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RESUMO

SILVA, Dirceu A. N.; HACKBARTH, Fabiano, PLANO DE NEGOCIOS PARA UMA
PANIFICADORA E O PAPEL GERENCIAL DO TECNOLOGO EM ALIMENTOS. Trabalho
de Conclusdo de Curso, (Graduacdo curso superior em Tecnhologia em Alimentos).
Universidade Tecnoldgica Federal do Parana. Francisco Beltrdo, 2014.

O presente trabalho apresenta um estudo da viabilidade econémica para implantacdo de
uma panificadora, por meio da elaboracdo de um Plano de Negdcios, buscando enfocar o
papel do Profissional Tecndlogo em Alimentos através de suas habilidades tecnolégicas e
gerenciais na administracdo desse tipo de empreendimento. Apds um levantamento
bibliografico sobre e assunto, realizou-se uma pesquisa quantitativa e qualitativa através de
estudo do mercado préximo ao possivel local de instalacdo da panificadora. Foram
coletados dados de 50 pessoas ao acaso por meio de guestionarios e ainda entrevistas
direcionadas aos profissionais em questdo, estes dados foram utilizados para a elaboracgéo
do Plano de Negdcios e avaliagdo do papel gerencial do Tecnélogo, mostrando o retorno do
investimento em 7 meses. O trabalho sugere que, com o desenvolvimento de um Plano de
Negdcios aliado ao conhecimento tecnoldgico e empreendedor do Tecnélogo em Alimentos
€ possivel obter resultados satisfatdrios e contundentes para abertura de um novo negécio.

Palavras-chave: Empreendedorismo. Plano de neg6cio. Tecnodlogo em Alimentos.
Panificadora.



ABSTRACT

SILVA, Dirceu A. N.; HACKBARTH, Fabiano, BUSINESS PLAN FOR A BAKERY AND
MANAGERIAL ROLE IN FOOD TECHNOLOGIST. Trabalho de Conclusdao de Curso,
(Graduacao curso superior em Tecnologia em Alimentos). Universidade Tecnolégica Federal
do Parana. Francisco Beltrdo, 2014.

This paper presents a study of the economic feasibility of deploying a bakery, through the
preparation of a Business Plan, seeking to focus on the role of Professional Technologist in
Food through its technological and managerial skills in managing this kind of enterprise. After
a literature survey and issue, we carried out a quantitative and qualitative research through
close study of the possible installation location of the bakery market. Data from 50 random
people through questionnaires and interviews also targeted at professionals concerned were
collected, these data were used for the preparation of the Business Plan and review the
managerial role of the technologist, showing the return on investment in 7 months. The work
suggests that, with the development of a Business Plan together with the technical
knowledge and Entrepreneur Food Technologist is possible to obtain satisfactory and
conclusive results for opening a new business.

Keywords: Entrepreneurship. Business plan. Food Technologist. Bakery.
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1 INTRODUCAO

O Brasil esta repleto de pessoas com caracteristicas “empreendedoras”,
que sustentam vontade e coragem para comegar um negoécio préprio. Com, ou sem
recursos, vontade e coragem podem muitas vezes nao serem suficientes para que o
negocio dos seus sonhos torne-se realidade. Pior que isto, pode se tornar um

grande pesadelo.

Além disso, nota-se que as principais causas de problemas nas micro
empresas brasileiras € o despreparo dos administradores na conducdo das
atividades gerenciais e operacionais diarias. Erros e falta de cuidados na producéo
sdo comuns, a falta de um rigoroso controle de producdo geram perdas de matéria-
prima e de tempo, resultando em prejuizos que podem comprometer o negécio com

um todo.

Toda ideia de um novo negdcio deve estar embasada em um estudo
minucioso da atividade que se deseja investir, assim 0 novo empresario deve
estudar o mercado, e responder, por exemplo, a algumas indagacfes: Quem
compraria meu produto? Porque compraria? Com que frequéncia? E ainda: Onde
devo me instalar? Quais sdo meus futuros concorrentes? Quais serdo meus

fornecedores? E os recursos para tal, sao suficientes?

Respostas a estas questbes podem vir apés a elaboracdo de um
planejamento prévio do negdcio. Neste planejamento, chamado Plano de Negdcios,
€ estudado o mercado que se pretende atuar, nele é possivel que o empreendedor
entenda as necessidades do consumidor, for¢cas e fraquezas do seu concorrente e
ainda quem ira fornecer seus insumos. Além disso, fornece subsidios para se
adquirir conhecimento dos recursos que Serdo necessarios para 0 inicio e

manutenc¢ao das atividades.

O Plano de negocios (PN) € um documento que apresenta por escrito 0s
objetivos de um negdcio e as etapas a serem seguidas para que 0s objetivos sejam
alcancados com 0 menor risco possivel, permite que o0s erros possam ser

identificados no papel, antes de cometé-los na pratica (ROSA, 2007 p.8).



12

O desenvolvimento de um PN, aliado a capacidade empreendedora, e ao
conhecimento tecnoldgico adquirido pelo profissional Tecnologo em Alimentos (PTA)
durante a sua graduacdo, sao subsidios importantes para que um novo

empreendimento venha se tornar um negaocio rentavel e bem administrado.

O objetivo do presente trabalho foi realizar um estudo de viabilidade
econOmica para abertura de uma panificadora, onde os autores podem aproveitar
seus conhecimentos como futuros tecndlogos em alimentos. Denota-se a
importancia do trabalho por proporcionar maior chance de sucesso aos profissionais

envolvidos e pode servir como inspiracao para novos empreendedores.

Assim, em busca do éxito deste trabalho levanta-se 0 seguinte
guestionamento como problema de pesquisa: Porque um estudo de viabilidade
econbmica e financeira mostra-se necessario para a implantacdo de uma
panificadora, e de que forma o Tecno6logo em Alimentos fara a diferenca na gestéo

desse tipo de negocio?

O trabalho esta dividido em 5° capitulos, onde no 1° capitulo os autores
fazem uma introducéo sobre o conteddo proposto, bem como a problematica da

pesquisa e sua justificativa e os objetivos do trabalho.

A revisao bibliografica é apresentada no 2° capitulo, neste, sdo descritos
0s principais conceitos, que fornecem o embasamento tedrico necessario para o

desenvolvimento do presente trabalho.

No capitulo 3, estd descrita toda a metodologia de trabalho que os

autores utilizaram para a obtencao do éxito do mesmo.

Na sequencia, o capitulo 4, mostra como resultados a elaboracdo do
Plano de Negécios para uma panificadora e uma analise das competéncias e
habilidades do Tecndélogo em Alimentos na gestdo da mesma. Ao final, no 5°

capitulo, trazem a concluséo do trabalho.
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1.1 OBJETIVOS

1.1.1 Objetivo Geral

Apresentar um estudo de viabilidade econdmica e financeira para
implantagéo de uma panificadora em Francisco Beltrdo, por meio da elaboracédo de
um Plano de Negécios, bem como avaliar o papel gerencial do Tecnélogo em
Alimentos na administracéo desse tipo de empreendimento.

1.1.2 Objetivos Especificos

» Identificar as habilidades tecnoldgicas e gerenciais do tecnélogo em

alimentos aplicaveis a rotina diaria de uma panificadora;

» Realizar Andlise de Mercado para avaliar a viabilidade de implantacéo

da panificadora;

+ Desenvolver um Plano de Nego6cios para a implantacdo de uma

panificadora.

1.1.3 Justificativa

O Plano de Negocios € uma ferramenta indispensavel, a mesma torna
possivel o levantamento de todos os dados do empreendimento, faz com que o risco

gue existe na abertura de um novo negdcio diminua consideravelmente.

Quanto mais se aprimora o planejamento do empreendimento, mais se
destaca a importancia da administracdo, gestdo e conhecimento dos alimentos. O

Tecndlogo em Alimentos tem a capacitacao pratica necessaria para criar produtos e
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processos bem como gerenciar informacbes para melhorar e aperfeicoar o

funcionamento de todo o empreendimento.

Uma panificadora em si, € um empreendimento que necessita de um
cuidado especial pela diversidade de produtos e processos envolvidos. O
desenvolvimento do trabalho torna-se uma ferramenta indispensavel na busca por
resultados satisfatorios, tornando o empreendimento sustentivel e lucrativo sendo

referencia no ramo.
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2 REFERENCIAL TEORICO

2.1 O SETOR DE PANIFICACAO BRASILEIRO

O faturamento das padarias e confeitarias no Brasil atingiu R$ 60 bilhdes
no periodo de 2011, empregando quase 780 mil colaboradores diretos. Porém o
consumo per capita permaneceu estagnado, com média de 33,5kg por habitante, por
ano, abaixo do recomendado pela Organizacdo Mundial de Saude, 60 kg por
habitante, por ano. Habitos de consumo voltados a derivados de milho ou mandioca,
mas principalmente o peso da carga tributaria, que eleva o preco dos panificados e

inibe o consumo (Revista Padaria Moderna, edicao 161, p. 12).

Segundo a ABIP (Associacdo Brasileira da Industria da Panificacdo e
Confeitaria), 96,3% das padarias brasileiras sdo formadas por micro e pequenas
empresas, que atendem em média 40 milhdes de clientes por dia, significando uma

participacdo de 36,2% produzidos na industria de alimentos no Brasil.

No levantamento, “Perfil do Setor de Panificagdo no Brasil” (2009), a ABIP
e PROPAN, destacam ainda, a distribuicdo das padarias pelo Brasil, onde o estado
de S&o Paulo concentra 12.764 padarias, seguido pelo Rio de Janeiro (7.400), Rio
Grande do Sul (6.058) e Minas Gerais (5.455). Para um consumo de 33,5kg per
capita, por ano, 86% correspondem a paes artesanais (58% pao francés) e apenas
4% do consumo sao péaes industrializados. Em geral os principais motivos que levam
0 consumidor a comprar em padarias sdo: Proximidade da residéncia (100%),
Proximidade do Trabalho (52,7%), Condicdes de Higiene (30,7%) e Atendimento

(28,8%), sendo que um dos ultimos motivos é o precgo (5,6%).

2.2 PANIFICADORAS

As panificadoras sdo muito disseminadas no Brasil, o local e proximidade

do consumidor sdo diferenciais importantes para o sucesso do empreendimento e é
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necessario ressaltar que dependendo da cultura de compra daquela determinada
populacdo a padaria deve se adequar a essa realidade, as tendéncias de tipos de
padarias, segundo SEBRAE (2000), sao:

Panificadora de Servico; E assim denominada, por que além de oferecer

os tradicionais produtos de panificacdo e confeitaria, exploram a prestacdo de
servigos, tais como: bar e lanchonete (bebidas, salgados, lanches), e restaurante
fastfood (refeicGes rapidas), entre outras (SEBRAE, 2000).

Geralmente se localizam nas regifes mais centrais das cidades e também
em bairros maiores, principalmente nas avenidas, onde tem um maior movimento de
pessoas e onde tem outros estabelecimentos comerciais como (lojas, bancos,

escritorios), para atender um numero bom de consumidores (SEBRAE, 2000).

