FACULDADE DE CIENCIAS E EDUCACAO DE RUBIATABA — FACER
CURSO DE ADMINISTRACAO

VALDISON DA COSTA TEIXEIRA

qovdade g Assodiacio Equcativa Evanaeiica
(‘9' Cv‘(' BIBLIOTEC,{\
O BIBLIOTECA
FACER i
&Biblioteca@acer.edu.br [:.
2 P
3, 4

Q WO
2y an o¥

PLANO DE NEGOCIO — COMERCIAL TEIXEIRA DE DOCES LTDA.

Trabalho de Curso submetido a Faculdade de
Ciéncias e Educagio de Rubiataba — Facer, como
parte dos requisitos necessarios para obtencdo do
Grau de Bacharel em Administragdo, sob a
orientagdo do Prof. Claudio Roberto dos Santos
Kobayashi.

Y fombo o L 1GRE

”\\»”Jﬁ » § Classif.: 6501&,’15. ’

‘l
P % Ex: L s .

.........................

RUBIATABA / GO
2010



FACULDADE DE CIENCIAS E EDUCACAO DE RUBIATABA — FACER
CURSO DE ADMINISTRACAO

Assuciacdo Equcativa Evanaeiica
VALDISON DA COSTA TEIXEIRA BIBLIOTECA

PLANO DE NEGOCIO - COMERCIAL DE DOCES LTDA.

Trabalho de Conclusdo de Curso apresentado a Faculdade de Ciéncias e Educacéo de
Rubiataba — FACER, como parte dos requisitos necessarios para a obten¢do do Grau de
Bacharel em Administrag&o.

RESULTADO:
Orientador: /"
Bmf/lau 10 dos Santos Kobayashi.
/ Espeglahsta de Gestdo em Agronegocios
2° Examinador / \ Q L . .l

7 )
Prof. Luiz Mauricio Aires Ferreira da Silva.
Mestrando, em Gestdo de Empreendimentos — Desenvolvimento Regional

3° Examinador [ (/ .ﬁf/vz*/ﬁéa/é .

f*. Gilda A ida Nascimento Nunes
Especialista em Matematica.

Rubiataba, 06 de Janeiro de 2011.



L.

DEDICATORIA

Dedico este trabalho primeiramente a Deus por ser
0 meu mestre, a minha familia por me apoiar em
todos os momentos da minha vida,
especialmente a minha esposa DEUSDELIA
APARECIDA PEREIRA COSTA incentivadora a
voltar a estudar depois dos 40, e meu filho SAULO
FELIPE. Aos meus amigos e professores que me
acompanharam todo este tempo.



F 2

o

™

AGRADECIMENTOS

Todos os parentes e amigos pelo apoio moral.
Aos meus colegas pela amizade inestimavel,
espero sempre lembram, de todos os
momentos em que estivemos juntos.

Aos professores pelo conhecimento que
compartilharam em todas as minhas
orientagdes.

Ao meu orientador Claudio Kobayashi, que
colaborou com suas corre¢les explicagdes e
questionamentos para que finalizasse o curso
de maneira dindmica.



X

®

*»

~

"Ha trés métodos para ganhar sabedoria: primeiro, por
reflexdo, que é o mais nobre; segundo, por imitagdo, que
é o mais facil; e terceiro por experiéncia que é o mais
amargo"”.

Conifiicio

“Determinacdo coragem e autoconfianca sdo fatores
decisivos para o sucesso.

Se estamos possuidos por uma inabaldvel determinagdo
conseguiremos superd-los.

Independentemente das circunstdncias, devemos ser

sempre humildes, recatados e despidos de orgulho.”
Dalai Lama



®

-

.

RESUMO: A criagdo de um plano de negécio permite aos empreendedores, analisar o
empreendimento em todas as etapas. O mesmo possibilita aos empreendedores a base
necessaria para diminufrem as possibilidades do surgimento de riscos. Este também
possibilita ao que o empreendedor avalie seu novo empreendimento do ponto de vista, macro
e micro mercadoldgico, o Plano de Negocios € dividido em cinco etapas, dentre elas destaca-
se, sumdrio executivo, plano de marketing, operacional e financeiro, sfo estas etapas as
principais responsaveis para o bom desempenho da organizacfio em todos seus aspectos. O
presente trabalho de conclusfio de curso visa demonstrar de forma clara e sucinta, seu objeto,
justificativa, fundamentacfo tedrica, onde o mesmo foi dividido em Sumério Executivo,
demonstrando a execugdo do plano nas suas variadas fases, onde relata a oportunidade do
empreendedor juntamente com seus dados e informagOes pertinentes 3 abertura do
empreendimento. O plano de marketing aborda temas de suporte estratégico para o
empreendedor tais como: descricdo dos principais produtos, estudos dos clientes,
fornecedores e concorrentes, estratégias promocionais dentre outros. O plano operacional
descreve a localizagiio do negdcio, juntamente com seu layout € o plano financeiro traz em
seu contexto uma andlise do empreendimento, através da estimativa dos investimentos, fixos,
financeiros, operacionais, pré-operacionais, faturamento mensal da empresa, custos/despesas.
Resumindo, uma anélise geral da viabilidade da empresa Comercial Teixeira de Doces Litda.,
onde procura demonstrar os aspectos relevantes para a implantagio do empreendimento,
dentro do municipio de Rubiataba.

Palavras-chave: Plano de Negécios, Empreendedorismo.
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INTRODUCAO

O presente Trabalho de Conclusio de Curso visa analisar a viabilidade da criagdo
do PN, sob os diversos aspectos, da abertura da empresa Comercial Teixeira de Doces Ltda.,
uma empresa do ramo varejista que tem por finalidade a comercializagdo de Doces dentro do
municipio de Rubiataba.

Na criagdo do PN faz-se necesséria para que haja uma analise geral de negocio,
visto que o mesmo possibilita uma analise do empreendimento como um todo, onde se
identificam todos os mecanismos necessarios para a criagdo de um empreendimento. O plano
de negdcios da Comercial Teixeira de Doces Lida. € dividido em: Plano Operacional, Plano
de Marketing ¢ Plano Financeiro.

Este tem como principal objetivo avaliar a viabilidade da empresa Comercial
Teixeira, que serd situada dentro “do municipio de Rubiataba, atuando no ramo de
comercializaciio de doces; ainda afravés deste trabalho, pretende-se fazer uma andlise sob
todos os pontos de vistas, sendo eles, financeiros, mercadolégicos, operacional, juridico e
organizacional.

A elaboragdo do PN possibilita ao empreendedor analisar o empreendiménto
dentro de uma Gptica geral, detectando pontos fortes, fracos, oportunidades e ameagas que a
organizac@o esta sujeita; isso faz com que diminuam as poss:lblhdades dos riscos que muitas
vezes levam as empresas ao fracasso, visto que isto facilita a apresentagfio do presente
negdcio, a futaros investidores, fornecedores, € clientes potenciais, contribuindo assim para
futuras negociagdes, € para uma methora continua do empreendimento, frente as inovagdes
existentes no mercado, possibilitando colocar a organizagio dentro do mercado de trabalho
altamente competitivo.
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1 REFERENCIAL TEORICO

1.1 Empreendedorismo

Levando em consideragfio as grandes e constantes mudancas no mercado, bem
como a evolugfo da tecnologia, torna-se extremamente necessario que o gestor, seja ele de
uma micro, pequena, média ou grénde empresa tenha condicdes de acompanhar essas
mudangas, a fim de se sobressair em um mercado altamente competitivo, no qual vive-se hoje.
Para isso, € necessério que este pbssug uma viséio ampla do mercado em que atua, tendo assim
a possibilidade de atender as necessidades desse mercado e garantir seu espago.

Percebe-se atraves dessaé rapidas mudancas que, nos dias atuais € preciso mais
que acompanhar o mercado; para sair a frente da concorréncia € preciso antecipar as
tendéncias do mercado, procurar saber o que o cliente ird necessitar assim trabalhar para que

essa necessidade seja possivel de ser satisfeita.

O mundo tem passado por varias transformagGes em curtos periodos de
tempo, principalmente, no século XX, quando foi criada a maioria das
invengdes que revolucionaram o estilo de vida das pessoas. Geralmente,
essas invengdes sdo frutos de inovagdo, de algo inédito ou de uma nova
visdo de como utilizar coisas ja existentes, mas que ninguém antes ousou
olhar de outra maneira (DORNELAS, 2003, p. 36).

Assim, 6 empreendedorismo surge como uma ferramenta de grande importancia, a
qual possibilita a criagiio de novos negécios ou mesmo a inovagio dos ji existentes, partindo
de um planejamento de ideias e em seguida colocando-as em pratica.

Em se tratando de definigio, DORNELAS (2005) diz que “empreendedorismo é o
envolvimento de pessoas € processos que, em conjunto, levam a transformago de ideias em
oportunidades. E a perfeita implementagéio dessas oportunidades leva a criagio de negécios de
sucesso.”

O empreendedorismo em si, parte da ideia de criagio e inovagfo, sendo que,

através desse processo torna-se um gerador de riquezas, possibilitando o sucesso do negécio.
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No Brasil, esse termo vem sendo utilizado cada vez com mais freqiiéncia, pois se
tem percebido que essa ferramenta pode contribuir também para diminuir a taxa de
mortalidade das micro e pequenas empresas, que atualmente € muito alta. Sabe-se que o
ambiente empresarial brasileiro € composto em sua maioria por micro ¢ pequenas empresas, 0
que consequentemente interfere de forma significativa no PIB, sendo que estas representam a
maior parte do mesmo. |

Segundo Dolabela (1999, p. 70), “a pesquisa académica sobre empreendedorismo
¢ relativamente recente € esta ligada & grande importincia que a pequena empresa €xXerce no
quadro econdmico do mundo atual.”

Assim, é de interesse nfio s6 dos empresdrios, mas também do governo que as
organizagdes consigam ter um longo ciclo de vida, possibilitando o ganho de todos no
processo. Além do mais, outros fatores que tém contribuido para a propagagio do
empreendedorismo e sua crescente utilizag8io no Brasil sfo: a abertura do mercado nacional,
bem como a chegada de empresas e produtos internacionais para competir conosco. Esses
fatores instigam ou até mesmo obrigam o empresario a buscar meios de sobreviver nesse
ambiente to competitivo onde prevalece os mais fortes, dentro do meio em que atuam.

Reforgando esse comentério, o autor acima citado (1999, p. 103) diz o seguinte:

a urgéncia do empreendedorismo no Brasil decorre, entre outros fatores
comuns a todos os paises, da contingéncia da abertura abrupta do mercado
nacional para o0 mundo globalizado, fazendo com que as empresas nacionais, -
que operavam em mercado protegido, passassem a competir
internacionalmente sem preparagdo prévia e sem tradicio na drea
tecnologica.

1.2 Empreendedor

Sendo o empreendedorismo a criagdo € inovaglo através da visdo de
oportunidades e da transformagfo de sonhos e ideias em realidade, o empreendedor € aguele
que realiza essas tarefas com base naquilo que o0 mesmo acredita, ou seja, ele imagina,
desenvolve e executa suas visdes na intengfo de alcangar seus objetivos.