Panificadoras de Conveniéncia; Sdo assim chamadas, pois além de

oferecer os produtos tradicionais de panificacdo e confeitaria, oferecem produtos de
conveniéncia (produtos de alta rotatividade) tais como: produtos de mercearia,
alimentos, produtos de limpeza, higiene, e outros chegando a algumas que oferecem
até 1000 produtos de conveniéncia. Em algumas padarias também incluem de e

lanchonete, como as de padarias de servicos (SEBRAE, 2000).

Localizam-se principalmente em bairros residenciais e em avenidas de
alta densidade demografica e grande movimento de pessoas, e ainda podem se
localizar préximo a outros pontos comerciais que tenham grande fluxo de pessoas
(SEBRAE, 2000).

Panificadoras Ponto Quente; uma tendéncia europeia que consiste em

adquirir os produtos congelados e resfriados de terceiros, estes produtos mantidos
em camaras climatizadas e assados em fornos compactos conforme a demanda,
possibilitando os pédes sempre quentes em um meétodo quase continuo. Produzem
0s produtos tradicionais de panificacdo e confeitaria, podendo oferecer produtos de
conveniéncia e também prestacdo de servicos com bar e lanchonete (SEBRAE,
2000).

Geralmente estas ficam localizadas em locais de grande movimento de
pessoas e carros, onde o espaco € limitado, permitindo otimizacdo dos processos e

minimizacdo de custos. Ultimamente estdo sendo abertas filiais de panificadoras,
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onde a matriz produz os produtos, e as padarias Ponto Quente fazem pequena parte
do processo e a comercializagao.

Panificadoras Tipo Butique de Paes; esta modalidade produz e vende os

produtos tradicionais de panificacdo e confeitaria, pode ter produtos de conveniéncia
e até bar e lanchonete, mas seu diferencial € nos produtos, dos quais sdo produtos
especiais, mais refinados e exclusivos, em alguns casos até importados (SEBRAE,
2000).

7

Localizam-se em locais onde o poder aquisitivo da populagdo é maior,
oferecem grande variedade de produtos e geralmente tem produtos de conveniéncia
e diferentes tipos de bebidas (SEBRAE, 2000).

As panificadoras ndo sdo muito estudadas nos quesitos de tecnologia,
porém as mesmas sao carentes destas informacdes, segundo Filho (2002, p.27),
para avaliar a capacidade tecnoldgica de uma padaria, € necessario seguir alguns
conjuntos indicadores, onde o conjunto desenvolvido considera trés principais

fatores:

l. Base Tecnologica — composta de qualificacdo de recursos
humanos, equipamentos, processos produtivos e instalacbes, que

possibilitem o alcance de seus objetivos.

Il. Estilo de gestdo — avalia o impulso e a criagdo do ambiente

organizacional adequado a capacidade de inovacao.

[l. Inovagdo — onde as alteragbes nao rotineiras do processo e
produto s&o implementados devido a demandas de mercado ou

tecnologicas.

A base tecnologica é de interesse deste projeto, pois € 0 que O
Profissional Tecndélogo em Alimentos deve resolver, implementar e aperfeicoar de
modo fazer com que a empresa tenha um diferencial e melhor otimizacdo do

processo.

Para Filho (2002, p.27), a base tecnoldgica sobre qual a empresa apoia
seus processos de producdo esta incorporada na qualificacdo de seus recursos

humanos e nos equipamentos e instalacées que estas pessoas utilizam.



18

2.3 PROFISSIONAL TECNOLOGO

Ao contrario do que muitos pensam, o tecnélogo ndo € um profissional
que realizou um curso técnico. O curso de tecndlogo € uma modalidade de
graduacdo de nivel superior, que se concentra em uma area especifica do

conhecimento e é voltada para o mercado de trabalho.

Embora tenha a sua origem no setor de tecnologia, atualmente diversas
areas estdo descobrindo a metodologia, como gestdo, comércio, turismo e

comunicacao.

Com formacao de nivel superior, o profissional Tecndélogo em alimentos
atua na area de beneficiamento e industrializacdo de alimentos, tendo capacidade
de planejamento, elaboragéo, e gerenciamento destes processos. Atribui — se ainda
a esse profissional, a supervisdo das fases do processamento dos alimentos, o
desenvolvimento de novos produtos, conservacdo e controle de qualidade, bem
como a otimizacdo dos processos industriais visando viabilidade econbmica e a
sustentabilidade ambiental. Durante o periodo de graduacao, incluem — se na grade
curricular, diversas disciplinas voltadas a area gerencial, que permitem a esse tipo
de profissional desempenhar ndo somente atividades tecnolégicas nas empresas,
mas também, administrativas (UTFPR, 2011).

O Projeto Pedagogico do Curso Superior de Tecnologia em Alimentos —
PPC, da Universidade Tecnoldgica federal do Parana — Campus Francisco Beltrao,

afirma:

Tecnologo em Alimentos é responsavel pelo processo de transformacgéo de
alimentos, com formagdo sustentada na relagcéo teoria e pratica, primando
pelo desenvolvimento de habilidades que possibilitem a inser¢cdo do egresso
na sociedade e no mundo do trabalho (UTFPR, p.10)

Um completo profissional Tecnélogo em alimentos tem necessariamente
interesse por todo o processo de producdo dos alimentos, e apresenta
caracteristicas desejaveis, como responsabilidade, lideranga e organizacéo além de

ser dindmico e facil entendimento dos processos.

Além das atribui¢cdes tecnoldgicas, o profissional Tecndlogo em Alimentos

tem amplo conhecimento das condicbfes necessarias a producdo de alimentos
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seguros, sendo que para sua formacédo estdo inseridas na grade curricular,
disciplinas que abordam o cuidado permanente com a higiene, além da conservagao
e armazenagem, do inicio ao final do processamento. Outro ponto importante desse
profissional € o aprofundamento que sua formacdo |lhe proporciona na area de
gestdo e empreendedorismo, possibilitando tanto a habilidade para comandar
pessoas quanto a gestdo da rotina diaria de pequenas empresas, sua Visao
empreendedora lhe fornece subsidios para superar desafios, contribuindo no

crescimento das empresas onde atuam.

Segundo o Projeto do Curso Superior de Tecnologia em Alimentos da
UTFPR — Campus Londrina, “Tecndlogo em Alimentos é profissional com
competéncias e habilidades para, planejar, implementar, administrar, gerenciar,

promover e aprimorar com técnica e tecnologia a area de alimentos.”

De maneira geral a grade curricular do curso de Tecnologia em Alimentos,

divide — se nos seguintes médulos:

e Modulo de Fundamentacéo;
e Mddulo de Andlise de Alimentos;
e Modulo de Gestao da Qualidade;

e Modulo de Processamento de Alimentos.

Para que se cumpram as 3000 (Trés mil horas aula) do curso, a grade

curricular € composta por atividades complementares, Estagio Supervisionado e

Trabalho de Conclusdo do Curso.

O Quadro 1, mostra as principais disciplinas da grade curricular que
contribuem nas Habilidades e Competéncias de gestdo, caracteristicas do

profissional Tecnélogo em Alimentos:



Disciplina

Competéncias

Habilidades

Sociedade e Cidadania

Conhecer os principios da ética
profissional, a sociedade e
valores culturais.

Desenvolver senso critico e
aplicar principios morais e
éticos profissionalmente.

Comportamento Humano
nas Organizacgfes

Conhecer técnicas de percepgéo
e de desenvolvimento pessoal e

Aplicar técnicas de
comunicag¢do/motivacdo em
atividades gerenciais e para

gerencial; ; .
desenvolvimento pessoal;
o Desenvolver técnicas de
. ~ Conhecer os principios da .
Administracao - sk gerenciamento dos recursos
administracdo basica. T
da organizacao.
- . Conhecer técnicas de | Aplicar as normas de higiene
Higiene Industrial el .. T : . ;
. ~ higienizacéo industrial e e biosseguranca do
Legislacéo

legislagéo vigente

trabalho dos laboratérios;

Gerenciamento da Producao

Compreender a administragéo
empresarial visando gestdo da
producéo;

Realizar planejamento,
organizacdo da empresa e
de
equipes, coordenacao de
esforcos e resolugéo de
problemas.

Conhecer o desenvolvimento
de producéo e

. . . |Conhecer as cadeias de A
Sistema Agroindustrial 9 comercializagéo de
; producéo de produtos . ) .
Alimentar - alimentos; Contextualizar o
agropecuarios. . ) !
sistema agroindustrial
alimentar;
Aplicar ferramentas de
Conhecer os aspectos de controle de qualidade do

Gestao de Qualidade e
Seguranga Alimentar

seguranca alimentar e legislagéo
vigente.

ponto de vista sanitério e
tecnologico; Aplicar normas
legais de garantia de

qualidade;
Realizar planejamento
U . Conhecer principios de gestédo financeiro.
Gestao Financeira - . . L x
financeira; Aplicar principios de gestao
financeira

Gerenciamento do Meio

Ambiente

Identificar as caracteristicas
basicas de atividades produtivas
que impactam o meio ambiente,
bem como suas respectivas
implicagbes técnicas.

Aplicar mecanismos de
controle de qualidade
ambiental;

Tratar aspectos legais sobre
a poluicdo ambiental e os
residuos de laboratério;

Empreendedorismo e a
Gestéo Tecnoldgica

Conhecer principios de
empreendedorismo;

Conhecer o desenvolvimento e a
inovacao tecnoldgica.

Compreender o
desenvolvimento de projetos
e plano de negécios.
Compreender os
mecanismos de
transferéncia de tecnologia

Desenvolvimento de Novos
Produtos

Conhecer as etapas de pesquisa
e desenvolvimento de novos
produtos e processos em
alimentos.

Aplicar as metodologias de
desenvolvimento de novos
produtos.

Quadro 1: Disciplinas grade curricular na area de gestéo do curso de Tecnologia em Alimentos.
Fonte: UTFPR - Londrina (2011)
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As diversas disciplinas da area de gestdo, inseridas na grade curricular
para formacgéo deste profissional, possibilitam que o mesmo assuma caracteristicas

empreendedoras, buscando constante inovacao.

2.4 EMPREENDEDORISMO

“‘Empreendedorismo € o envolvimento de pessoas e processos que, em
conjunto, levam a transformacdo de ideias em oportunidades. E a perfeita
implementacdo destas oportunidades leva a criacdo de negoécios de sucesso.”
(Dornelas, 2008, p.22).

O século XX foi um periodo de grandes invencdes que proporcionaram
mudancgas no estilo de vida das pessoas. Para Dornelas (2008, p. 5), "essas
invencdes sao frutos de inovacao, de algo inédito ou de uma nova visdo de como
utilizar coisas ja existentes, mas que ninguém antes ousou olhar de outra maneira.”
Continuando seu raciocinio, Dornelas (2008, p.5), afirma que por traz dessas
invencbes se destacam pessoas, ou grupos de pessoas com caracteristicas
visionarias, que fazem as coisas de maneira diferente, que nunca estdo satisfeitas
com o comum, querem aparecer, serem notadas e admiradas pelas suas conquistas

empreendedoras.