Desse modo Chiavenato (2004) assim o define:
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a 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 definigio envolve néo apenas os fundadores
de empresas, mas os membros da segunda e terceira geragio de empresas
familiares e os gerentes proprietarios, que compram empresas ja existentes
de seus fundadores Mas o espirito empreendedor esta presente em todas as
pessoas que — mesmo sem fundarem uma empresa ou iniciarem seus
proprios negdcios — estiio preocupadas e focalizadas em assumir riscos e
inovar continuamente (CHIAVENATO, 2004, p. 3).

Viarias s3o as definicdes que buscam traduzir o verdadeiro empreendedor, e,
apesar de essas definigOes utilizarem palavras diferentes, possuem o mesmo sentido,
identificando e relacionando aquilo que o torna diferente dos demais.

Assim, Dolabela (1999, p. 68), diz que “o empreendedor € alguém que define por
si mesmo o que vai fazer e em que contexto sera feito. Ao definir o que vai fazer, ele leva em
conta seus desejos, preferéncias, o estilo de vida que quer ter. Desta forma, consegue dedicar-
se intensamente, j& que seu trabalho se confunde com prazer.”

Este ¢ capaz de enxergar oportunidades que outros nfio conseguem perceber,
transforma os problemas em oportunidades e estd sempre em busca de novos desafios. O
empreendedor € adepto aos riscos, € cbm base neles € que consegue estar sempre inovando, o
que o diferencia dos demais pela coragem, persisténcia e forma diferenciada de pensar.

Reforgando esses argumentos, Maria Inés nos fala que:

as caracteristicas do cérebro empreendedor e vencedor sdo diferentes das
demais pessoas. O cérebro determina o comportamento, portanto, as pessoas
empreendedoras e vencedoras pensam de forma diferente ¢ atuam no mundo
de forma distinta. Sdo perceptivas, identificam oportunidades de negécios,
criam estratégias ¢ ndo se abatem diante da dificuldade. [...] Sdo pessoas que
pensam dlferente € agem de maneu'a diferenciada. (Disponivel em:

: artigos.asp?registro=77. Acesso

em 20 de Novembro de 2010)

Ha quem diz que o empreendedor € nato € outros que defendem a ideia de que o

empreendedorismo € desenvolvido na pessoa de acordo com sua vivéncia, seu modo de vida e

‘suas expectativas. Muito embora néo seja o objetivo do presente trabalho discorrer sobre os

tipos de empreendedores existentes, seguindo a ideia de Domnelas (2007) existe o

empreendedor nato, empreendedor que aprende, empreendedor serial, empreendedor
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corporativo, empreendedor social, empreendedor por necessidade, empreendedor herdeiro e
empreendedor normal, ou seja, aquele que coloca o planejamento como a mais importante

atividade a ser desenvolvida.

1.3 Caracteristicas do empreendedor

Sabe-se que o empreendedor se diferencia das demais pessoas pelas suas
habilidades em transformar ideias em agdes, acreditando em seu potencial na busca pela
satisfacdo de suas necessidades. Segundo Chiavenato (2004), definir o que caracteriza o
impeto empreendedor € um tanto quanto complexo, porém, segundo ele, a necessidade de
realizagfo, disposigfio para assumir riscos € autoconfianga sfo tr@s caracteristicas basicas que’
identificam o espirito empreendedor.

Mesmo diante dessa cdmplexidade de defini¢do, outras caracteristicas do
empreendedor também sdo descritas de acordo com as ideias de alguns autores. Segundo
Bernardi (2007, p. 8-9), as caracteristicas que se destacam em um empreendedor sdo as

seguintes:

senso de oportunidade;

domindncia;

agressividade e energia para realizar;
autoconfianca; '

otimismo;

dinamismo;

independéncia;

persisténcia;

flexibilidade e resisténcia a frustragdes;
criatividade;

propens@o ao risco;

liderancga carismatica;

habilidade de equilibrar “sonho™ e realizacéo;
habilidade de relacionamento.

e 6 o o ¢ & & & o 0 & 0o o o

Para Timmons ¢ Hornaday apud Dolabela (1999, p. 71), alguns dos tragos

- percebidos em um empreendedor estio descritos a seguir:
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tem um “modelo”, uma pessoa que o influencia. Tem iniciativa, autonomia,
autoconfianca, otimismo, necessidade de realizagdio. Tem perseveranga e
tenacidade para vencer obsticulos. Considera um fracasso um resultado
como outro qualquer, pois aprende com os proprios erros. E capaz de se
dedicar intensamente ao trabalho e concentra esforcos para alcancar
resultados. Sabe fixar metas e alcanga-las; luta contra padres impostos;
diferencia-se. Tem a capacidade de descobrir nichos. Tem forte intui¢do:
como no esporte, 0 que importa nfio € o que se sabe, mas o que se faz. Tem
sempre alto compromisso; cré no que faz [...] E um sonhador realista: é
racional, mas usa também a parte direita do cérebro. [...] E orientado para
resultados, para o futuro, para o longo prazo [...] Cultiva a imaginagéo e
aprende a definir visdes. Traduz seus pensamentos em agdes.

Com base nessas caracteristicas percebe-se que, fica evidente o porqué do Sucesso
das pessoas empreendedoras, pois diante de intimeras disposi¢des e habilidades que possuem
e utilizam, ndo seria justo alcancarem outro resultado que nfio estivesse relacionado a
resultados positivos.

A seguir, serd exposto sobre uma ferramenta que da suporte tanto ao
empreendedor quanto ao gestor, no sentido de fornecer informagdes pertinentes ao negécio —

através de uma linguagem escrita — que estd em andamento ou que ser4 iniciado.

1.4 Plano de negécios

Muito se tem falado nessa ferramenta nos Gltimos anos, porém, o que se percebe é
que sua utilizagfio na maioria das vezes ¢ feita pelas grandes corporagtes. Isso quer dizer que,

0S micro e pequenos empresarios ainda estdo um tanto quanto resistentes no que diz respeito a

~ seguir algumas diretrizes que foram descritas no papel, sendo que durante anos obtiveram

sucesso em seus negocios trabalhando de forma empirica. Mas o que se deve ter em mente €
que, com o passar do tempo, as coisas também vio mudando, como o mercado, a
concorréncia € o gosto do consumidor, 0 que obriga o empresdrio, seja ele de pequeno, médio
ou grande porte a se adaptar a essas mudangas, sob pena de exclusio do mercado, caso essas
mudangas nfio sejam acompanhadas.

Segundo Dolabela (1999, p. 127), “o plano de negocios € a validagfio da ideia, a
andlise de sua viabilidade como negdcio. Ele emula a forma de percepcdo e apreenséio da
realidade utilizada pelo empreendedor.”
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Assim, o plano dé neg6cio é uma ferramenta de extrema importincia para nortear
o empresario dos rumos 4 seguir, de acordo com objetivos pré-estabelecidos, ou seja, este
ajuda os gestores a conduzirem seus negocios.

Reforgando a ideia do autor citado anteriormente, (Chiavenato, 2004, p.128)
faz a seguinte defini¢dio de Plano de Negdcios:

[-..] é um conjunto de dados e informagdes sobre o futuro empreendimento,
que define suas principais caracteristicas ¢ condigdes para proporcionar uma
andlise da sua viabilidade e dos seus riscos, bem como para facilitar sua
implantagio. E uma espécie de plano de viabilizagio de uma 1dela, um
pequeno check list para nfio deixar passar nada despercebido.

Esse plano orienta o empreendedor ou gestor nas mais diversas areas do negocio,
fornecendo informacgdes a respeito da viabilidade do negdcio, as oportunidades e os riscos
existentes, as vantagens que o negdcio possuem se tratando da concorréncia, além de ser um
instrumento que possibilita a solicitagdio de empréstimos e financiamentos nas institui¢des
financeiras com um grande indice de aceitabilidade.

Desse modo, (Bernardi, 2007, p. 3) diz que:

existem varias razdes para justificar o desenvolvimento de um plano de
negdcios profissional e competente, ndo somente ao iniciar um negdcio, que
¢ um imperativo, mas também como uma boa pritica de gestio no
desenvolvimento da empresa, seja para revisar periodicamente o atual
modelo de negécios, seja para projetos estratégicos especificos ou para
estabelecer e avaliar premissas fundamentais ao desenvolvimento do
negdcio.

Independente das razdes pelas quais acontecera a elaboragdo do Plano deve-se
estar sempre consciente de que, além da sua elaboragdio e implementacio, serd necessario
também a avaliagio € o controle do mesmo, pois de nada adianta ter em mfos uma ferramenta
de gestiio, se ndio consegue mensurar os resultados que esta se trazendo para seu negécio.

Para que a utilizagio dessa ferramenta traga consigo bons resultados,
(CHIAVENATO, 2004, p. 136) apresenta a seguinte dica:
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e imprescindivel fazer revisdes continuas no plano de negdcio para manté-lo
atualizado e dinimico. [...] ele se assemelha a um plano de vdo: indica o
inicio, o meio € o fim de uma viagem e deve levar em conta todos os
acidentes de percurso, influéncia do clima externo ¢ as possiveis turbuléncias
do caminho [...}.

Com base nessas informagdes, pode-se dize que o Plano de Negodcio ndo deve ser
engessado, ou seja, deve estar sempre aberto a modificagdes e adaptagdes, de acordo com a
necessidade do negécio. Vale dizer também que, cada organizagfio tem suas peculiaridades, e
com base nisso é que deve ser elaborado o Plano de Negocios. Este niio deve ser elaborado
seguindo padrdes previamente definidos por outras organizagdes, pois no mesmo deve conter
as informagdes a respeito do negdcio em questio.

Sdo varias as fases € os componentes do Plano de Negdcios, tais como: sumario
executivo, analise do mercado, plano de marketing, plano financeiro, dentre outros. Alguns
desses componentes ja foram descritos no decorrer deste trabalho €, os demais, serdo descritos
posteriormente, no intuito de complementar 0 mesmo ¢ garantir os objetivos a que este se

prop0os.
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2 SUMARIO EXECUTIVO
2.1 Descricio da oportunidade

O negbeio trata da criagio de um comércio varejista, que tem por finalidade a
comercializagdo de doces, dentro do municipio de Rubiataba, que possa satisfazer as

necessidades de todos os consumidores locais, vilarejos, municipios e cidades circunvizinhas

' a regido.

Os principais clientes serdo: as pessoas que tem hébitos de consumir doces,
podendo ser do municipio de Rubiataba, vilarejos e cidades circunvizinhas que véem na
regido, a oportunidade de compra de mercadorias inexistes em seus municipios, € que
possuam como fator diferencial no mercado, os bons pregos, aliados ha uma boa qualidade.
Destacam-se como clientes no ramo em que se pretende atuar através do presente PN,
homens, mulheres, criangas e adoléscentes, que tém habitos e costumes de comer doces, tendo
em vista que os gostos e costumes, sdo particularidades que cada tipo de pessoa possui a sua o
presente plano, nfo estabelece um tipo de perfil proprio para os clientes, uma vez que este fica '
definido com sendo, pessoas que possuam habitos e costumes, de comprar e consumir doces,
sendo assim fica definido tais pessoas como sendo o publico alvo, essa estratégia faz com que
o empreendimento, esteja acessivel a todas as pessoas que se interessarem por estar
adquirindo tais produtos.

Observando a inexisténcia de um comércio focado apenas na comercializagio de
doces, dentro do municipio de Rubiataba/GO, nota-se que muitas vezes as praticas dos
comércios locais, ndo sdo compativeis com a populagéo, visto que os mesmos ndo possuem
uma politica de pregos adequada, a fim de que possa atender as necessidades dos
consumidores locais, juntamente com a demanda de produtos que os mesmos precisam, tendo
em vista que, grande maioria dos empresarios objetivam sempre o maior lucro sobre a venda
de seus produtos, os mesmos acabam por nfo adotar métodos que condizem com a realidade
da populacdio local, forcando assim, na maioria das vezes, o consumidor a adquirir um
produto que ndio estd compativel com sua realidade financeira.

Todo empreendimento deve possuir em, seu contexto, a politica adequada de

pregos, a mesma tem como objetivo, estudar as praticas do comércio local, tendo em vista os
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aspectos sécios — econdmicos e culturais da populagio, visando sempre oferecer produtos e
servigos capazes de atender as mais variadas formas, s necessidades impostas pelos mesmos,
com isso pode-se afirmar que a mesmﬁ serve como um fator de diferencial competitivo para o
empreendedor no ramo em gue pretende atuar.

Outro aspecto a ser levado em considera¢io, destina-se a inexisténcia de um
empreendimento somente do rame de comercializagiio de doces dentro do municipio, visto
que a cada dia que passa, a'popuiagﬁo rtubiatabense estd crescendo,tendo em vista que o
coméreio local, muitas vezes nfio supre a falta de um empreendimento que trabalhe focado
apenas neste ramo de comercializagio, nota-se que hd uma grande oportunidade para abrir um
empreendimento focado neste ramo, podendo oferecer uma maior diversidade de produtos,
como também uma maior qualidade dos mesmos aliados 4 bons precos, formas e condi¢Ses de
pagamento.

Atualmente, algumas cidades vizinhas, oferecem produtos semelhantes aos que se
refere no presente PN, desvendando a crescente preocupagiio dos consumidores por estarem
adquirindo produtos que possuem boa qualidade, e porque nfio dizer, produtos que passem
uma maior seguranga para o consumidor, no que diz reépeito a higienizacfo, visto que,
quando se trata no ramo de alimentagfio, deve-se seguir uma séria de normas e exigéncias
impostas pelo mercado. Pretende-se através deste, oferecer aos consumidores, além de um
produto que possua qualidade, possua também um acompanhamento adequado, destinado
desde o processo de fabricagdo até mesmo o manuseio do mesmo para a comerciaﬁzagﬁd,
outro fator de diferencial competitivo, é que Se pretende utilizar embalagens reciclaveis,
dandoi ao empreendimento o método de adogiio de praticas de responsabilidade sécio-
ambiental, treinamento adequado aos funciondrios, sobre a utilizagio destas embalagens
reciclaveis e o correto manuseio de tal produté, contribuindo assim para um melhoramento
continuo da imagem da empresa, frente a populagéio que a mesma se faz presente.

Analisando os aspectos do municipio de Rubiataha,' nota-se que o ramo de
atividade a qual pretende-se atuar, € altamente vidvel, pois praticamente 80% da renda do

municipio € gerada pelo comércio local, € como citado anteriormente, hd uma inexisténcia de

‘um comércio que trabalhe focado apenas neste ramo de doces. Pretende-se oferecer aos

consumidores locais, além de produtos que possuam uma embalagem reciclavel, algo
diferente € inovador para o mercado, onde os mesmos estariam embasados e direcionados as
questSes ambientais, priorizando, ¢ acima de tudo valorizando a méo-de-obra de prodntos
caseiros, onde na maioria das vezes, tornam-se escassos, devido a ndo valorizagdo deste

servico por parte dos consumidores, para tanio, pretende-se através deste, além de
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comercializar o produto em si, como também conscientizar a todos sobre a importancia das

questdes ambientais, dentro de todo e qualquer empreendimento.

2.2 Dados do empreendedor, perfil e atribuicdes

O Empreendedor, Valdison da Costa Teixeira, reside no municipio de
Rubiataba/GO, atualmente esté cursando o 8° periodo do curso de administracdo de empresas,
pela FACER — Faculdade de Ciéncias e Educagfio de Rubiataba, possui como caracteristicas
principais: dinamismo, lideranga, comprometimento, trabalho em equipe e flexibilidade na
resolugdio de processos organizacionais. O empreendedor possui as seguintes experiéncias
profissionais: 2 Anos no Escritério de Contabilidade (escrita fiscal € contabil); 26 anos de
vida Bancaria; 16 anos no Banco do Estado de Goids (BEG); 2 anos como Escriturario
(BEG); 12 anos como caixa (BEG); 2 anos como Gerente Operacional (BEG); 10 anos de
Banco Itaii S/A; 5 anos como Assistente de Gerente; 5 anos como Gerente Geral (cargo atual,
ocupado na agéncia de Rubiataba/GO). Possuindo os seguintes cursos: 1) Mapeamento CPA
conhecimento e pratica de atendimento; 2) Codigo de defesa ao consumidor; 3) Seguranca e
Satide no Trabalho; 4) Seguranga e privacidade de Informacfo; 5) Curso de Libras recepgio
ao cliente; 6) Forma de Relacionamento e retengfio de clientes; 7) Curso de qualidade nos
produtos; 8) (Banco Central) Ambid; 9) Cursos como encantar seu cliente.

O empreendedor possui também, experi€ncias em atividades relacionadas a rotina
administrativa, atendimento aos clientes, conhecimentos nas areas de venda ¢ pos-venda,
grandes conhecimentos no ramo em que o empreendimento esta focado, tendo em vista que o

mesmo vem de uma familia que trabalho durante 10 anos, na fabricagio de doces caseiros.
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2.3 Dados do empreendimento

Nome

da empresa:
e W .

b\

COMERCIAL
Dt
DOCES TEIXEIRA

Figura 1: Logotipo da empresa
Fonte: dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2010.

Este nome foi escolhido de forma a fazer uma homenagem pessoal, para mim e
para meus familiares, e também ao municipio de Rubiataba, onde pretende-se inserir o
empreendimento.

Tendo como foco principal a comercializagdo de Doces dentro do municipio de
Rubiataba € regido, e como filosofia, “o comprometimento total com o cliente”, a Comercial
Teixeira de Doces Ltda. de Rubiataba Ltda., sera criada de forma a atender aos ensejos e
necessidades da populagdo Rubiatabense e toda regido, comercializando produtos proprios
fabricados de maneira sustentavel e ecologicamente correta, de forma a garantir a integridade
fisica de seus clientes e proporcionar-lhes um produto com qualidade, bom prego, e acima de
tudo que possa lhes trazer satisfag@io, por estarem adquirindo algo feito no proprio municipio,
por pessoas da regido.

Tendo em vista ser um PN, cuja sua implantagdo encontra-se em estado
probatorio de regularizagdo, o CNPJ e demais documentos legais do empreendimento, estdo
sendo regularizados.



»,

(4

25

2.3.1 Setor de atividade

O setor esta voltado para o 4mbito do comércio varejista, visto que o negocio que
se pretende criar dependera de matérias primas ofertadas pelos fornecedores e depois de

adquiridas revendida ao consumidor final.

2.3.2 Forma juridica

Destacando que a empresa serd gerida por uma tUnica pessoa, no caso 0
proprietario, o presente PN se adéqua ao estatuto juridico denominado como sendo:
“Empresario de Nome Individual™.

Este tipo de empreendimento, caracteriza-se como sendo empresa de pequeno
porte, geralmente registrada como microempresas, onde um tnico dono é também o gestor,
isso faz como que as responsabilidades sejam todas dele, fazendo com que seus bens passem a

fazer integrante do capital da empresa.

2.3.3 Enquadramento tributario

Sendo este um empreendimento de pequeno porte, de acordo com a junta

comercial contdbil, o mesmo enquadra-se no sistema simples tributério.

2.3.4 Capital social

O valor do capital social serd de R$17.088,50, uma vez que este valor sera
dividido em:

® Estimativa de Investimento Fixos, R$ 8.496,00;
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e Estimativa de Investimentos Financeiros, R$ 5.992,50;

e Estimativa de Investimentos Pré-operacionais, R$ 2.600,00.

2.3.5 Missio

Quando se pretende abrir um empreendimento, antes de pensar no ganho que este
pode trazer financeiramente para os empreendedores, deve-se primeiro pensar em cOmo
trabalhar no processo de obtencdo desses ganhos, tendo como foco sempre a satisfagéio dos
clientes em primeiro lugar, objetivando atender 4s necessidades da populagéio de Rubiataba ¢
regido que se faz presente, oferecendo sempre produtos com qualidade, voltados as
necessidades individuais de cada cliente, vivenciadas dia-a-dia dentro do empreendimento.
Comercial Doce Teixeira, busca dentro de sua misso, atender 4 toda demanda do municipio,
vilarejos e cidades circunvizinhas, promovendo a conquista por novos clientes.

Com isso, define-se a missdo da seguinte forma: oferecer produtos e servigos de
qualidade, através da diferenciagiio destes busca constante por melhorias, satisfazer 4s
necessidades de seus clientes, oferecendo produtos que tenham qualidade e precos acessiveis,
que estejam ao alcance de todos.

A missdo deve refletir a razdo de ser da empresa, onde os seus esforgcos da
empresa estio concentrados na satisfagio do Cliente; promover o crescimento dos
empregados em harmonia com o meio ambientc e a comunidade, sempre com foco na
melhoria continua das atividades desempenhadas dia apos dia. A empresa Comercial Teixeira
de Doces Ltda. procura atuar no mercado de maneira tinica e diferenciada buscando sempre a

plena satisfagio de seus clientes.

2.3.6 Visdo

Sendo esta uma forma de caracterizar a empresa, e tendo como foco principal a
missdo; a visdo ¢ definida de forma a satisfazer aos desejos futuros do empreendedor, que na

busca por uma melhor colocaciio dentro do mercado de trabalho, esta servird como um
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instrumento de visdio capaz de direcionar os rumos que o negdcio devera tomar, de acordo
com o que foi pré-estabelecido pelo empreendedor.

A visfo da empresa é: “ser referéncia de competitividade na 4area de produgfo de
doces, dentro e¢ fora do municipio de Rubiataba, satisfazer 4s necessidades dos
clientes,conquistar o maior nimero de clientes possiveis, € estar entre as melhores empresas
deste segmento no estado de Goids até no ano de 2013, consolidando assim seu nome dentro

do mercado.

2.3.7 Objetivos

O empreendedor tem como objetivo € meta, a conquista da clientela que tem
habito de consumir doces, dentro do municipio de Rubiataba, ¢ de cidades vizinhas,
oferecendo sempre produtos com qualidade, voltados as questGes ambientais, visto que 4
matéria prima principal para criagio do mesmo € extraida do meio ambiente e acima de tudo,
satisfazer as necessidades dos clientes na suas mais variadas formas, como também expandir
0 negodcio para outros municipios, afim de fazer com que a marca torne conhecida dentro do

mercado.