“O empreendedorismo € uma revolugao silenciosa, que sera para o
século XXI mais do que a Revolucédo Industrial foi para o século XX” Jeffry Timmons
(1990 apud DORNELAS, 2008,p.5).

No Brasil, o termo empreendedor era praticamente desconhecido e a
criacao de pequenas empresas se limitava pela instabilidade da época Greco (2010,
p.27). No mesmo paragrafo Greco et al.(2010, p.27), foi a partir da década de 90
com a abertura da economia e as privatizacbes das estatais é que o0
empreendedorismo se popularizou, a partir dai comegam a surgir diversas entidades
relacionadas ao assunto. O SEBRAE, (Servico Brasileiro de Apoio as Micro e
Pequenas Empresas), foi e € uma das mais ativas entidades no apoio ao

empreendedorismo.
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Segundo Hisrish (2009 p.27) empreendedor € um individuo que assume
riscos e comega algo novo. O comportamento desse tipo de individuo remete a
atitudes como: ter iniciativa propria, organizar e reorganizar recursos e situacoes e

aceitacao do risco ou o fracasso (HISRICH, 2009 p.29).

Percebe-se se que o individuo empreendedor deva ser um ser inquieto, com
aspiracfes de criar algo novo ou de ndo se conformar com o modo como as
coisas estdo, de ser (til, produtivo e grandemente realizado. Aspiraces
estas fundamentais na medida em que se estimula inovacao e a criatividade
(GRECO 2010, p.27).

Para Bernardi (2002, p. 64) algumas caracteristicas da personalidade de
um empreendedor sao: “senso de oportunidade; dominancia; agressividade e
energia para realizar; autoconfianga; otimismo; dinamismo; independéncia;
persisténcia; flexibilidade e resisténcia a frustragdes; criatividade; propensdo ao
risco; lideranca carisméatica; habilidade de equilibrar ‘sonho e realizagao’, habilidade

de relacionamento” (Bernardi, 2002, p. 64).

2.5 PLANO DE NEGOCIOS

Para iniciar ou ampliar um empreendimento, ndo basta apenas vontade
ou coragem, nem tdo somente capital. O novo negdcio devera ser embasado num
estudo minucioso da atividade que se deseja investir. No “Estudo da Atividade-
Padaria” (SEBRAE, 2010), independente da atividade industrial, para se ter esse
embasamento o empresario deve estudar o mercado consumidor para obter
respostas como: Quem compraria meu produto? Porque compraria? Com que
frequéncia? Além disso, deve se perguntar: onde se instalar? Quais 0s
concorrentes? Quais os fornecedores? Assim o empreendedor ter4 mais seguranca

para tracar suas estratégias.

A documentagéo e organizacao desses elementos tanto externos como
internos de importancia para o inicio do empreendimento pode ser denominado de
Plano de Negécios (HISRICH, 2009, p. 219).
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O Plano de Nego6cio € um documento que apresenta por escrito 0s
objetivos de um negdcio e as etapas a serem seguidas para que 0s objetivos, sejam
alcancados com o menor risco possivel, permite que possiveis erros possam ser

identificados no papel, antes de cometé-los na préatica (ROSA, 2004, p.8).

O plano de negocios descreve a ideia de um novo empreendimento e
projeta os aspectos mercadoldgicos, operacionais, financeiro, dos negdécios
propostos para trés a cinco primeiros anos, seu preparo permite a analise da
proposta e ajuda o futuro empreendedor a evitar uma trajetéria decadente que leva
do entusiasmo a desilusdo e ao fracasso (LONGENECKER, 1997 p. 161).

Aborda ainda, a integracdo e a coordenacdo de objetivos e estratégias
empresariais eficientes quando o empreendimento abarca uma variedade de
produtos e servi¢cos, além das tomadas de decisdes de curto e longo prazo para 0s
trés primeiros anos de funcionamento do empreendimento (HISRICH, 2009, p.219).

Em certo sentido pode ser, a “primeira criagdo” do empreendedor, porque,
em qualquer novo projeto pensado, seja uma casa ou um negoécio, ha sempre a
criacao, o plano pode apresentar uma proposta para um negocio inteiramente novo,
mas comumente pode apresentar um plano para uma grande expansdo de uma
empresa que ja esta em funcionamento, e ainda pode ser uma resposta a alguma
mudanca do ambiente externo (governo, demografia, industria etc.) que pode levar a
novas oportunidades (LONGENECKER, 1997, p. 162).

Essa ferramenta, que regra geral tem conteddo amplo e analitico, que
visa refletir a realidade da empresa, descrevendo o empreendimento e o modelo de
negocios que |Ihe sustenta, seus objetivos, estratégias etc., tem sido decisiva para o
futuro de muitas empresas, ndo s6 no Brasil, mas em todo o mundo (ROSA, 2004 p.
22).

A ideia é adquirir através da sua elaboracdo o conhecimento suficiente do
tipo de negdcio, e ou, servico que esta sendo ofertado, os objetivos perseguidos, 0s
clientes atuais e potenciais, mercados, precos, concorréncia, recursos financeiros
disponiveis, as operacdes e 0 ambiente externo, de maneira a permitir um melhor
gerenciamento das operacdes, 0 estabelecimento de estratégias que permitam a
consecucao de melhores resultados (PAVANI, apud, ROSA, 2004 p. 22).
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Qualquer atividade que seja iniciada sem preparacdo adequada tende a
ser um insucesso ou uma casualidade, pensar em um negocio proposto se torna
mais rigoroso a medida que ideias ndo refinadas devem se tornar claras e ser
quantificadas no papel, o plano escrito € essencial para assegurar o0 tratamento
sistematico e aspectos importantes da nova empresa, o principal beneficio do
preparo de um plano formal escrito é a disciplina que o futuro empreendedor
aprende a ter (LONGENECKER, 1997 p. 162).

O plano pode ser lido por funcionarios, investidores banqueiros,
investidores de risco, fornecedores, clientes, conselheiros e consultores. Entretanto,
ha provavelmente trés perspectivas que devem ser consideras quando se prepara o
plano. Primeiro, a perspectiva do empreendedor, que entende melhor do que
ninguém a criatividade e a tecnologia envolvidas no novo empreendimento,
segundo, a perspectiva de marketing, com muita frequéncia o empreendedor vai
considerar somente o produto ou a tecnologia, e ndo se alguém vai compra-los. Os
empreendedores devem tentar ver seu negocio com os olhos do cliente. Terceiro, 0
empreendedor deve visualizar seu negécio pelos olhos dos investidores (HISRICH,
2009, p.220).

Tanto os emprestadores quanto os investidores podem usar o plano de
negocio para ter uma ideia do empreendimento, o tipo do produto ou do servico, a
natureza do mercado, as qualificacdes do empreendedor e equipe empresarial. Um
investidor sofisticado ou uma empresa de capital de risco ndo pensaria em investir
em uma empresa sem ter um plano de negécios preparado adequadamente, ele
também pode ser util no estabelecimento de um bom relacionamento com um bom
banco comercial, um relacionamento importante para uma nova empresa
(LONGENECKER, 1997, p. 164).

O planejamento esta ao alcance de todos, basta apenas que as pessoas
se conscientizem mais da sua importancia e necessidade.(PINSON, apud, ROSA,
2004, p. 25) destacam que “toda empresa necessita de um planejamento do seu
negocio para poder gerencia-lo e apresentar sua ideia a investidores, bancos,
clientes etc.” “Toda entidade provedora de financiamento, fundos e outros recursos
financeiros necessita de um plano de negdcios da empresa requisitante para poder

avaliar os riscos inerentes ao negoécio” (ROSA, 2004).
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2.4.1 A Elaboracgéo do Plano de Negocios

O plano de negdcio pode levar centenas de horas para ser preparado,
dependendo da experiéncia e do conhecimento do empreendedor, o plano deve ser
abrangente o suficiente para dar ao investidor em potencial um panorama completo
e uma ideia geral do novo empreendimento (HISRICH, 2009 p. 229). Um plano de
negocio, € muito rico em informacées. O que pode ser constatado apenas
considerando a multiplicidade do seu publico-alvo. Esta questdo quando
correlacionada com os distintos objetivos que se pode almejar com a comunicacao
expressa no plano conduz a percepcdo de que as informacbes devem ser

diferenciadas conforme o agente a que se destina. (ROSA, 2004 p. 27).

Um empreendedor precisa de uma orientacdo a seguir, ao preparar o
plano de negodcios, embora ndo haja um formato padrdo usado, ha muitas
semelhancas entre estruturas gerais propostas para plano de negécio
(LONGENECKER, 1997p. 169).

Antes de esmiucar as partes do plano de negdcio é importante conhecer a

visdo geral dos principais componentes de um Plano de Negdcios.

¢ Resumo executivo: Uma visao geral de uma a trés paginas de todo o
Plano de Negodcios. Escrito depois que as outras secdes foram
completadas, enfatiza seus pontos importantes e, idealmente cria

interesse suficiente para motivar o leitor a |é-lo.

e Descricédo geral da empresa: Descreve o tipo de empresa e fornece
sua histoéria, se ela ja existir, diz se € um negocio de manufatura, varejo,

servigcos ou outro tipo de negocio.

e Plano de servigos e produtos: Descreve o produto(s) e/ou servigo(s)
e aponta quaisquer aspectos singulares, explica por que as pessoas

comprarao o produto ou servico.

e Plano de marketing: Mostra quem serdo os clientes e o tipo de
competicdo que vocé enfrentara, esboca a estratégia de marketing e
especifica o que Ihe dara vantagem competitiva.
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e Plano gerencial: Identifica os principais participantes, sendo o0s
investidores ativos, equipe gerencial e diretores. Cita a experiéncia e

competéncia que possuem.

e Plano operacional: Explica o tipo de manufatura ou sistema
operacional que vocé usara, apresenta projecdes de receita, custos e

lucros.

e Plano juridico: Mostra o tipo proposto de constituicdo juridica da
empresa, por exemplo: empresa individual, sociedade por quotas ou

sociedade anénima entre outras.

e Apéndice: Fornece materiais suplementares ao plano.
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3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Este capitulo apresenta um detalhamento de como a pesquisa foi
executada, apresentando o tipo de pesquisa e instrumentos utilizados bem como o
universo de obtencao dos dados para a resolugéao problema desse projeto.

3.1 TIPO DE PESQUISA

Segundo Cervo (2007, p.61) a pesquisa pode ser classificada conforme a
sua natureza, “pura e a aplicada” e quanto ao seu procedimento o autor cita pelo
menos trés importantes tipos de pesquisa: a bibliografica, a descritiva e a

experimental.

Inicialmente foram usados dados secundarios onde utilizou-se de um
levantamento bibliografico através de consultas a material publicado em livros,
revistas, trabalhos disponiveis em redes eletrénicas. Segundo Cervo (2007 p. 64),

toda pesquisa necessariamente exige uma fundamentacao tedrica.

Apds o embasamento tedrico, fez-se uso de pesquisa exploratdria quanti-

qualitativa, para obtencéo de dados primarios através de pesquisa de campo.