2.3.7.1 Objetivos a curto prazo

Conquistar o maior nimero de clientes possiveis, dentro do municipio de

Rubiataba e regifio, crescer no mercado de doces, proporcionando satisfagdo dos clientes.

2.3.7.2 Objetivos a longo prazo

Consolidar a marca no mercado, ser a methor empresa do Vale do Sdo Patricio, a

fornecer doces caseiros de qualidade, atender toda & demanda da clientela ndo s6 do
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municipio de Rubiataba, mas de todas as cidades circunvizinhas ao municipio, fazendo com
que assim amplie sua area de atuagfio e conquiste novos nichos de mercado, possibilitando ao

empresario ampliar cada vez mais seu network’.

! Network — rede de relacionamentos
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3 PLANO DE MARKETING

3.1 Descri¢io dos principais produtos

A COMERCIAL TEIXEIRA DE DOCES LTDA. tem como foco principal a
comercializagfio de doces dentro do municipio de Rubiataba e regido, oferecendo para a
pbpulag:éo uma maior variedade de doces, ¢ também uma maior comodidade em estar
adquirindo produtos que satisfacam suas necessidades; a mesma ira abranger todas as classes
sociais, objetivando sempre uma maior clientela dentro e fora do municipio.

Como toda empresa do ramo, pretende-se oferecer:

® Doces de maneira geral, como exemplo pode-se citar: doce de leite, doce de leite com
amendoim, ¢ doce de leite com mam3o. Outra particularidade estd no fornecimento de
compotas de doces, onde o cliente podera escolher o doce do seu agrado, e levar para sua
casa, doce em pastas, em barras, entre outros.

3.2 Estudo dos clientes

Foi feita uma pesquisa de marketing, ¢ foram distribuidos "para 60 pessoas 30
questionarios, sendo estas, consumidores, existentes no municipio de Rubiataba, pessoas de
ambos os sexos,nivel econdmico e social, o principal ‘intuitovda aplicacdo deste, foi de se
estabelecer o grau de satisfagdio com a comercializagdo de doces, sendo esse o0 tipo de
produto do que pretende trabalhar o presente PN, dentro dos comércios locais, € também,
saber a aceitagio dos mesmos com a abertura de um novo empreendimento que irabalhe
focado, apenas em um seguimento, podendo assim, atender melhor ao cliente, dentro de suas
particularidades, abrangendo todas as classes sociais, indiferente de renda, nivel de
escolaridade etc. | ‘

A distribuigdo dos questionarios, foi feita na porta dos principais comércios
existentes dentro do municipio, onde através desta pesquisa pode-se concluir que basicamente

172 da populagdo Rubiatabense, afirmar que possuem como héabito o consumo de doces.
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O publico alvo do empreendimento serdo todas as pessoas fisicas, juridicas,
moradores ou ndo do municipio de Rubiataba, que possuem hébitos de comer doces, e
também, pessoas que véem dentro do municipio, uma oportunidade de estar adquirindo no ato
de sua compra, mercadorias que possuam boa qualidade, aliada a bons pregos, prazos e
condi¢cdes de pagamento.

De um modo geral, pode-se dizer que os clientes serfio as pessoas que residem, ou
nio no municipio de Rubiataba, de ambos os sexos e faixa etaria, que tem como habito ou até
mesmo costume, adquirir e consumir doces de maneira geral, enfim todas as pessoas uma vez
que necessite dos servigos oferecidos no presente PN, através da pesquisa de Marketing, nota-
se que praticamente 1/° da populacio consume algum produto que seja voltado a esse ramo de
comercializagdo.

Acredita-se que uma pesquisa de campo poderd ajudar com varios dados a

~ respeito do seu trabalho.

3.3 Estudo dos concorrentes

Os principais concorrentes do empreendimento serdo:
e Supermercado Marcus;
e Supermercado Alianga;
e Supermercado Popular;
e Supermercado Lima;

Quando se fala em mercado, impossivel ndo se falar da concorréncia, tendo em
vista que a mesma é primordial para o sucesso ou niio do empreendimento. E necessério saber
lidar com esse fator competitivo existente dentro do mercado, aliando a boas estratégias a fim
de poder superara-la dia a dia, uma boa estratégia € ter um bom relacionamento com seus
clientes, visto que o mesmo ¢ primordial para a sobrevida do empreendimento, é necessario
oferecer produtos que satisfacam suas necessidades, procurando sempre superar as
expectativas.

De acordo com Kotler (2003, p. 474):
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[-..] “a chave para construgio de relacionamentos duradouros € a criagio de
valor e satisfagfio superiores para o cliente. Clientes satisfeitos tém maior
probabilidade de se tormar clientes fiéis, e clientes fiéis tém maior
probabilidade de dar 2 empresa uma participagio maior em sua preferéncia”

[..]

Os concorrentes t€m como pontos fortes o conhecimento que possuem no
mercado por j4 se encontrarem estabelecidos ha cerfo tempo no mercado, sendo assim tem
condi¢des de conhecer bem seus produtos e oferecer qualidade e pregos acessiveis a seus
clientes.

As condi¢les de pagamento serfio: vendas no credidrio, cheques a vista ou pré-
datados com prazos de acordo com o perfil do cliente, podendo ser de 30 até 40 dias, outro
diferencial esta na forma de descontos que pretende-se oferecer, sendo estes 10% nas compras
feitas & vista, € 35% nas compras feitas em datas comemorativas dos clientes, como,
aniversdrio, aniversario de casamentd, fazendo disso, uma forma de obter um melhor
relacionamento entre empresa x consumidor.

Observa-se que a quantidade de concorrentes ¢ pequena, tendo em vista que estes
poderdo vir a ser uma ameaga, pretende-se aperfeicoar os conhecimentos nesta drea com
intuito de alcangar o publico alvo e deste modo alcangar os objetivos € consequentemente
atrair um maior nimero de consumidores para o empreendimento, transformando assim o que
seria uma ameaca em oportunidade de crescimento para 0 mesmo.

O horério de expediente serda de segunda a sdbado, das 07h40min as 18h de
segunda a sexta feira, e aos sabados das 07h40min as 12h40min.

As entregas serdo feitas fem domicilio, visando a uma maior comodidade dos
clientes.

A empresa sera firme atuando com eficiéncia e eficicia dentro do mercado
potencial, elevando as qualidades, otimizando os pontos fracos e possiveié falhas, visando
fazer com que sua participagiio no mercado possa ser altamente ressaltada em seus pontos
fortes, para que assim os mesmos possam servir de suporte na estruturacio de uma linha de
raciocinio que conduzira as ag8es mercadologicas que se fizer necessdrio, dentre elas pode-se
citar a formagdo de pregos, que tem com principal intuito fornecer uma methora continua para
o empreendimento de forma a compensar as ofertas dos demais concorrentes, bem com

ultrapassar as mesmas no que se refere aos pontos fracos dos mesmos.
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3.4 Estudo dos fornecedores

Os principdis fornecedores serdo: Agricultores de Rubiataba ¢ regido, fornecendo
vatiados tipos de produtos, desde o leite, até mesmo as frutas em si, obedecendo a época de
colheita de cada uma, Supermercado Marcus, Frutarias de forma geral, de acordo com a
necessidade de compra do empreendimento.

Estes fornecedores foram escothidos por trabalhem com matérias primas de
qualidade e possuirem dentro do nicho que se pretende atuar o melhor prego de mercado,

aliado a boas condi¢cdes de pagamento, fazendo com que assim a empresa adquira total

controlo da matéria prima que se faz necessdria para a criagdo do empreendimento.

3.5 Abrangéncia da cadeia de abastecimento

Entender a cadeia de abastecimento se faz necessério para 6 sucesso de todo e
qualquer empreendimento, visto que, o empreendedor nunca esti completamente sozinho, estd
sempre necessitando do apoio de outras empresas, ditas como fornecedores, € principalmente
dos clientes, sendo estes a parte mais importante de todo € qualquer empreendimento.

Pode-se dizer que a andlise da cadeia de abastecimento permite ao-empreendedor
uma visdo geral, do que estd sendo oferecido para seus clientes, e consequentemente um
entendimento melhor no que diz respeito as necessidades impostas pelos mesmos, tendo em
vista que € através dela que o empreendedor ficara atento s constante mudangas do mercado
de trabalho, podendo analisar de forma rigida, prazos, entregas, pedidos enfim tudo o que estd
diretamente relacionado com o processo-de venda do produto.

A maioria dos clientes pretende ir 4 loja para buscar o produto, com isso pretende-
se oferecer cestas de café da manhd, através de um catilogo que um funcionario do
empreendimento, estara levando 3s casas dos clientes, no momento em que-0 mesmo desejar
fazer algum tipo de escolha, outro aspecto de diferencial estard nos pedidos; a partir do
momento em que o cliente ja estiver familiarizado com a loja, o mesmo poderé apenas ligar
solicitando qual tipo de produto deseja, assim o empreendimento pretende'disponibilizar um
funciondrio para atender, com exclusividade a todos os pedidos feitos pelos clientes que
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desejam receber suas mercadorias em casa, proporcionando assim um maior comodismo para
0 mesmo, € consequentemente uma maior praticidade que atualmente € 0.que todos procuram.

Através deste tipo de venda em domicilio, pretende-se utilizar deste para divulgar
ainda mais o nome da loja na praca local, sendo esta uma maneira rapida e eficiente para

divulgacdio ndo s6 do nome da empresa, como também dos produtos que nela possui.

3.6 Estratégias promocionais

As estratégias promocionais ¢ uma forte ferramenta de aproximagdo da empresa
com os clientes, tendo em vista que a mesma estd diretamente ligada & politica de bons
relacionamentos, na segmentagéo de vendas, esta possibilita a0 empreendedor atentar para as
exigéncias do mercado de trabalho no que diz respeito ao que estd sendo oferecido pelo seu
concorrente, bem como atender as exigéncias de cada cliente.. |

. A Comercial Doce Teixeira como as demais empresas, inicialmente pretende criar
boas formas de pagamento, aliado 4 um bom atendimento, € qualidade nos produtos
oferecidos, pretende estabelecer esses aspectos de acordo com os que estdo sendo encontrados
no mercado, a partir dai buscar-se-4 uma nova maneira de estabelecer pontos diferenciais
nesses aspectos, para ter algo a mais para fornecer aos clientes.

As estratégias promocionais utilizadas pela empresa serdo: A propaganda ¢ a
promogdo de vendas.

A propaganda porque visa estimular o compromisso produto-mercado, divulgando
o produto de forma indireta, por meio de panfletos, carros de propaganda e especialmente em
radios, que € o meio de comunicagdo que os consumidores da regifo tém maior acesso.