Para a execucdo do Plano de Negdcios, realizou-se uma pesquisa de
mercado, onde foram coletados dados de 50 pessoas escolhidas aleatoriamente ao
acaso na regiao conhecida como Cidade Norte no municipio de Francisco Beltrdo-
Pr. Em seguida, realizou-se um diagnostico das 3 principais panificadoras da regido
atraveés de coleta de dados. O objetivo do diagnostico foi conhecer o comportamento
dos principais dos concorrentes, sua forma de atuacgéo, seu diferencial de mercado,

principais produtos, principais fornecedores, custos e receitas.

Para realizar a Avaliagcdo do Papel gerencial do PTA, entrevistou-se 3
Tecndlogos em Alimentos, ambos, ndo atuantes em panificadoras e os 3

Administradores das respectivas panificadoras pesquisadas.
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3.2 INSTRUMENTOS DE COLETA DE DADOS

A coleta dos dados foi realizada entre Junho e julho de 2013, pelos
proprios autores do trabalho, com o objetivo de se conhecer as caracteristicas do
mercado local . Como instrumentos de pesquisa, aplicou-se questiondrios e roteiros

de entrevista.
Foram utilizados questionarios conforme a ordem a seguir:

e APENDICE A: 17 questdes abertas e fechadas, direcionadas ao

consumidor local;

e APENDICE B: 6 questdes abertas e fechadas, para diagnostico do

mercado concorrente local;

e APENDICE C: roteiro de entrevistas com 4 questdes abertas,
aplicadas aos Tecnologos e aos Administradores das
panificadoras.

3.3 TABULACAO DOS DADOS DA PESQUISA

Os dados obtidos na pesquisa apresentam-se distribuidos nas etapas do
PN expressos em tabelas e gréaficos, e em apéndices. A elaboracdo do PN para a
panificadora foi feita seguindo um modelo proposto pelo SEBRAE (ROSA, 2007). Os

relatos dos entrevistados foram resumidos, condensados e discutidos ap6s o PN.



4 RESULTADOS E DISCUSSAO

4.1 PLANO DE NEGOCIOS PARA A DELIZIE PANIFICADORA E CONFEITARIA

4.1.1 Sumério Executivo

A seguir no Quadro 2, apresenta-se 0 Sumario Executivo do Plano de
Negocios proposto neste trabalho.

Principais caracteristicas da Delizie Panificadora e confeitaria

Delizie, € uma Panificadora e confeitaria tipo de “conveniéncia”, que disponibiliza produtos de
fabricac@o propria, como pées diversificados, tortas, bolos, sobremesas, doces e salgados em
geral e produtos de conveniéncia, como bebidas em geral, frios e alimentos em geral. Serdo
atendidos principalmente clientes das classes C, D e classe trabalhadora, localizados nas
imediacBes da empresa, que estara localizada em um ponto de acesso a varios bairros da Cidade
Norte, além de atender pessoas oriundas de cidades como Enéas Marques, Salto do Lontra,
Nova Prata, Dois Vizinhos, Veré, entre outras, que obrigatoriamente passam pelo local em sentido
ao centro de Francisco Beltrdo. O capital investido no empreendimento sera no valor de R$
83.623,40 com uma expectativa de lucro mensal de R$ 11.398,94 sendo que a expectativa de
retorno do investimento sera de 7 meses. O ponto de equilibrio é de 66,68% sobre as vendas
mensais. A lucratividade do negécio é de 18,49% e a rentabilidade é de 13,63%. O inicio das
atividades da empresa esta prevista para janeiro de 2014.

Dados dos empreendedores

Sdciol: Dirceu A. Neves da Silva. Curriculo: Tecnélogo em alimentos e Técnico em contabilidade,
20 anos de experiéncia em supermercados. Principais atribuicbes: Compra, venda, financeiro.

Socio 2: Fabiano Hackbarth. Curriculo: Tecndélogo em alimentos, 6 anos de experiéncia em
panificacdo, 6 anos de experiéncia com producgéo e supervisor. Principais atribuigcbes: Producéo,
controle de qualidade, supervisao.
Dados do empreendimento
Delizie Panificadora e confeitaria Ltda. CNPJ:12.345.678/0001-12. 1E:9876543210
Misséo
Produzir e comercializar alimentos que gerem satisfagdo ao consumidor, inovando continuamente
no sentido de agregar clientes com 0s mais variados desejos.
Setor de atividades
As atividades da empresa estéo voltadas elaboracao de produtos de panificacdo e confeitaria com
predominancia de revenda. CNAE: 4721-1/02
Forma juridica

Trata-se de uma Sociedade empresaria limitada, caracterizando-se pelo Comércio varejista dos
produtos gue produz ou adquire de terceiros, com atendimento diretamente ao consumidor final.

Enquadramento tributario
Enquadra-se no SIMPLES NACIONAL, regime de tributagdo mais favoravel a empresa devido ao
seu faturamento e a opcao de venda ao consumidor final.
Capital social
O Capital social necessario para o empreendimento é de R$ 83.623,40
Fonte de recursos

Os recursos financeiros para a implantacdo do empreendimento deverdo ser captados 100% em
instituicdo bancaria.

Quadro 2: Sumario Executivo Delizie Panificadora e confeitaria
Fonte: Dados da pesquisa (2003)
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4.1.2 Descri¢céo do empreendimento e dados dos empreendedores

A elaboracdo do Plano de negodcios para a Delizie panificadora e
confeitaria surgiu da vontade dos dois empreendedores em ter seu proprio negocio,
aproveitando o conhecimento adquirido por ambos no Curso Superior de tecnologia
em Alimentos aliado as suas experiéncias profissionais de longos anos na industria

€ No comercio.

Dirceu A. Neves da Silva, Tecndlogo em Alimentos e Técnico em
Contabilidade, trabalhou quase 20 anos no setor supermercadista, onde atuou em
todos os departamentos, adquirindo conhecimento e experiéncia na area
operacional e administrativa como, compra e venda, marketing, recursos humanos e

financas.

Fabiano Hackbath, Tecndélogo em Alimentos, trabalhou 6 anos em um
moinho de trigo, onde atuou como controle de qualidade e desenvolvimento de
produtos, concentrando conhecimento e experiéncia na area de panificacdo e

confeitaria.

A Delizie panificadora e confeitaria prima como missao produzir e
comercializar alimentos que gerem satisfacdo ao consumidor, inovando

continuamente.

As atividades da empresa estdo voltadas aos setores secundario e
terciario da economia, transformando matéria prima em produtos que depois séo
comercializados no varejo, além da revenda de produtos de terceiros. O inicio das

atividades da empresa esta previsto para 2014.

Trata-se de uma Sociedade empresaria limitada (Lei n°® 10.406, de 10 de
janeiro de 2002), caracterizando-se pelo comércio varejista dos produtos que produz

ou adquire de terceiros, com atendimento diretamente ao consumidor final.

Enquadra-se no SIMPLES NACIONAL, regime de tributacdo mais
favoravel a empresa, pelo faturamento estimado a aliquota de recolhimento ficara na
faixa de 7,6%. Outro motivo da escolha pelo regime simplificado € a venda destinada

preferencialmente ao consumidor final (pessoas fisicas) e a empresas igualmente
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enquadradas no SIMPLES NACIONAL (pessoas juridicas), onde ambos
respectivamente ndo tém interesse ou sdo impedidos de aproveitamento de crédito
de ICMS conforme prevé o artigo 23 da L.C. N° 123, de 14 de dezembro de 2006
(BRASIL, 2006).

Na Tabela 1 apresentam-se as aliquotas de contribuicdo para o comércio
em relacdo a receita bruta anual. Vale ressaltar que diversas atividades empresariais
nao se enquadram no regime SIMPLES NACIONAL mesmo estando nas faixas de
receita bruta estabelecida (consultar Anexo | da Resolucdo CGSN n° 6, de 18 de

junho de 2007- Cédigos previstos na CNAE impeditivos ao Simples Nacional.

Tabela 1 — Simples Nacional - Comércio

PIS/
Receita Bruta anual Aliguota IRPJ CSLL COFINS PASEP CPP ICMS
(R$) (%)

Até 180.000 4,00 0,00 0,00 0,00 0,00 2,75 1,25
De 180.000,01 a 360.000 547 0,00 0,00 0,86 0,00 2,75 1,86
De 360.000,01 a 540.000 6,84 0,27 0,31 0,95 0,23 2,75 2,33
De 540.000,01 a 720.000 754 035 0,35 1,04 0,25 2,99 2,56
De 720.000,01 a 900.000 7,60 0,35 0,35 1,05 0,25 3,02 2,58
De 900.000,01 a 1.080.000 8,28 0,38 0,38 1,15 0,27 3,28 2,82
De 1.080.000,01 a 1.260.000 8,36 0,39 0,39 1,16 0,28 3,30 2,84
De 1.260.000,01 a 1.440.000 8,45 0,39 0,39 1,17 0,28 3,35 2,87
De 1.440.000,01 a 1.620.000 9,03 0,42 0,42 1,25 0,30 3,57 3,07
De 1.620.000,01 a 1.800.000 9,12 0,43 0,43 1,26 0,30 3,60 3,10
De 1.800.000,01 a 1.980.000 9,95 0,46 0,46 1,38 0,33 394 3,38
De 1.980.000,01 a 2.160.000 10,04 0,46 0,46 1,39 0,33 3,99 341
De 2.160.000,01 a 2.340.000 10,13 0,47 0,47 1,40 0,33 4,01 3,45
De 2.340.000,01 a 2.520.000 10,23 0,47 0,47 1,42 0,34 4,05 3,48
De 2.520.000,01 a 2.700.000 10,32 0,48 0,48 1,43 0,34 4,08 3,51
De 2.700.000,01 a 2.880.000 11,23 0,52 0,52 1,56 0,37 4,44 3,82
De 2.880.000,01 a 3.060.000 11,32 0,52 0,52 1,57 0,37 4,49 3,85
De 3.060.000,01 a 3.240.000 11,42 0,53 0,53 1,58 0,38 4,52 3,88
De 3.240.000,01 a 3.420.000 11,51 0,53 0,53 1,60 0,38 4,56 3,91
De 3.420.000,01 a 3.600.000 1161 054 0,54 1,60 0,38 4,60 3,95

Fonte: Anexo | da Resolucdo CGSN n2 94, de 29 de Nov. de 2011 (art. 25, inciso I)

O enquadramento no SIMPLES NACIONAL permite simplicidade na forma
de recolhimento tributario, o recolhimento com base na receita bruta anual facilita os

calculos principalmente no momento da formagédo do preco de venda. A aliquota
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para calculo é baseada na receita bruta referente aos 12 meses do ano, sendo
incluidos o recolhimento simplificado dos seguintes impostos sobre o faturamento

bruto mensal:

e Imposto sobre a Renda da Pessoa Juridica (IRPJ); 0,35%

e Imposto sobre Produtos Industrializados (IPI); -

e Contribuicdo Social sobre o Lucro Liquido (CSLL); 0,35%

e Contribuicao para o Financiamento da Seguridade Social (COFINS); 1,05%
e Contribuicdo para o PIS/Pasep; 0,25%

e Contribuicdo Patronal Previdenciaria (CPP); 3,02%

¢ Imposto sobre circulacdo de mercadorias e servicos (ICMS); 2,58%

O Capital social é de R$ 83.623,40 (oitenta e trés mil, seiscentos e vinte
trés reais e quarenta centavos) onde cada sécio tera participacdo de 50% do valor
total integralizado. Para a constituicdo de qualquer sociedade, ha a necessidade da
existéncia de um capital social (GONCALVES, 2006).