Propaganda - é um modo especifico de se apresentar uma informagéio, com o
objetivo de servir a uma agenda. Mesmo que a mensagem traga informacdio verdadeira, é
possivel que esta seja partidaria, nfio apresentando um quadro completo ¢ balanceédo do
objeto em questdo. Seu uso primdrio advém de contexto politico, referindo-se geralmente aos
esforgos patrocinados por governos e partidos politicos. Uma manipuiag:ﬁo semelhante de
informagSes ¢ bem conhecida, a publicidade, mas normalmente nfio ¢ chamada de
propaganda, ao menos no sentido mencionado acima, como propaganda para atrir o

consumidor, a Comercial de Doces Ltda, pretende-se, distribuir panfletos em toda a cidade,

Besociacin Eaucativa Cvangelice
BIBLIOTECA



®

>

®.

(J

(2

34

promover eventos beneficientes, em datas comemorativas, como ex: Natal, dia das Criancas,
entre outras, além de promover eventes, pretende-se patrocinar alguns eventos dentro do
municipio, fazer propagandas nas radios, com carros volantes nas ruas, tudo tendo como
intuito a propaga¢do do produto, levando em consideragdo a seguinte optica, que ja
acompanha as empresas ha um determinado tempo, de que: quem ndo € visto, ndo € lembrado.
Kotler,(2003, pag.387) diz que: {...]” o objetivo da propaganda, é uma atividade
especifica de comunicagfio a ser realizada com um publico-alvo especifico durante um
periodo de tempo determinado.”]...}
Espera-se através desta estratégia conseguir cada vez mais novos clientes, visto
que os mesmos passardo & conhecer a empresa pelas formas as quais este mecanismo dito
como propaganda sei'é trabalhado.
Outra estratégia a ser utilizada consiste na, promog&o de vendas.
De acordo com Kotler, (2003, p.400): [...] ”a promogio de vendas, consiste em
incentivos de curta duragdo, destinados a estimular a compra ou venda de um produto ou
servico”.[...]
A Promogiio de Vendas - ¢ um dos quatro aspectos do promocional mix. Refere-
se ao conjunto de ferramentas usadas para desenvolver e acelerar a venda de um produto ou
de um servigo. Consiste num conjunto diversificado de incentivo a curto prazo que visa
estiimular a compra ou venda de um produto ou servigo:
® Amostras: Sdo ofertas de uma quantidade de produto para o experimento do cliente, que
busca a aprovagéo do produto sem o vinculo de compra;

® Cupons: Certificados que garantem aos compradores vantagens em relagdo a compra ou a
sorteios definidos pelo empreendedor;

® Brindes: sdo artigos tteis, com o nome do anunciante impresso neles, dado como presente -
aos consumidores;

® Recompensas por preferéncia: Sdo algumas bonificagSes para os clientes que tem uma
certa regularidade de compra ou de uso dos servigos da empresa, nesta modalidade selos
de trocas também sfo levados em consideracfo por esta ferramenta.

® Promogdo no ponto de venda: Uma das formas mais comuns de promogdo de venda, onde
sdo trabalhados os expositores € pontas de gondolas, a fim de atrair a atencfio dos

consumidores.
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Espera-se com a estratégia de promocdo de vendas chamar a atengdo dos
consumidores € atrai-los para a empresa, com o intuito de vender o produto e aumentando
assim ainda mais os lucros da empresa.

As estratégias promocionais serdo colocadas em pratica logo na abertura da
empresa, para que todos os clientes saibam da existéncia da Comercial Teixeira de Doces

Ltda., dentro do municipio de Rubiataba.

3.7 Estrutura de comercializacio

A estrutura de comercializacdo da Comercial Doce Teixeira Ltda., sera a venda
com vendedores internos.

E de costume, a maioria dos clientes, dirigirem-se até a loja para comprar seus
produtos, analisando esse dado pretende-se oferecer, como forma de diferencial competitivo
para o presente negdcio, a venda em domicilio, onde o cliente liga para a loja solicitando
determinado tipo de produto, de acordo com sua necessidade, ou se preferir, um catilogo dos
produtos existentes dentro do empreendimento, € a loja ird disponibilizar um funcionario para
ir até¢ ao cliente, atendendo a seus anseios, tendo como foco principal a comodidade e

satisfagdio dos clientes.

3.8 O merecado

A Comercial Teixeira de Doces Ltda. Ltda., ird atuar no ramo de comerciaIizag:ﬁo
de doces dentro do municipio de Rubiataba, atendendo toda a populagio presente no
municipio com também as de vilarejos e cidades circunvizinhas, oferecendo produtos capazes
de satisfazer as necessidades dentro da diversidade de produtos que estardo sendo ofertado
para 0s mesmos.

Segundo Sobral (2009), o Brasil, que esta na mira das grandes empresas mundiais
de balas, doces e chocolates, tem taxas de crescimento nesse mercado de 12% ao ano —

numero bom diante do ritmo mundial de 6%. Longe das amarguras da economia, o mercado
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de doces cresceu a cada dia cada vez mais. Em moeda forte, os nimeros sdo ainda mais
apetitosos: movimentou US$ 4 bilhdes e exportou 25% de sua produco.

Oportunidades agucaradas de empreendimento estdo sempre surgindo no
mercado. Por ser um dos Gltimos setores a ser abalado por crises econmicas - o que pode ser
traduzido como dinheiro em caixa diariamente e adaptaciio a todo tipo de piblico e
investimento — a 4rea de alimentagio-é opgdo fregiiente entre empreendedores que procuram
comegar um negocio. Af € que entram em cena e dogarias, que além de ser empreendimentos
da area de alimentacfio, e por esta caracteristica beneficiada, sdo uma alternativa cada vez
mais freqiiente para realizagio de uma atividade agradavel.

De acordo com o SEBRAE (1999), o segmento de alimentagfio é um dos que vem
crescendo nos Gltimos anos com mais constincia no Brasil. Existe uma tendéncia na qual os
alimentos que antes eram feitos em casa agora sejam fabricados por pequenas empresas. As
donas de casa tém seu tempo cada vez mais escasso para gastar na cozinha, principalmente na
produgic de guloseimas desse tipo. E os estabelecimentos comerciais de alimentagdo fazem
uma opg¢do em produzir os alimentos principais (refei¢des) € compram esses tipos de doces de
terceiros.

De acordo com os dados levantados e mencionados logo acima, pode-se dizer que
a produgdo de doces € um nicho de mercado bastante promissor, tendo em vista que o mesmo
esta entre os mercados que mais cresce em nosso pais., dentro do municipio de Rubiataba,
através das pesquisas feitas, nota-se um crescente aumento da populagio, juntamente com o
gosto dos mesmos por estarem adquirindo produtos como doces, isso se d4 pelo motivo, da
cidade, possuir um pélo de Educagdo de Ensino Superior, a FACER, fazendo com que muitas
pessoas que residem em outros municipios,virem para o municipio de Rubiataba, na busca por
estudos, trabalhos dentro outros fafores, isso faz com que estas pessoas comprem por produtos
antes inexistentes no municipio de sua origem, porém agora existentes dentro do municipio .

Dentro do municipio de Rubiataba, pode-se perceber um crescente aumento, tendo
em vista que nos ultimos anos, houve um grande aumento de casas, lotes, e através da
aplicacdo do questiondrios, pode-se perceber que dos 20.000 (vinte mil) habitantes éxistentes
no municipio, basicamente 1/ desta populagio, sdo consumidores que tem o habito de
adquirir produtos como Doces, no qual se refere o presente Plano de Negécios, tais dados
puderam ser percebidos através da aplicagiio dos questionarios, como também por informagfio

passadas pelos proprietarios dos comércios locais.
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3.9 Pesquisa de marketing

Foi realizada uma pesquisa de marketing com intuito de verificar como anda o
setor de comercializagdo de doces, dentro do municipio de Rubiataba, municipio este em que
o empreendimento serd implantado, esta teve com principal objetivo analisar a viabilidade do
plano de negécio, bem como o ponto de vista da populagdo, sobre o cenario do comércio
local.

Foram distribuidos (30) questionarios, dentro os mais diversos pontos do
municipio, para que se tenha uma projecéo dos consumidores locais; com questdes claras e
objetivas, foram elaboradas para esta pesquisa 06 perguntas distribuidas conforme mostra
logo abaixo:

A primeira pergunta traz em seu contexto a visdo do consumidor, sobre o
comércio local dentro do segmento que se referente o presente PN; o qual diz respeito a
comercializagdo de Doces, dentro do municipio de Rubiataba. No grafico (01) observa-se que
as opinides foram divididas, destacando-se 33% como péssimo, 27% bom, 17% 6timo, 13%
ruim e 10% regular.

[

| 01. Como vocé avalia o setor de comercializacdo de doces
dentro do municipio de Rubiataba?

0%
0%
0%

i
i
i
i
i
i

k m( ) Otimo
m( ) Bom

m ( ) Regular
mm( ) Ruim

m( ) Péssimo

Grifico 1: Anélise do comércio local
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor. 2010.

A segunda pergunta refere-se aos pregos do comércio local, aplicados na
comercializagdo de doces, dentro do municipio de Rubiataba. Esta pergunta teve com
principio avaliar se os comércios locais estdo adotando medidas de pregos, compativeis com o
nivel social da populagdo. O grafico 02 mostra que 77% da populagdo, estdo insatisfeitos com
os pregos aplicados dentro do comércio local, contra 23% que afirmaram estar satisfeitos. Isso
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faz com que o empreendedor tenha uma oportunidade para adentrar ao mercado, com
mercadorias que satisfagam as necessidades dos consumidores nos mais diversos aspectos,
aqui em questdo os aspectos socioecondmicos, oferecendo produtos que véo de encontro aos

seus anseios, desde a qualidade, até o preco em si.

02.Vocé esta satisfeito com os pregcos do comeércio local, no
que se refere a comercizaliacao de Doces?

m( )Sim

m( ) Nao

Grifico 2: Satisfacfio do consumidor com relagdo ao prego
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.

A terceira pergunta, tem com o objetivo analisar, as condi¢des de pagamento
oferecidas para os consumidores pelo comércio local; perguntou-se ao consumidor: “Como
vocé avalia as condi¢des de pagamento, oferecidas pelo comércio local.”

De acordo com os resultados obtidos, percebe-se que, as formas de pagamento de
um modo geral, podem ser consideradas satisfatorias, visto que 33% dos entrevistados
responderam que as mesmas sdo ditas como acessiveis aos consumidores locais, 27%

responderam Otimas, com isso pode-se dizer que este aspecto é bem trabalhado dentro do

comércio local.

| O03.Como vocgé avalia as condicdes de pagamento oferecidas
pelo comércio local?

{ ) Otima, consigo pagar

{ ) Acéssivel,aos
consumidores locais

= ( ) Regular, poderia ser
melhor

m { )} Ruim, existem poucas
condigoes

Grifico 3: Condiclies de pagamento — comércio local
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.
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A quarta questdo faz mengiio a0 nome dos concorrentes existentes dentro do
comércio local, com intuito de verificar o local em que os consumidores realizam suas
compras, foi perguntada a populagdo Rubiatabense “Em qual dos comércios abaixo vocé
costuma realizar suas compras?”

O gréfico 4 demonstra que 33% dos entrevistados costumam realizar suas
compras no Supermercado Marcus, com uma margem de 27% do Supermercado Alianga,
23% do Supermercado Popular, € 17% no Supermercado Lima.

04. Em qual local, vocé costuma realizar suas compras?

®m( )Supermercado Marcos
{ YSupermercado Alianca
= ( YSupermercado Popular

m ( )Supermercado Lima

Crﬁﬁco 4: Andlises dos concorrentes
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.

A quinta questdio tem como intengdo verificar o0 que o consumidor considera ser
mais relevante no ato de realizar suas compras. Foi pergﬁntado ao mesmo “Qual fator, que
vocé considera mais importante na hora de realizar suas compras?” As opgdes de responder
essa questdo, foram definidas de acordo com as necessidades que o empreendimento deve
possuir, para trabalhar dentro do segmento de comercializagdo que refere o presente PN,
dentre elas estdo: pregos, condi¢des de pagamento, atendimento dentre outras.

De acordo com os resultados obtidos através desta questdio, percebe-se que para o
consumidor local, o fator mais importante na hora de determinar a compra de um determinado
produto, estd nas boas condigdes de pagamento, aliados ha um bom prego, destacando para
essa questdo 33% das respostas obtidas, outro fator considerado importante pelo consumidor
local € a Diversidade de produtos, os mesmos consideram importante para o empreendimento
ter varios tipos de opgdes de compra para o consumidor, 30% dos entrevistados responderam



que este € um fator preponderante na decisdo de compra pelos seus produtos, 20% dos
entrevistados responderam ser o atendimento, 17% o tempo de mercado do empreendimento.

05. Qual fator que vocé considera mais importante na hora
de realizar suas compras?

{ JAtendimento

| 20%

= ( )}Precos/Boas Condig¢oes
de Pagamento

®m{ YTempo de Mercado

=m ( )Diversidade de
Produtos

Grifico 5: Fator importante na compra de acordo com o consumidor local
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.

O resultado obtido confirma que a jung@io de pregos com boas condigdes de
pagamento, aliados hd uma diversificagdo dos produtos, estdo entre os fatores considerados
mais importantes pelos consumidores.

Finalizando a pesquisa de marketing, a sétima pergunta tem por finalidade avaliar
a aceitagdo dos consumidores, sobre a abertura de um novo empreendimento dentro do
comércio local, no que se refere a exclusividade na comercializagio de doces dentro do
municipio, onde possuird produtos com qualidade aliados 4 bons pregos e diversificagdo,
oferecendo os mais variados tipos de doces dentro do comércio local.

Analisando os comércios locais, existentes dentro do municipio de Rubiataba,
nota-s¢ a inexisténcia de um comércio que trabalhe focado apenas no ramo de
comercializagdo de doces, tendo em vista que a maioria dos demais comércios locais, possui
outras atividades como foco principal, deixando assim muitas vezes a desejar, talvez por falta
de opcéo ou até mesmo por falta de uma maior diversidades de produtos relacionados a
comercializagdo de doces.

Analisando os resultados obtidos através desta pergunta, o grafico 07 demonstra
um alto indice de satisfacdio por parte dos consumidores, tendo em vista que 57% dos
entrevistados afirmaram que consideram 6timo, a abertura de um empreendimento que
trabalhe apenas no ramo de comercializagio de doces, junto com 30% que consideraram Bom,
e 13% considerando Ruim.
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06. Qual sua Opnido sobre a abertura de um empreendimento
que trabalhe focado apenas no ramo de comercializacdo de
doces dentro do municipio de Rubitaba?

{ ) Otimo
57% = ( ) Bom
= { ) Ruim
Gréﬁoo 6: Aceitacdio de um novo comércio dentro do municipio de Rubla;;ba s C‘,
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010. .;‘ Pfc""'
¥ 0
AV
®) 6\9? P*Og"" < gl-
. i
. A0
3.10 Resultado da pesquisa @;\b“ £
& 2
“Erqny 99

O resultado da pesquisa, de maneira geral ndo poderia ter sido melhor, visto que
grande parte das respostas obtidas demonstram a aceitagdo da abertura de um novo
empreendimento que trabalhe focado apenas no ramo de comercializagio de doces, fazendo a
jungdo dos 57% que afirmaram 6timo, com 30% que consideram como bom. Pode-se dizer
que mais de 80% dos entrevistados ndo s6 aprovaram a abertura de um empreendimento
focado neste segmento de comercializagdo, como também demonstraram a falta de um
comércio local, focado apenas nesse ramo.

Assim a Comercial Teixeira de Doces Ltda., dentro do municipio de Rubiataba,
tera uma boa aceitagéo por parte dos consumidores locais, tendo em vista o grau de aceitagdo
obtido através das respostas dos questionarios.

Outro fator importante que foi detectado, através desta pesquisa, esta diretamente
relacionado com o perfil do consumidor local, onde a maioria dos entrevistados, quando
perguntada sobre o fator que considera mais importante para realizar suas compras, boa parte
foram decisivos em sua resposta dizendo que considera importante, os aspectos relacionados a
bons pregos ¢ condigdes de pagamento 33%, como também numa maior diversidade de
produtos 30%. Com base nesses resultados a Comercial Teixeira de Doces Ltda., pretende
trabalhar em cima destes aspectos considerados como sendo os mais importantes, com o
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intuito de agradar aos consumidores locais, de acordo com seu gosto, e mais do que agradar o
consumidor, se adequar-se ao seu perfil previamente definido pelo comércio local.

A pesquisa possibilitou ao empreendedor, vislumbrar alguns aspectos necessarios
para a abertura do empreendimento, como também uma grande oportunidade de negdcio,
visto a inexisténcia de um comércio dentro do municipio que seja focado apenas a esse ramo
de comercializagdo, que se pretende através deste PN, fazendo com que assim possibilite ao
empreendedor adentrar ao comercio local, com um diferencial competitivo, no que diz
respeito a exclusividade dos produtos, capazes de atender as necessidades dos clientes.

Em contrapartida a pesquisa analisou um risco eminente dentro do comércio local,
tendo em vista que grande parte dos concorrentes ja estdio no municipio ha algum tempo, no
inicio ter-se-4 uma maior resisténcia por parte dos consumidores, j4 que 0s mesmo ja possuem
habitos de estarem adquirindo tais produtos, dentro desses comércios, porém outro fator
considerado importante estd relacionado a diversidade de produtos direcionados a esse
segmento, que os mesmos nio possuem. '

Pode-se dizer entdo, que através deste PN, pretende-se trabathar com produtos que'
possuam bons pregos, aliados ds boas condi¢des de pagamento, ter uma maior diversidade de
produtos para ofertar aos consumidoies, como também, ter uma boa qualidade dos produtos
que pretende-se oferecer, tendo sempre como foco principal, o atendimento das necessidades
dos clientes.

3.11 Vendas

As vendas serfio realizadas no estabelecimento funcional da empresa, optando
pela venda direta, é efetivada pelos vendedores. As formas de pagamento das vendas deverdo
ser 4 vista, mas, dependendo da quantidade que o consumidor deseja, as vendas poderiio ser a
prazo com 30 dias: Cheque ou cartdo de crédito.

A empresa utilizard como estratégia em suas vendas, a promogdo de vendas, como
amostras gratis do produto, cupdes, brindes, recompensas por preferéncia e sera utilizada
também a promogdo no ponto de venda, outra boa estratégia esta relacionada 4 trabalhar com
bons fornecedores, que fornegam mercadorias de boa qualidade e pregos acessiveis, podendo
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assim repassar ao consumidor na forma de desconto no ato em que o mesmo esteja adquirindo

determinado tipo de produto dentro do empreendimento.

O preco de venda sera calculado de forma a cobrir os custos, € assim proporcionar

o retorno desejado pelo empresario.

3.12 Analise Swot
Anadlise Interna Anz'ilise Interna
Pontos Fortes Pontos Fracos

- Funcionarios treinados, para atender a

clientela da melhor maneira possivel.

- Rapidez e agilidade no atendimento.

- Dificuldade inicial da empresa de’ obter
clientela e conseguir fideliza-los, por ndo ser
conhecida.

- Produto de 6tima qualidade. - Falta de experi€ncia pratica no ramo.
Anilise Externa Anilise Externa
Oportﬁnidades Ameacas

- Surpreendendo a clientela, oferecendo
produto de otima qualidade, preco menor
que o da concorréncia.

- Fécil acesso aos fornecedores.

- Crescimento vertiginoso de clientes.

- A concorréncia de outras empresas no ramos de
doces localizados em Ceres e Rialma, e os
supermercados locais;

- A empresa terd de competir com empresas que
ja possuem sua clientela.

- Dificuldade de acesso a crédito por ser uma

pequena empresa.

Quadro 1: Anilise Swot: ferramenta utilizada para fazer anilise do ambiente empresarial

Segundo Bernardi (2008), para atingir um objetivo, uma meta, precisamos fazer

alguma coisa, agir - realizar uma ou geralmente varias agfes. Até “nfio fazer nada” pode ser

uma acdo necessiria para atingir um objetivo. E, exceto nos casos de urgéncia méxima,

definir-se uma data para concluir — um prazo. Como para ir a qualquer lugar desconhecido

necessita-se saber qual o caminho ou ter um mapa, para chegar a um objetivo também, de

uma orientagio, ou de um plano — o Plano de Acdo.
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O Plano de Agdo € o planejamento de todas as a¢des necessdrias para atingir um
resultado desejado. E momento importante para a entidade pensar sobre a sua missdo,
identificando e relacionando as atividades prioritarias para o ano em exercicio, tendo em vista
os resultados esperados.

Inovar

® Transferir e incorporar resultados setor produtivo/social;

Comunicago:

® Papel estratégioo- nesse processo, na era da Informacfo e do Conhecimento;

Objetivo:
® Gerar novas solugGes € criar uma nova motivacgio (bem estar);
® Faturar em 2011 com uma margem de 10%;
® Aumentar o reconhecimento da marca em 60%
® Manter indice de satisfacdo dos clientes acima de 80%.

® Estabelecer Aliancas Estratégicas.

Desafio:
® Responder as necessidades do mercado.
® Estabelecer estratégias de crescimento para 02-12 anos;
® Ampliar a competitividade do negécio e elaborar estratégias para tratar vulnerabilidades:
inteligéncia estratégica, competitiva e prospectiva;

® Transformar conhecimento, informacdic e tecnologia em produtos, negécios, dinheiro €
bem-estar;

Acido:
® Promover descontos especiais para experimentagiio de novos clientes.
® Promover descontos especiais para primeira compra.
® Participar de feiras.
® Aumento de crédito dos clientes ativos.

® Lancar programas de afinidade.
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4 PLANO OPERACIONAL

4.1 Localizaciio do negécio

A empresa sera localizada a Av. Jatob4, Qd. 10, Lt. 115 — Centro — Rubiataba —
Goids, a empresa localizar-se-4 neste endereco por ser uma localiza¢io adequada no centro da
cidade, propiciando assim o ficil acesso a seus clientes, apresentando uma infra-estrutura
necessaria para sua instalagio, possuindo um ponto atrativo para efetivacio de suas vendas e
ainda proporcionando o crescimento da empresa.

A empresa serd em um imovel alugado, no qual, o locatdrio tem o interesse em
atender e fazer um prédio, de acordo com as necessidades da empresa, tendo em contra
partida um contrato firmado de aluguel, por 2 anos.