As atividades da empresa estdo voltadas aos setores secundario e
terciario da economia, transformando-se matéria prima em produtos que depois séo

comercializados no varejo, além da revenda de produtos de terceiros.

Segundo o cadastro nacional de atividade empresarial (CNAE), a
empresa sera enquadrada no CNAE n° 4721-1/02, que corresponde a padarias e
confeitarias com predominancia de revenda, caracterizando-se pelo comercio
varejista de paes e roscas, bolos, tortas e outros produtos de padaria quando a
revenda de outros produtos € predominante.

4.1.3 Andlise de Mercado

A analise de mercado é uma etapa de suma importancia no PN, usa-se
ferramentas de coleta de informag6es como questionarios, entrevistas, conversas
informais, etc., onde numa fase inicial, o0 empreendedor toma conhecimento do seu
cliente, razéo da existéncia do negocio. O objetivo € conhecer suas caracteristicas,

identificar interesses e comportamentos, saber o que os leva a comprar, bem como
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onde € sua localizacdo. Ainda é possivel identificar pontos fortes e fracos de
potenciais concorrentes que atuam na area, e tirar conclusées importantes sobre
ambos. Por fim a analise de mercado permite também identificar os principais

fornecedores para o empreendimento (ROSA, 2007 p.22-23).

Definir o mercado permite ao empreendedor avaliar a dimensdo do
mesmo, por exemplo, saber se o produto ou servigo sera comprado por mulheres ou
homens, por pessoas de baixa ou alta renda, pessoas de alto ou baixo nivel
educacional, enfim, o mercado alvo bem definido facilitara a projecdo da dimenséao
do mercado e das metas de mercado para o novo empreendimento (HISRICH, 2009
p. 224).

Em seguida apresenta-se as principais informacdes obtidas através da

Andlise de Mercado realizada pelos pesquisadores.

4.1.3.1 Estudo dos Clientes

Através da pesquisa de mercado foi possivel tracar um perfil do
consumidor local, onde observa-se na Tabela 2, que na faixa etaria entre 31 e 40
anos estéo 48,57% dos entrevistados. Se for considerada a soma dessa faixa mais a
populacdo que compde a faixa etaria de 21 a 30 anos nota-se que a regiao comporta
uma populacéo jovem, entre 21 e 40 anos de idade.

Tabela 2 - Perfil dos Consumidores entrevistados

Localizac&o por Faixa Etéria Renda Familiar Nivel de Escolaridade
bairro (%) anos (%) Salarios (%) por grau (%)
Pinheirinho 22,0031 e40 48,57 2,1 até 3,0 38,00 |2°grau completo 38,00
Sadia 20,00(21e30 31,43|1,1até2,0 30,00|1°grauincompleto 14,00
J. Floresta 14,00(41e50 31,43|3,1até4,0 14,00 |1°graucompleto 12,00
J.Virginia 8,00/51e60 20,00 |até1,0 6,00 | 2° grau incompleto 8,00
Japter 8,00 |14 e 20 5,71|4,1 até 5,0 6,00|3°grauincompleto 8,00
Pinheirdo 6,00 | maior 61 5,71 |acima5,1 6,00 | 3° grau completo 6,00
Outros 22,00 Outras 14,00

Fonte: Dados da pesquisa (2013)
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Para os empreendedores é importante ter esses dados, pois podem
direcionar melhor o desenvolvimento ou a oferta de produtos, desenvolvendo-os
conforme o comportamento dos individuos dessa faixa etaria. Boa parte eles estédo
em plena atividade profissional, muitos sdo estudantes desenvolvem atividades de
lazer com maior intensidade, portanto teoricamente, estima-se que possam ser
clientes em potencial, pois tantas atividades, os levam a uma maior preferéncia por

produtos ja prontos como paes, doces e salgados.

Quanto a renda familiar as porcentagens mais expressivas situam-se na

faixa de 1,1 a 3 salarios minimos, resultando em 68% dos entrevistados.

Pretende-se atender principalmente clientes das classes C e D, conforme
o nivel de renda apresentado na pesquisa, constituidas principalmente de
trabalhadores, donas de casa e estudantes, localizados aos arredores da empresa,
que estard localizada em um ponto de acesso a varios bairros da Cidade Norte,
além de atender pessoas oriundas de cidades como Enéas Marques, Salto do
Lontra, Nova Prata, Dois Vizinhos, Veré, entre outras, que obrigatoriamente passam

pelo local em sentido ao centro de Francisco Beltréao.

O conhecimento da renda média dos potenciais clientes da regidao pode
ser aproveitado no momento da elaboragéo do mix de produtos, na definicdo quanto
a variedade ou qualidade por exemplo. Assim o empreendedor pode evitar
desenvolver ou revender produtos que ndo interessem o cliente, onde, mesmo
sendo de qualidade, ndo conquistam o cliente devido ao preco ndo ser compativel a

sua renda.

A pesquisa também procurou saber sobre os habitos de compra dos
entrevistados. Os dados levantados, expressos na Tabela 3.
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Tabela 3 — Habitos de compra dos entrevistados

Produtos de panificacdo que costuma comprar (%)

N&o
Paes Bolos Cucas Doces Div. Bolachas Salgados compra
33,33 19,75 19,75 9,88 4,94 3,70 8,64
Quantidade de compras de produtos panificados durante o més (%)
2 Vezes p/ 1 Vez pl/ 2 Vezes p/ 1 Vez p/
Todo dia Semana semana semana més Raramente
17,14 37,14 25,71 571 2,86 11,43
Dias da semana que habitualmente compram (%)
Segunda Terca Quarta Quinta Sexta Sab/Dom Todo dia
571 2,86 571 2,86 25,71 37,14 20,00

Gasto médio por compra em produtos de panificacéo (R$)
Paes Bolos Cucas Bolachas  Outros

4,64 10,33 3,45 3,03 1,55

Fonte: Dados da pesquisa (2013)

Os principais produtos comprados sdo os paes, bolos, cucas e doces
diversos, sendo que 37,14% dos entrevistados compram duas vezes por semana e
25,71% apenas uma vez na semana. Um total de 17,14 % dos entrevistados compra
todo dia ao passo que 11,43% responderam que raramente compram produtos de
panificacdo. Ainda em relacdo aos habitos de consumo descobriu-se que as
compras de produtos panificados se concentram principalmente no final da semana,
onde 25,71% responderam preferir a sexta-feira e 37,14% escolhem o sabado e

domingo para comprar. 20% dos entrevistados afirmou que compra todos os dias.

Os consumidores gastam a cada compra de paes aproximadamente R$
4,64, sendo que o item que mais agrega valor a compra € o bolo que custa em

média R$ 10,33 por compra.

Tendo-se conhecimento dos produtos de maior preferéncia pelos clientes,
o empreendedor pode antecipar-se e desenvolve-los, dando a esses produtos um
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tratamento diferenciado quanto a oferta diaria, margens, precos a praticar,
promocdes etc.

O guestionamento feito aos pesquisados em relagéo aos dias da semana
preferidos para a compra, mostra-se de suma importancia, sendo que dois motivos
podem ser destacados aqui: Primeiro, nos dias em que o movimento de clientes é
menor pode-se trabalhar com margens de lucro menores, trabalhando-se com
promocdes, descontos, ofertas ou brindes, para que o fluxo de pessoas aumente
nestes dias; Segundo, j& nos dias de maior movimento, nos finais de semana
conforme resultado da pesquisa, o empreendedor ndo precisa necessariamente
trabalhar com margem reduzida e ter uma lucratividade maior, alem de poder ofertar

maior variedade de itens, principalmente os que tém maior valor agregado.

A pesquisa mostrou que o consumidor local habitualmente compra
produtos panificados em supermercados, sendo 71% das respostas. O consumidor
ao comprar nesses lugares leva em conta segundo a pesquisa varios motivos,
conforme a Tabela 4, locais mais préximos, qualidade e preco baixo fazem a

diferenca para o consumidor na hora da escolha do local de compra.

Tabela 4 — Local de preferéncia para compra de panificados

Estabelecimentos onde habitualmente compram produtos de panificagéo (%)

Padarias Supermercados/outros
29 71

Motivos de escolha dos estabelecimentos para compra de panificados (%)

Mais
proximo Qualidade Preco baixo Atendimento Higiene Promoc¢des Variedade
22,86 19,05 16,19 13,33 9,62 8,57 7,62

Fonte: Dados da pesquisa (2013)

Além de perguntar ao cliente sobre os motivos da escolha do local de
compras dos panificados, perguntou-se também, sobre motivos que levam o0s
consumidores a comprar demais produtos, como conveniéncia por exemplo. A
Tabela 5 mostra um comparativo entre os principais motivos que o consumidor
considera quando escolhe uma panificadora ou um supermercado para comprar

itens de conveniéncia.



37

Tabela 5 — Motivos para escolha do local de compra de demais
produtos (conveniéncia entre outros)

Principais Motivos Panificadoras S.Mercados/outros
Mais barato 1,09 21,74
Encontra sempre 2,17 20,65
Ofertas 0,00 18,48
Rapidez 5,43 11,96
Higiene 2,17 7,61
Qualidade/atendimento 3,26 5,43

Fonte: Dados da pesquisa (2013)

Ao observar o expressivo percentual de consumidores habituados a
comprar produtos panificados em supermercados, o empreendedor pode
compreender que além das panificadoras locais, seus concorrentes também séo os
supermercados, embora muitas vezes ndo tenham a mesma variedade que as
panificadoras, praticam precos mais atrativos, quase sempre abrindo méo de boa
parte do lucro com panificados, para atrair clientes a loja, assim podem recuperar

em outras sec¢oes.

A comparacdo entre os dados mostram que quando o consumidor escolhe
comprar itens de conveniéncia nos supermercados leva em conta 3 motivos
principais, primeiramente o preco, onde considera que pode comprar sempre mais
barato, em segundo, o consumidor prefere sempre encontrar o produto e em terceiro
lugar o consumidor leva em consideracdo o numero de ofertas variadas nos
supermercados. Segundo os dados da tabela 5, nesses 3 itens, o consumidor nao
considera que as panificadoras da regido possam oferecer o mesmo que O0S

supermercados.

Com os dados pode-se desenvolver uma estratégia de marketing, que
desperte o interesse desses consumidores, conforme os dados da Tabelas 4 e 5,
gue expressam 0s motivos que levam o consumidor a preferir supermercados para a
compra, tanto de panificados como demais produtos, o empreendedor pode
trabalhar cada motivo objetivando atender aos desejos do consumidor e assim

conquista-los.
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A pesquisa de mercado ajudou na elaboracdo de um diagnéstico das 3

principais panificadoras concorrentes da regido em relacdo aos produtos e servicos

fornecidos, precos praticados, forma de pagamento aceitas, principais fornecedores

de insumos e matéria-prima. Foi possivel se ter uma base a respeito dos pontos

fortes e fracos dos mesmos. O Quadro 3 demonstra as principais informacdes

obtidas na pesquisa dos principais concorrentes pesquisados, concorrentes A, B e

C, segue tabela abaixo:

Item

Principais concorrentes

A

B

C

Localizacéo

Localiza-se no bairro
Pinheirinho, na avenida
mais movimentada da
regido. A densidade de
residéncias nao é tao
alta nas proximidades
porem o trafego de
veiculos é alto; o prédio
€ alugado, os clientes
estacionam os veiculos
no acostamento da rua.

Instalada no bairro
Pinheirinho, o local tem
médio trafego de
pessoas e veiculos, nas
proximidades existem
muitas residéncias alem
de escola e igreja; o local
€ alugado, ndo possui
estacionamento proprio.

na rua de
acesso ao bairro
Pinheirdo, o fluxo de
pessoas e veiculos é
intensa o dia todo; a
regiao tem boa
concentracao de
residéncias e empresas
comerciais. O imovel é
alugado.

Situa-se

Qualidade

Otima apresentacao
visual tanto dos produtos
guanto das instalacdes e
equipamentos.  Investe
na imagem dos produtos
que oferece. Reliza
treinamentos  continuos

aos funcionarios.

Oferece produtos de
gualidade superior, tendo
boa aceitacdo pelo
cliente; instalacdes
precisam de melhorias; a
higiene apresenta falhas.

Os produtos ofertados
sdo de boa qualidade, as
instalacdes sdo simples
porem bem cuidadas.
Procuram manter-se
sempre atualizados
através diversos
Cursos.

de

Produtos

Oferece uma linha bem
completa de panificacdo
e confeitaria como pao
francés e de forma;
cucas; bolos recheados;
bolachas; doces; broas;
a linha de conveniéncia é
composta de frios
variados e bebidas.

Pao francés e de forma;
cucas; bolos recheados;
bolachas; doces; broas;
possui linha de
conveniéncia bem
variada (semelhante a
uma mercearia).

Oferece uma boa
variedade de produtos
de panificacdo e
confeitaria como pao
francés e de forma;
cucas; bolos recheados;
bolachas; doces; broas;
também revende para
supermecados, ndo tem
uma linha de
conveniéncia muito
variada, sendo mais
focada em bebidas.

Preco

Pratica precos de
acordo com a qualidade
gue oferece.

procura  manter  0s
precos compativeis com
0s supermercados.

Se baseia
concorréncia local.

na

Condic¢des de Pgto

Venda a vista e aceita
todos os cartbes de
credito.

vende a vista somente

para pagamento em
dinheiro, nao aceita
cartoes.

vende a vista somente
em dinheiro, esta
planejando a
implantacdo de cartdes.
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Nas vendas para
supermercados  aceita
vale a prazo.

Quadro 3 - Diagnostico dos concorrentes
Fonte: Dados da pesquisa (2013)

Este diagndstico permitiu que os empreendedores fizessem uma analise
da concorréncia local e comparassem com as suas metas, podendo assim tomar

decisdes no intuito de se destacar desses concorrentes.

4.1.3.3 Estudo dos Fornecedores

Neste item foram coletados dados referentes as empresas que fornecem
0s produtos, matérias-primas, equipamentos, enfim todos 0s insumos necessarios
para que o empreendimento possa trabalhar. No Quadro 4 estdo representados os

principais fornecedores da regido bem como o0s principais grupos de produtos

fornecidos.

Fornecedor Grupo Principais produtos Localizacdo

Atacado Ponto a ponto | Conveniéncia | alimentos em geral Quedas do lguacgu

Farinha Eulalia Farinhas Farinhas

Frios, Laticinios, embutidos,

Distribuidora Rabele confeitaria massas Cascavel
Produtos de confeitaria

Esdel Confeitaria em geral Cascavel
Refrigerantes, sucos,

Spaipa Bebidas aguas Fco Beltrdo
Refrigerantes, sucos,

CRB Ambev Bebidas aguas Fco Beltrdo
Produtos de confeitaria

Distribuidora Rotta Confeitaria em geral; Frios; logurtes. | Cascavel

Bunge Conveniéncia | Alimentos em geral
logurtes, massas, frios

Friovel Frios fatiados. Pato Branco
Frios em geral, itens de

Cataratas Frios confeitaria Cascavel

Quadro 4 - Principais Fornecedores
Fonte: Dados da pesquisa (2013)
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O empreendedor ndo deve ficar na dependéncia de apenas um
determinado fornecedor para determinado produto, pois corre 0 risco de pagar mais
para adquiri-lo ou ainda, em periodos de escassez ndao encontra-lo. Assim com esse
conhecimento o empreendedor pode escolher mais que um fornecedor para cada
tipo de produto e garantir melhores precos e evitar paralisagcbes na producao e

perdas pela falta de matéria-prima ou produtos para revenda.

4.1.4 Plano de Marketing

4.1.4.1 Descricao dos principais produtos

Produtos disponiveis ao consumidor:

Elaborados pelo préprio empreendimento:

e Pdes; francés, sovado, caseiro, de leite, hamburguer, milho, centeio, integral,

hot dog, cuca, e sanduiche;

e Confeitaria; pudim, quindim, rocambole, brigadeiro, nega maluca, torta marta

rocha, torta 4 leites, torta sonho de valsa;

e Salgados e Salgados recheados: palitos, folhados, pao de queijo, coxinha,

pastel, torta salgada, risoles.

Todos os produtos elaborados serdo vendidos em quilo, podendo haver

variagcbes de tamanho para mesmo item.

Produtos para revenda:

e Frios; apresuntados, presuntos, mortadelas, queijos, salsichas, iogurtes,

sorvetes, patés, requeijao, natas, achocolatados, margarinas.
e Bebidas; refrigerantes, cervejas, agua mineral, sucos diversos.

e Conveniéncia; esta secdo agrega itens que habitualmente sdo comprados em

supermercados como, leite, café, biscoitos, massas, acucar, sal, arroz, feijao,
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extratos de tomate, temperos, leite condensado, creme de leite, ovos, farinhas
etc.

4.1.4.2 Preco

Preco é o que consumidor esté disposto a pagar pelo que se ir4 oferecer.
A determinacao do preco deve considerar os custos do produto ou servi¢co e ainda
proporcionar o retorno desejado. Ao avaliar o quanto o consumidor esta disposto a
pagar, vocé pode verificar se seu preco serd compativel com aquele praticado no

mercado pelos concorrentes diretos (ROSA, 2007).

Os precos de venda foram definidos com base nos precos praticados pela
concorréncia local levantados na pesquisa. O Apéndice D apresenta
detalhadamente o mix de produtos da panificadora e a estimativa de preco (R$) de

cada item.

4.1.4.3 Estratégias de divulgacéo

As principais acfes para promover o empreendimento serdo através de

distribuicdo de panfletos na regido, som de rua através de carros de som.

Realizacdo semanal do “dia do pao” nas tercas-feiras e “dia do Bolo” aos
sdbados. Nestes dias serao oferecidos 3 itens com preco promocional. Clientes que
comprarem nestes dias ganhardo cupons para concorrer mensalmente a uma sexta

de produtos fabricados pela empresa.

4.1.4.4 Estrutura de comercializacao

Os produtos da empresa serdao comercializados na forma de venda direta
ao cliente, expostos em balcGes refrigerados ou n&o, em gbéndolas, ilhas

promocionais etc.
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4.1.4.5 Localizacao

O local alugado é de facil acesso, o prédio possui espaco que permite
estacionamento de aproximadamente 20 automoveis na frente da loja, a localizacéo
é privilegiada, verifica-se um bom fluxo de pessoas e veiculos diariamente pois é

acesso e saida de varios bairros.

A sala possui espago suficiente para desenvolver as atividades de
fabricacdo e de venda dos produtos. A edificacdo esta em boas condi¢Bes de uso,

sendo que serdo necessarias reformas apenas para a adequacao a panificadora.

4.1.5 Plano Operacional

A seguir sdo apresentadas as principais atividades da empresa, 0S
responsaveis por realiza-las, bem como o layout das instalacfes e equipamentos

necessarios.

4.1.5.1 Arranjo Fisico

O empreendimento seré instalado em sala comercial com 140m? , com as

seguintes disposicoes:

- Entrada pelos fundos, onde a primeira peca ficara estocada a matéria
prima, e produtos da conveniéncia;

- Em seguida a area de producéo, onde sera produzido os produtos e feito
as mudancas necessérias em produtos adquiridos por terceiros;

- Ap6s os produtos terminados, eles sdo acondicionados em uma
antessala localizada ap06s a producéo e antes dos expositores;

- Os produtos estardo expostos nos expositores que na planta baixa se
descreve como balcdo, as conveniéncias nas gondolas e na area da venda se
encontra mesas, cadeiras, banquetas e ao lado da porta o caixa do

empreendimento.
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A panificadora Delizie contara com moveis planejados e disposi¢cdes para
garantir uma boa mobilidade para os clientes, ampla visdo dos produtos, facilidade e

praticidade para a limpeza, a planta baixa do empreendimento € mostrada na figura
1.
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Figura 1: Planta baixa Panificadora Delizie.
Fonte: Dados da pesquisa 2013.
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Legenda

1- Mesa

2 - Divisora

3 - Forno

4 - Cilindro

5 - Masseira

6 - Freezer

7 - Refrigerador
8 - Estufa

9 - Geladeira bebidas
10 - Expositor
11 - Caixa
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4.1.5.2 Capacidade produtiva e de venda

O volume de producéo foi estimado respeitando a capacidade de
produtiva dos equipamentos e no numero de funcionarios, as informacdes sobre o
volume de venda dos concorrentes foram levantadas na pesquisa, e serviram de
subsidio para os empreendedores estimarem a capacidade de venda mensal,

baseando-se na venda mensal dos principais concorrentes da regiao.

Na Tabela 6 € apresentada a estimativa mensal de producéo e venda por

grupo de produtos.

Tabela 6 — Estimativa de produgéo e venda

Grupo Estimativa de producao (kg) Estimativa de venda (R$)
Pao francés e pdes em geral 4886,38 35.994,01
Doces e massas doces 222,60 4207,03
Salgados e Salgados Recheados 524,20 6410,22
Frios - 3560,00
Bebidas - 3590,00
Conveniéncia - 7875,00
Totais 2817,18 61.636,26

Fonte: Dados da pesquisa (2013)

4.1.5.3 Processos Operacionais

e Processo de Compra: sera feita sempre apds analise de necessidade de

estoque, apos o fechamento do pedido, o mesmo € lancado no sistema
operacional para conferencia na entrega.

e Recebimento de mercadorias: conferencia do pedido e nota de entrada,

conferencia das condi¢cbes dos produtos, armazenagem.

e Processo de venda direta: cumprimento ao cliente, atendimento as suas

necessidades, oferta de promoc¢des, cobranca, agradecimento.
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Processo de producédo: seguir o fluxograma de cada item, de modo a

economizar tempo e energia, dentro das boas praticas de fabricacdo (BPFs).