O aluguel sera de R$ 700,00 (setecentos reais) podendo ter acréscimo anualmente.

O interesse pelo imével foi pelo fato da flexibilidade ¢ a oportunidade de montar
uma fabrica de doces de maneira segura e com qualidade.

O imével serd alugado, pois se verificou que a compra do mesmo comprometeria
parte dos recursos. Foi pesquisado ¢ avaliado que o imdvel em questio satisfard 4s
necessidades exigidas. Constata-se uma boa localizagfio, espago suficiente para algumas
modificagSes na planta e € atendido por rede de agua, esgoto, luz, etc.

Ha regularizagiio do imével diante os oOrgdos piiblicos federais, estaduais e
municipais. Deste modo, foi evidenciado que nfio existe nenhum obsticulo da prefeitura
quanto a planta do mesmo.

A 4rea de localizag@io da empresa € de total seguranga, possuindo seguranca na rua
na parte da noite, € na parte da manh3 seguranga das empresas estabelecidas no mesmo bairro.

O local € bem iluminadeo, com as paredes ¢ piso todas em cerimica, transmitindo
assim um ar limpeza e higiene, pois, sendo este um dos principais requisitos da empresa a
todo instante, nfo demonstrando qualquer divida quanto a esses requisitos. A empresa estd
localizada em um local com ficil acesso, os clientes e fornecedores nio terfio dificuldade em
chegar até a empresa. A empresa comercial e Doces Teixeira nfio tera problemas com ruidos o

qual possa atrapalhar o andamento do trabalho € nem incomodar seu clientes e funciondrios, a
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empresa possui estacionamento proprio facilitando e deixando o cliente e fornecedores

totalmente seguros.

4.2 Escolha do imovel

A Comercial Teixeira de Doces Ltda. trata-se de uma empresa de pequeno porte,

~onde o empreendedor opta pela locagdio do imdvel para seu ponto de comercializagdo, visto

que parte dos lucros iniciais do novo empreendimento, sera direcionado a um fundo de

reserva para futuramente, expandir o negécio por todo o Vale de Séo Patricio.

4.3 Layout

A Comercial Teixeira de Doces, contard com um espago 500 m?, com os seguintes

equipamentos de acordo com Anexo 1.

4.4 Capacidade comercial

O planejamento da capacidade produtiva da empresa Comercial Teixeira de Doces
Ltda. ¢ feito, observando-se as previsdes de demanda. Isso se faz necessario, uma vez o nivel
de utilizaciio da capacidade efetiva de produgio ira refletir nos custos unitarios e, assim
sendo, nos niveis de produtividade do sistema.

O nimero de unidades produzidas, pelo nimero de recursos utilizados, representa
do mesmo modo uma forma importante de ajustar a desempenho do sistema produtivo. A
empresa acredita na capacidade de atender a seus clientes de forma satisfatéria, dentro dos

padrdes que a empresa oferece, que € qualidade no atendimento ¢ produto.
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A empresa contard com instalacSes necessdrias para obter uma producfo de
qualidade, disponibilizagfio de equipamentos, eletrodomésticos, maquinas ¢ matéria-prima de
6tima qualidade. |

Tera funcionamento de segunda a sibado, e disponibilizard seus servigos em 8
horas didrias de segunda a sexta-feira e no sabado apenas 4 horas, trabalhando das 8h as 12h.
Para a execugdo do trabatho, a empresa terd 03 funciondrios. Estimando atender de 20 a 25
pessoas por dia, e uma faixa de 340 a 400 pessoas por més.

A estimativa que a empresa acredita que podera ter em sua capacidade produtiva

Produto Dia Meés
Barra 400 gr 40 1.200
Leite '
Barra 400 gr 27 810
Amendoim
Barra 400 gr
Leite com Mamio 30 200

Quadro 2: Capacidade produtiva comercial da empresa
Fonte: Dados da pesquisa, adaptades pelo autor, 2010.

4.5 Processo de produgiio

O processo de producfio da empresa sera de forma quahﬁcada entre funcionarios da
empresa, podendo registrar todas as entradas e saidas da empresa, por meios de um sistema de
informagdo ERP, que pretende instalar no empreendimento. Os funciondrios exercerio um
total de horas estabelecidas dentro da empresa de 8 horas didrias.
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Compras das mercadorias

Y

Recebimento da matéria-prima

A 4

< Preparo >

A 4
Producao
dos doces

A

Comercializacao (vendas)

Quadro 3: Processo de producéo
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.

4.6 Dimensionamento de pessoal

A Comercial Teixeira de Doces Ltda. contard com o quadro inicial de 03 pessoas

para administrar o empreendimento, onde 01 pessoa cuidara da parte burocratica, 01 pessoa

para ser o vendedor/atendente € quando houver necessidade; contratard mais dois vendedores

avulsos, porém os mesmos nio terfio carteira assinada; pretende-se firmar um contrato de

trabalho por prazo determmada com o intuito de diminuir encargos trabathistas.

Segue quadro de Dimensionamento de Pessoal:

Qtd| Cargo Atribuigdes S“a'fs")"’ (Fg;gg;m TOTAL
Gerir as operagdes da empresa, definir '
objetivos e metas, analisar fluxo de caixa,
01 Gestor | administrar o departamento de marketing e R$1.000,00] R$110.00 [RS1.110,00
financas ¢ auxiliar nas atividades cotidianas
| que forem necessérias.
Atender aos Clientes, organizar o estoque de
Vendedor | matérias da empresa, realizar servicos de
01 \ limpeza na drea interna e externa do | R$510,00 | R$81,60 | R$ 591,60
Atendente | empreendimento, Entregar pedidos feitos -
pelos clientes.
. Preparar os doces, controlar o estoque para
01 | Cozinheiro | reposi¢io de matéria-prima, preparar a lista | R$ 700,00 | R$ 112,00 | R$ 812,00

de compra.

Quadro 4: Dimensionamento de pessoal
Fonte: Dados-da pesquisa, adaptados pelo auto 2010.
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Dentro PN de negdcios os investimentos fixos sdo definidos através dos

equipamentos, méveis e utensilios que a empresa necessita para desempenhar da melhor

maneira suas atividades, durante seu tempo de vida.

A estimativa desses investimentos da Comercial Teixeira de Doces, fica melhor

definida da seguinte forma:

Discriminagiio Unid. | Quant. | Valor Unit | Valor Total
Miquinas e Equipamentos RS 5.437,00
Freezer Horizontal (2 portas DA — 420) UND 1 R$ 900,00 { R$ 900,00
Refrigerador Vertical (VB50 572 lts) UND 1 R$ 1.600,00 | R$ 1.600,00
Fogao Industrial (4 Bocas com formo) UND 2 R$ 500,00 | RS 1.000,00
Batedeira Industrial UND 1 R$ 250,00 | R$ 250,00
Panela Grande UND 3 R$ 84,00 R$ 252,00
Mesa Grande UND 3 R$ 345,00 | R$ 1.035,00
Utensilios diversos (botijdo, talheres, facas) UND 1 R$ 400,00 | R$ 400,00
Equipamentos de Informatica RS 2.259,00
Computador UND 1 R$ 1.500,00 | R$ 1.500,00
Impressora UND 1 R$ 459,00 | R$ 459,00
Aparelho de Telefone c/Fax UND 1 R$ 300,00 | R$ 300,00
Moéveis e Utensilios RS 450,00
Mesa para o Escritorio UND 01 R$ 450,00 | R$ 450,00
Instalagées Montagens e Frete RS 350,00
Instalagdes Montagens e Fretes UND 01 R$ 350,00 | R$ 350,00
Total dos Investimentos Fixos RS 8.496,00

Quadro 5: Estimativa dos investimentos fixos

Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2010.
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Leite | It 900 10800 |R$ 0,50] RS 450,00 RS 5.400,00
Amendoim It 20 240 R$ 2,00 R$ 40,00/ R$ 480,00
Mamio pPS 30 360 R$ 0,75] R$ 2250 R$ 270,00
Acgucar kg 240 2880 R$ 2,00 RS 480,00f RS$5.760,00
Tetal dos Investimentos Fixos R$992,50| RS 11.910,00

Quadro 6: Estimativa do estoque inicial

Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2010.

5.3 Estimativa do capital de giro

O capital de Giro é determinado de forma a cobrir os custos em cima das despesas

pré-estabelecidas dentro do empreendimento, o capital de giro da Comercial Teixeira de

doces, serd no valor de R$ 5.000,00 (cinco mil reais).

5.4 Estimativa dos investimentos financeiros (resumo)

A estimativa dos investimentos financeiros € definida de forma a reunir todos os

valores necessérios as compras para compor o estoque inicial do empreendimento e pagar as

despesas junto com os custos fixos empresa, com isso define-se como estimativa de

investimentos financeiros, o valor total de R$ 5.992,50 (um mil, quinhentos ¢ noventa e dois

reais e cinglienta centavos) sendo este dividido em: R$ 992,50 (novecentos e noventa dois e

cingiienta centavos) para compor o estoque inicial, ¢ R$ 5.000,00 (cinco mil) como reserva de

caixa.
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5.5 Estimativa dos investimentos pré-operacionais

A estimativa de investimentos financeiros pré-operacionais € responsavel por
reunir o valor necessério para a abertura do empreendimento, através de sua regularizag@o na

junta comercial, divulgagio, obras civeis entre outros gastos necessérios para a abertura do

empreendimento.
Investimento Pré-operacional Total
Despesas de legalizacio RS 200,00
Obras civis / ou reforma R$  2.000,00
‘Custos treinamentos RS 400,00
Total RS  2.600,00

Quadro 7: Estimativa dos investimentos pré-operacioniis
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2019.

5.6 Estimativa dos investimentos total

e

Estimativa de Investimentos Fixos

8.496.00

_Estimativa de Investimentos Pré-Operacionais

Estimativa de Investimentos Financeiros 5.992,50
2.600,00

| Total -

088,50

Quadro 8: Estimativa dos mvest:mentos total
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2010.

5.7 Estimativa do faturamento mensal da empresa

|

Produto QTD Ul:ul‘.g:io Fatl:ld::::;nto FatuAl;:l:;:nto

Bagzi: gg f;ft':as 1.100 Unidades | R$2,95 | RS 3.245,00 | R$ 38.940,00
Doce gﬁt:%ggﬁa; doim | 800 Unidades | R$2,80 | RS 2.240,00 | RS 26.880,00
Docfzfafgfeocmfmao 900 Unidades | 2,80 |R$ 2.520,00 R$ 30.240,00
Total RS 8.005,00 | R$ 96.060,00

Quadro 9: Eétimativa do faturamento total da empresa
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor. 2010.
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5.8 Estimativa dos custos variaveis

A estimativa dos custos variaveis é definida através dos valores e gastos inerente 4
atividade fim da empresa, custo com despesas por aquisi¢do de novas mercadorias, frete para
transporte da matéria prima, até mesmo gastos com combustiveis, assim o valor R$ 3.081,93
foi definido em cima do CPV, onde fez-se uma estimativa de 35% em cima do faturamento
mensal da empresa, este valor podera mudar, de acordo com a venda das mercadorias em um
determinado periodo , tendo em vista que esta pode ser relativo, em um més vender mais, € no

outro um pouco menos.

Descri¢io Valor Total RS
Aquisigido de Mercadorias R$ 3.081,93
Frete R$ 308,19
Gasolina R$ 100,00
Total RS 3.490,12

Quadro 10: Estimativa dos custos varidveis
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor. 2010.

5.9 Estimativa dos custos comercializacao

Os custos de comercializagdo referem-se aos encargos definidos na forma de
impostos que a empresa paga sobre a Receita Total.

Este empreendimento € optante pelo Simples Nacional.

O percentual cobrado € definido na tabela o qual a empresa se enquadra que € de
4%, sendo assim, os custos de comercializacdo pagos de acordo com este percentual, ¢ de R$
320,00 (trezentos e vinte reais).
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Por ser uma empresa de pequeno porte, inicialmente contara apenas com 3

funcionarios, sendo 01 gerente Pré-Labore que € o proprietario, 01 vendedor/balconista, e 01

cozinheiro.
P ¢ 5 Encargos
Qtd Cargo Atribuicdes Salario (RS) (FGTS+INSS) TOTAL
Gerir as operagdes da
empresa, definir objetivos e
metas, analisar fluxo de
01 Gestor caixa, administrar o R$ 1.000,00 R$ 110,00 R$ 1.110,00
departamento de marketing
e finangas e auxiliar nas
atividades cotidianas que
forem necessarias.
Atender aos  Clientes,
organizar o estoque de
Vendedor mat.érias da cmpresa,
01 \ realizar Sorvigos do impea | g g RS 81,60 RS 591,60
Atendente | M@ drea m_tema e externa do
empreendimento, Entregar
pedidos feitos  pelos
clientes.
Preparar os doces, controlar
01 | Cozinheiro | © Stoque parareposicio de | peg5000 | R§112,00 | R$ 812,00
materia-prima, preparar a
lista de compra.
Quadro 11: Estimativa dos custos com méo-de-obra
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2010.
5.11 Estimativa dos custos com depreciacio
Investimento Fixo Depreciaciio
Discriminacio y
(RS) Vida Util (anes) Valor Mensal
Maquinas e Equipamentos 7.696,00 10 64,13
Moveis e Utensilios 450,00 3 3,75
Instalagdes 350,00 5 2,92
TOTAL 8.496,00 - 70,80

Quadro 12: Estimativa dos custos com a depreciaciio
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor. 2010.
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5.12 Estimativa dos custos fixos mensais/despesas
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FIXOS
1 Custos Fixos
Pro labore + encargos ( 11%INSS) 1.110,00 13.320,00
Energia Elétrica 150,00 1.800,00
Depreciacdo 70,80 849,60
Manutenciio ¢ Conservacgio 10,13 121,59
Total Custos Fixos 1.340,93 16.091,19
2 Despesas Fixas
Material de expediente 50,00 600,00
Seguros 20,00 240,00
Honorarios Contabeis 150,00 1.800,00
Telefone/Internet 100,00 1.200,00
Agua 20,00 240,00
Material de limpeza 30,00 360,00
Aluguel 500,00 6.000,00
Contribuigio Sindical 30,00 360,00
Despesa com propagandas 100,00 1.200,00
Total Despesas Fixas 1.000,00 12.000,00
1 Total dos Custos / Despesas Fixas (1+2) 2.340,93 28.091,19

Quadro 13: Estimativa com os custos fixos mensais ¢ despesas

Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2010.

5.13 Demonstrativo de resuitado

Receita Operacional

Bruta 05,00 100,00%

(- ) Dedugfio de Vendas 320,20 4,00%
| (-) Custos Variaveis 3.490,12 43,60%

(=) Margem de

Contribui¢io 4.194,68 : -

(- ) Custos Fixos 2.340,93 29,24%

(=) Resultado Liquido 1.853,75 23,16%

Quadro 14: Demonstrativo de resultado
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2010.
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Ponto de equilibrio (Valor RS)
' ' 76,84%
Receita operacional bruta (RO) RS 8.005,00
Custo fixo (CF) RS 2.340,93
Custo variavel (CV) RS 3.490,12
Dedugdo de Vendas RS 320,20
Margem de Contribuigio R$ 4.194,68
Indice Margem Contribuicio 52,40%

Quadro 15: Ponto de equilibrio

Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2010.

5.15 Lucratividade

Lucratividade ( %)

Receita liquida de vendas (RLV )

b Feian
7.684,80

Resultado liquido ( RL )

1.853,75

Quadro 16: Lucratividade
Fonte: Dados da pesquisa adaptades pelo autor, 2010.

5.16 Rentabilidade

Rentabilidade ( % )

| Resultado liquido ( RL )

0,070
1.853,75

Investimento total (1)

17.088,50

Quadro 17: Rentabilidade
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2010.

5.17 Prazo de retorno — Payback

Prazo de retorno do investimento ( meses ) i 2
Investimento total (1) R$ 17.088,50
Resultado liquido (RL ) R$ 1.853,75

Quadro 18: Prazo de retorno — Payback
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2010.
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5.19 Taxa minima de atratividade

A TMA tem o seu pagamento efetuado no mercado financeiro em investimentos
correntes. Ela € utilizada para representar os fluxos de caixa em valores presentes, a TMA
escolhida para o empreendimento foi de 6,25% a.m.

5.20 Taxa interna de reterno

A TIR ¢€ calculada quanto o Valor Presente Liquido (VPL) € igual & zero. Obtém-
se a férmula do VPL, igualada a zero e procura-se o valor para:

TIR 50,55%
1/86.516,5 G PMT
2 [90338,71 G PMT
[3793.048,87 G |PMT
4 95.840,33 G PMT
5(98.715,54 G PMT _ |F |FV
Resposta: 50,55%

Quadro 20: Taxa interna de retorno
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2010.

5.21 Valor presente liquido

VPL Liquido R$447.371,50

(17.088,50) |R$ 86.516,55 | R$ 90.338,71 | R$ 93.048,87 | R$ 95.840.33

Quadre 21: Valor presente liquido
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2010.
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5.22 Valor presente liquide — descontado
VPL Descontado R$ 370.042,76
Ty
RS (17.088,50) RS 86.516,55 [R$ 90.338,71 |R$ 93.048,87 RS 95.840,33 RS 98.715,54
RS$ -(17.088,50) [R$ 81.427,38 RS 80.023,28 RS 77.575,54 |R$ 75.202,67[R$ 72.902,39
RS 86.516,55 ENTER CHS FV 12 n | 0,50648 |i| PV =] 81.427,38
RS 90.338,71 ENTER CHS FV 24 n 0,50648 |i|PV = 80.023,28
RS 93.04887 | ENTER CHS FV 36 n 0,50648 |i|PV |=|77.575,54
RS 95.84033 | ENTER CHS FV 48 n 0,50648 |i|PV [=|75.202,67
RS 98.715,54 | ENTER CHS FV 60 n 0,50648 |i|PV |=|72.902,39

Quadro 22: Valor presente liquido — descontado
Fonte: Dades da pesquisa adaptados pelo autor. 2010.




60

CONSIDERACOES FINAIS

A elaboragdo deste plano de negodcio teve a capacidade de mostrar uma visdo
clara de um empreendimento, avaliando grandes possibilidades de sucesso, como pode ser
observado na distribuicdo financeira da empresa.

A Empresa Comercial Teixeira de Doces Ltda. possuira um planejamento correto,
com profissionalismo, buscando sempre na qualidade de seus produtos, pregos acessiveis e
profissionais capacitados para atender aos seus clientes da melhor maneira possivel, além de
se localizar no centro proximo de comércios, hospitais, clinicas, supermercados, lojas, e
outros. E um local de facil acesso tanto para os fornecedores como consumidores.

Percebe-se que o negécio € viavel, pois, mesmo com as despesas que tem ao
montar o empreendimento, podera trazer retorno num prazo reduzido, ndo oferecendo riscos
ao negocio. O prazo de retorno do investimento foi de 9,22 meses, ou seja, em menos de um
ano o empreendedor estara recuperando todo o capital que foi investido.

O ponto de equilibrio tem como base o calculo da média que a empresa deve
alcangar na venda de seus produtos, para ndo ter prejuizos que ¢ de R$ 4.467,36 (quatro mil
quatrocentos e sessenta € sete reais e trinta € seis centavos)

Foi possivel também identificar uma vantagem relevante sobre a implantagdo da
Empresa Comercial Teixeira de Doces Ltda. em Rubiataba - GO, devido a logistica da cidade
e da aceitagdo do produto, detectada junto a pesquisa de mercado realizada, onde houve um
namero bastante significativo na aceitagio da abertura do empreendimento, que foi de 57%
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ANEXO 01

Cozinha
(local de producio)

Escritorio

Sala de Vendas

BEanheiro

1 — Sala de vendas
2 — Escritério idem acima
3 —Freezers
4 —fogdo
5 — Armario
6 —Mesa
- 7 —Banheiro
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ANEXO 2
QUESTIONARIO - PLANO DE NEGOCIOS

01. Como vocé avalia o setor de comercializagfio de doces dentro do municipio de Rubiataba?
( )Otimo ( ) Bom
( )Regular ( )Ruim ou { )Péssimo

02. Vocé esta satisfeito com -os precos, do comércio local no que se refere a comercializagfo
de doces ? v
( )Sim { )Nao

03. Como vocg avalia as condi¢des de pagamento oferecidas aos comércios desse segmento
do mercado?

( ) Otimo ( )Bom

() Regular ( YRuim ou ( )Péssimo

04. Em qual dos comércios abaixo vocé costuma realizar suas compras?
( ) Supermercado Marcos
( ) Supermercado Alianca
( ) Supermercado Popular
{ ) Supermercado Lima

05. Qual o fator que vocé considera mais importante, na hora de realizar suas cdmplas‘?
( ) Atendimento () Precos/Condic¢es de pagamento
{ ) Tempo de Mercado ( ) Diversidade de Produtos

06. Qual a sua opinido sobre a abertura de um novo comércio, que trabalhe focado vapenas no
ramo de comercializag#o e distribui¢do de doces, dentro do municipio de ‘Rubiatabé?

() Otimo |

( )Bom

( )Ruim



FICHA CATALOGRAFICA

Teixeira, Valdison da Costa

Plano de negécio: Comercial Teixeira de Doces Ltda. / Valdison da Costa Teixeira. —
Rubiataba - GO: Faculdade de Ciéncias e Educag¢do de Rubiataba — FACER, 2009.

73 fls.

Orientador: Claudio Roberto do S. Kobayashi (Especialista)

Monografia (Graduagdo) Faculdade de Ciéncias e Educag¢io de Rubiataba - FACER
Curso de Graduag¢do em Administracdo de Empresas ‘

Bibliografia

1. Empreendedorismo 2. Viabilidade econdmica 3. Plano de negécio I. Faculdade
de Ciéncias e Educagdo de Rubiataba - FACER Curso de Graduagio em Administragio
de Empresas. [l. Titulo. ’

CDU65.012.45

Elaborada pela biblioteconomista Célia Romano do Amaral Mariano CRB/1-1528