Reposicdo das mercadorias: ap0s o faturamento, exposicdo organizada

conforme o layout, e conforme especificacbes de cada produto.

Contratacdo de pessoal: analise dos curriculos, entrevista, contratacdo e

treinamento, este treinamento ser4d feito a todos os funcionarios,
demonstrando-se o funcionamento dos equipamentos e empreendimento e as
Boas Praticas de Fabricacdo, que serdo os pré-requisitos para contratacao

definitiva.

4.1.5.4 Necessidade de pessoal

No Quadro 5 é apresentada a necessidade de pessoal, relativa as

diversas atividades dentro da empresa. O numero de funcionarios para cada funcao
foi definido em relacdo a capacidade produtiva e de venda apresentada no item
4.1.5.2.

Os gastos com a folha de pagamento foram estimados conforme definido

pela udltima convencdo coletiva de trabalho — CCT/2013, do Sindicato dos
Empregados no Comércio de Francisco Beltrdo — SECFB, que institui os pisos
salariais do comércio varejista da regido para o ano de 2013. Apresenta-se também
a estimativa de encargos sociais (FGTS, INSS, Férias e 13° Saléario) que incidirdo

sobre o valor total da folha de pagamento.

Quantidade | Funcéo Atividades Carga Salério Encargos Total
horaria por Sociais por (R9)
Semanal | individuo | individuo
(Hrs) (R$) (R$)
Responsaveis pela
fabricacéo dos
Padeiro produtos. 44,00 1100,00 210,22 2620,44

Responséveis pelo
recebimento de

mercadorias e da
matéria prima e
Auxiliar de | pesagem dos
Producdo |ingredientes, auxilio na 44,00 812,00 155,18 1934,36
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fabricacao.
Responsaveis pela

2 Zeladora | limpeza geral 44,00 745,00 142,38 1774,76
Responsaveis pela

venda, recebimento de
pedidos e entrega do
produto, reposicdo de
produtos no mostruério
2 Balconista | e gbndolas. 44,00 812,00 155,18 1934,36

Responséaveis pelo
atendimento do caixa,
Operador | fechamento de caixa e
2 de Caixa |relatérios das vendas 44,00 812,00 155,18 1934,36

Total geral 10198,28

Quadro 5 - Necessidade de pessoal

Fonte: Dados da pesquisa (2013)

Os socios terdo as seguintes funcBes: Um dos soOcios sera responsavel
pelas compras, faturamento e controle das financas da empresa, enquanto outro,

responsavel pelo setor de recursos humanos (RH), e setor de producéo.

4.1.6 Plano Financeiro

A analise financeira constitui uma se¢do muito importante do plano de
negocios, onde, o empreendedor apresenta projecbes das demonstracdes
financeiras da empresa, para 0s préximos cinco anos ou mais, as previsdes incluem,
balancos, demonstra¢cdes de receita, fluxos de caixa e analise do ponto de equilibrio,
e ainda € importante que as projecdes sejam apoiadas por suposicdes e explicacbes
bem fundamentadas (LONGENECKER, 1997, p. 176).




4.1.6.1 Estimativa dos investimentos pré-operacionais
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Os investimentos pré-operacionais sdo os valores desembolsados pelos

empreendedores antes da empresa dar inicio as atividades. Na tabela 7 séo

apresentados os principais gastos assumidos nesta fase.

Tabela 7 - Investimentos pré operacionais

Investimentos pré-operacionais

Estudo de mercado

Reformas (paredes, parte elétrica, hidraulica e pintura)
Honorarios (servigo de abertura de empresa)

Taxas ( registro, bombeiros)

Fachada

Total

Fonte: Dados da pesquisa (2013)

Os empreendedores estimaram os valores apds conversas com contadores e

com os proprietarios das panificadoras visitadas durante a pesquisa. O espaco total

deve ser dimensionado conforme o arranjo fisico definido no item 4.1.5.1. Seréo

contratados servicos para o0 posicionamento dos pontos de energia elétrica conforme

a disposicdo dos equipamentos bem como a instalacdo de banheiros, e pontos de

agua e esgoto.

4.1.6.2 Estimativa de investimentos fixos

Na Tabela 8 s&o apresentados os investimentos fixos, que correspondem

aos valores gastos com o0s equipamentos, utensilios, balcées, gbndolas e demais

bens que serdo necessarios para o funcionamento do negocio.



Tabela 8 — Estimativa Investimentos Fixos

Maquinas e equipamentos

Qtde. Descricdo Valor unit. (R$) Valor total (R$)

2 Balancga digital 500,00 1000,00
1 Forno turbo gas 3200,00 3200,00
1 Masseira 2500,00 2500,00
1 Fatiadeira 1200,00 1200,00
1 Divisora 300,00 300,00
1 Cilindro 2000,00 2000,00
1 Balc&o refrigerado 3000,00 3000,00
1 Balcédo seco 1000,00 1000,00
1 Cémara de fermentacéo 3500,00 3500,00
1 Fritadeira 600,00 600,00
2 Freezer 1000,00 2000,00
1 Caixa e registradora 500,00 500,00
1 Computador 900,00 900,00
1 Batedeira industrial 900,00 900,00
1 Fogéo 6 bocas 550,00 550,00
1 Ar condicionado 1200,00 1200,00
1 Espremedor de frutas 300,00 300,00
1 Forno confeitaria 1100,00 1100,00
1 Refrigerador 800,00 800,00
2 Liquidificador 250,00 500,00
1 Refrigerador para bebidas 1200,00 1200,00
Total Maquinas e equipamentos 28250,00

Méveis e utensilios
3 Armario de 20 esteiras 600,00 1800,00
60 Esteiras para pao francés 15,00 900,00
2 Mesa de inox 300,00 600,00
5 Gondolas para conveniéncias 400,00 2000,00
10 Mesas e cadeiras/ clientes 300,00 3000,00
1 Armario para loucas 300,00 300,00
50 Loucas e talheres (geral) 10,00 500,00
40 Formas em geral 15,00 600,00
1 Balcdo de atendimento 800,00 800,00
2 Balc&o matéria prima 600,00 1200,00
1 Pia para lavar utensilios 600,00 600,00
Total Moveis e utensilios 12300,00
Veiculos

1 Veiculo utilitario 20000 20000,00
Total Veiculos 20000,00
Total de investimentos fixos 61050,00

Fonte: Dados da pesquisa (2013)
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4.1.6.3 Estimativa para o Capital de Giro necessario

Nesta etapa estima-se 0 montante necessario para a compra de matéria-
prima, produtos para revenda, financiar as vendas e o pagamento das despesas.
Essa estimativa € feita com base na apuracédo do estoque inicial e do caixa minimo
necessario.

A seguir, conforme explica Rosa (2007, p. 47), demonstram-se 0S passos
para a apuracdo do estoque inicial e do caixa minimo, e a apuracdo do capital de
giro necessario para a panificadora.

Estimativa de _estoque inicial: o valor do estoque estimado sera de R$

22.184,08, montante que sera destinado & compra de matéria prima, ingredientes e
mercadorias para revenda. A planilha detalhada dos produtos que compdem o

estoque inicial encontram-se no Apéndice D.

Caixa minimo: para o a apuracao do caixa minimo, Rosa (2007, p.48)

propde uma sequencia de 4 passos.

1° Passo: Caélculo do prazo médio de vendas. A opc¢ao escolhida pelos
empreendedores foi a venda a vista em espécie ou através de cartdes de crédito e
débito. No caso dos cartbes de crédito considera-se a venda finalizada apenas no
vencimento do mesmo. Portanto os empreendedores estimam que 30% das vendas

sejam creditadas em até 30 dias.

2° Passo: Célculo do prazo médio de compras. A compra dos produtos
sera feita conforme o prazo meédio praticado pelos fornecedores. Os

empreendedores estimam comprar com 14 dias de prazo.

3° Passo: Calculo da necessidade média de estoques. Significa o prazo
de permanéncia da matéria prima ou mercadoria no estoque, desde a data do
pedido junto ao fornecedor até a sua venda (ROSA, 2007 p.49). Para a panificadora

os empreendedores estimam 10 dias.

4° Passo: O calculo da necessidade liquida de capital de giro em dias é

apresentado na Tabela 9.
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Tabela 9 — Necessidade liquida de capital de giro em dias

Item Descricédo Venda Prazo (dias) Média (dias)
1 Contas a receber 30% 30 9
2 Estoques - - 10

Subtotal 1 (item 1 + 2) 19
3 Fornecedores 100% 14 14

Subtotal 2 (item 3) 14
Necessidade liq. De capital de giro em dias (Subt 1 - Subt 2) 5

Fonte: Dados da pesquisa (2013)

Segundo Rosa (2007, p.50), a necessidade liquida de capital de giro em
dias é obtido entre a diferenca dos recursos da empresa que se encontram fora do
seu caixa (contas a receber + estoques) e 0s recursos de terceiros no caixa da
empresa (fornecedores). O resultado da diferenca que for positivo indica quantos
dias o caixa ficara descoberto, se negativo mostra que a receita das vendas entra no
caixa antes que sejam feitos os pagamentos.

Para a panificadora a necessidade liquida de capital de giro é igual a 5
dias. Esse valor multiplicado pelo custo diario da empresa resulta no caixa minimo.
Nos tépicos a seguir é apresentada a apuracado do Custo fixo mensal (Tabela 10) e

do Custo variavel mensal (Tabela 11), valores necessarios para o célculo mostrado

no Quadro 6.
1 . Custo fixo mensal 18.767,28
2 . Custo variavel mensal 27.423,17
3 . Custo total da empresa (item 1 + 2) 46.190,45
4 . Custo total diario (item 3/30 dias) 1.539,68
5 . Necessidade Liquida de Capital de Giro em dias 5 dias
Caixa Minimo (item 4 x 5) 7.698,40

Quadro 6 - Céalculo do Caixa Minimo
Fonte: Dados da pesquisa (2013)

O capital de giro necessario sera de R$ 7.698,40 (sete mil seiscentos e
noventa e oito reais e quarenta centavos) e foi obtido da multiplicacdo do custo total
diario pela necessidade liquida de capital de giro

Com a estimativa dos investimentos Pré-operacionais e dos Investimentos
Fixos e a apuracdo do Capital de Giro, chega-se ao valor do Investimento Total

conforme apresentado no Quadro 7.



Investimentos Valor (R$) (%)
Investimentos Pré-Operacionais 14.875,00 17,79
Investimentos Fixos 61.050,00 73,00
Capital de Giro 7.698,40 9,21
Total 83.623,40 100,00

Quadro 7 - Investimento Total
Fonte: Dados da pesquisa (2013)

4.1.6.4 Estimativa dos Custos fixos mensais
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Os custos fixos séo todos os gastos que ndo se alteram em funcéo do

volume de producdo ou da quantidade vendida em um determinado periodo (ROSA
2007, p.65). Neste tépico os empreendedores apresentam uma estimativa das

despesas mensais fixas. E importante saber que mesmo havendo variagdo negativa

7

nas vendas a obrigacdo de salda-las é continua. Fazem parte dos custos fixos,

despesas com aluguel, energia, salarios. A Tabela 10 apresenta o valor total

estimado de Custos Fixos mensais.

Tabela 10 — Estimativa de Custos Fixos Mensais

Custos fixos mensais Valor (R$)
Pro-labore dos socios 3.000,00
Energia elétrica 2.000,00
Agua 300,00
Telefone 200,00
Internet 79,00
Salarios + encargos 12.132,64
Aluguel 1.500,00
Material de escritorio 200,00
Material de Limpeza 300,00
Contabilidade 450,00
Publicidade/propaganda 1.000,00
Software de gestéo 300,00
Combustivel 200,00
Taxas (sindicatos, associa¢fes) 100,00
Segurancga (Alarme) 100,00
Despesa bancéria (conta e cartfes) 100,00
Depreciacdo de Maquinas 64,17
Depreciagcdo de equipamentos 327,50
Depreciacdo de mdveis e utensilios 102,50
Depreciacdo de computadores 25,00
Depreciacgédo de veiculos 333,33
Total 22.814,14

Fonte: Dados da pesquisa (2013)
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Incluem-se aos custos fixos a depreciacdo monetaria mensal das
maquinas e equipamentos. Seu uso continuo e tempo, provocam desgaste e o
tornam obsoleto, sendo necessario a contabilizagcdo de um decréscimo no valor do
bem, que é calculado a partir de uma tabela com o tempo de vida util do bem,
segundo a RECEITA FEDERAL, a vida util dos bens pode ser calculada em:
imoveis: 25 anos; maquinas, méveis e utensilios: 10 anos; equipamentos e veiculos:
10 anos; computadores: 3 anos (ROSA, 2007).

Os valores estimados pelos sdcios baseiam-se nas entrevistas realizadas
nas panificadoras da regido, contato com profissionais atuantes na area contabil e

também pela experiéncia adquirida por um dos s6cios no ramo de supermercados.

4.1.6.5 Estimativa dos Custos Variaveis

Neste tdpico os empreendedores apresentam 0s custos variaveis, que
incidem basicamente com a producdo e a venda. Conforme a Tabela 11, os
principais custos sdo: matéria-prima, custo das mercadorias vendidas (produtos para
revenda), taxas de administracdo de cartdes de crédito e impostos.

Tabela 11 — Estimativa de Custos Variaveis

Custos Variaveis Valor (R$)
Matéria Prima e ingredientes 12.206,08
Custo dos produtos p/revenda 9.978,00
SIMPLES NACIONAL 4.684,36
Cartdes de credito (3%) sobre a venda a prazo 554,73
Total 27.423,17

Fonte: Dados da pesquisa (2013)

Os custos Variaveis como proprio nome diz, sdo variaveis pois dependem
do volume de producdo ou vendas da empresa. Assim se elevam ou diminuem

proporcionalmente ao volume produzido ou faturado. O Apéndice D demonstra
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detalhadamente os itens que compdem o valor mensal necessario para compra de

matéria prima, ingredientes e produtos para revenda.

4.1.6.6 Demonstrativo de Resultados (DRE)

A partir do DRE, apresentado na Tabela 12, utilizando-se de equagbes
matematicas o empreendedor podera ter uma visdo acerca da viabilidade do
negocio pretendido, fazendo uso de indicadores financeiros. Os dados que
compdem o DRE, ja foram apresentados anteriormente através das Estimativas de

custos fixos e variaveis.

Tomando-se a Receita bruta de vendas total e descontando-se os gastos
com Matéria-prima, mercadorias, impostos e despesas com vendas chega-se ao

valor da Margem de Contribuigéo (MC).

Tabela 12 — Demonstrativo de Resultado do Exercicio (mensal)

Descricdo Valor (R$) Margem (%)
(+) Receita Bruta de vendas 61.636,25 100,00
(-) M.Prima e Compra de mercadoria 22.184,08 35,99
(-) Impostos sobre vendas 4.684,36 7,60
(-) Despesas com vendas 554,73 0,90
(=) Margem de Contribuicéo 34.213,08 55,51
(-) Custos fixos totais 22.814,14 37,01
(=) Resultado Operacional 11.398,94 18,49

Fonte: Dados da pesquisa (2013)

O DRE da panificadora apresentou um Resultado Operacional (Lucro
Liquido) de R$ 11.398,94 (onze mil trezentos e noventa e oito reias e noventa e
guatro centavos) representando 18,49% sobre a Receita Bruta de vendas. Através
da diferenca entre a Receita bruta de vendas e os Custos varidveis temos a Margem
de contribuicdo, sendo que este valor representa um percentual de 51,51%. A
margem de contribuicdo é o ganho bruto pelas vendas realizadas, esta sera a

receita disponivel para empreendedor saldar os Custos fixos da empresa.

A partir do DRE, no intuito de avaliar a viabilidade econbémica da

panificadora, foram apurados os seguintes indicadores financeiros:
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e Ponto de Equilibrio;
e Lucratividade;
e Rentabilidade;

e Prazo de Retorno do Investimento.

4.1.6.7 Ponto de Equilibrio

O Ponto de Equilibrio é o indicador que apura o valor de vendas que a
empresa necessita realizar para igualar suas receitas aos seus custos, a partir deste

ponto, apresenta-se um cenario mais seguro, onde nao havera risco de prejuizo.
Sua apuracdao é feita através da seguinte equacéo:

PE= Custo Fixo Total x 100 Equacao (1)
Margem de Contribuicéo

PE= 22.814,14 x 100 .= 66,68 %
34.213,08

Tomando-se os valores apurados no DRE, temos uma estimativa de
Custos Fixos totais de R$ 22.814,14 (vinte e dois mil oitocentos e quatorze reais e
guatorze centavos) e uma Margem de contribuicdo de R$ 34.213,08 (trinta e quatro
mil duzentos e treze reais e oito centavos), assim temos o indice do PE em 66,68 %.
Esse percentual foi calculado sobre a Receita Total das Vendas, sendo: R$
61.636,25 x 66,68%. Apura-se: R$ 41.099,05 como PE. Sendo assim a panificadora

precisara vender acima de R$ 41.099,05 para entdo operar com lucro.

Segundo Brito (2003) apud Calazans (2007, p. 36), um percentual ideal
gue nao fragilize a empresa deveria ser no maximo de 50% sobre o valor da receita
total. InformagBes como estas podem ser uteis aos empreendedores, incentivando-
0S a buscar solu¢des no intuito de minimizar as despesas buscando por exemplo,

negociar melhores precos com fornecedores ou otimizar 0S processos operacionais.
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Estas iniciativas podem fazer com que o PE da empresa seja reduzido e

consequentemente aumentar o éxito do negocio.

4.1.6.8 Lucratividade

E um indicador que mede o lucro liquido em relagdo as vendas. Mostra
em percentual quando a empresa gerou sobre o trabalho no periodo determinado. E
um dos principais indicadores econdmicos, pois esta relacionado a competitividade.
Se a empresa possui uma boa lucratividade, ela apresentara maior capacidade de
competir, isso porque podera investir mais em divulgacdo, na diversificacdo dos

produtos e servigos, na aquisicdo de novos equipamentos, etc (ROSA, 2007).
Sua apuracdao é feita através da seguinte equacao:

Lucratividade= Lucro Liquido x 100 Equacéo (2)
Receita total

Lucratividade= 11.398,94 = 18,49
61.636,25

Utilizando-se dos dados estimados pelos empreendedores a lucratividade

da panificadora apurada para o periodo foi de 18,49%.

4.1.6.9 Rentabilidade

E um indicador de atratividade dos negdcios, pois mede o retorno do
capital investido aos socios. E obtido sob a forma de percentual por unidade de
tempo (mé&s ou ano). E calculada por meio da divisio do lucro liquido pelo
investimento total. A rentabilidade deve ser comparada com indices praticados no
mercado financeiro (ROSA, 2007).
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A apuracado da Rentabilidade pode ser feita através da seguinte equacao:

Rentabilidade= Lucro Liquido X 100 Equacao (3)
Investimento total

Rentabilidade= 11.398,94 = 13,63
83.623,40

Considerando o investimento total estimado pelos empreendedores
(Tabela 7), o resultado mostra que 13,63% do investimento estimado pelos s6cios

voltara como lucro.

4.1.6.10 Prazo de Retorno de Investimento

Prazo de Retorno de Investimento (PRI) é um indicador de atratividade,
apuro o tempo necessario para que o empreendedor recupere todo o capital
investido no negocio. Para calcular o PRI é feita uma operacéo dividindo o valor do
investimento total pelo lucro liquido.

A apuracado do PRI pode ser feita através da seguinte equacao:

PRI= Investimento total X 100 Equacéo (4)
Lucro Liquido

PRI= 83.623,40 = 7,33
11.398,94

O resultado mostrou que os socios recuperardo sob a forma de lucro o
investimento total em aproximadamente em meados do sétimo més apos a abertura
da panificadora.



4.1.7 Avaliacao Estratégica

4.1.7.1 Anélise da matriz F.O.F.A.

58

A matriz F.O.F.A. é um instrumento de analise simples e valioso. Seu

objetivo é detectar pontos fortes e fracos, com a finalidade de tornar a empresa mais

eficiente e competitiva, corrigindo assim suas deficiéncias. F.O.F.A. € um acrostico

para:F=forcas, O= oportunidades, F= fraquezas, e, A= ameacas (ROSA, 2007).

Abaixo segue o quadro 8, referente a andlise da matriz F.O.F.A. da Delizie

panificadora.

Forcas Oportunidades
§ - Profissionais habilitados. - Regiao com amplo crescimento.
@)
" |- Atendimento diferenciado. |- Grande fluxo de veiculos.
% - Produtos de qualidade. - Maioria dos clientes de classe
o trabalhadora, varias empresas aos
arredores.
" Fraquezas Ameacas
o
:LE - Pouco recurso financeiro. - Aumento da concorréncia.
§ - Imével alugado. - Inadimpléncia dos clientes.
og_ - Empresa nova. - Mudangas no cenario econdmico.

Quadro 8 — Analise da matriz F.O.F.A.
Fonte: SEBRAE (2007)

A andlise F.O.F.A. ajuda os socios a pensar nos aspectos favoraveis e

desfavoraveis do negocio dos seus proprietarios e do mercado. Assim torna mais

facil a tomada de decisfes. Através da analise, pode-se observar como ponto forte a

vantagem do conhecimento dos tecnologos, e a localizagcdo privilegiada do

empreendimento. Por outro lado os pontos fracos apontam menor disponibilidade

recursos financeiros, valor do aluguel e empresa nova no mercado.
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4.2 AVALIACAO DO PAPEL GERENCIAL DOS TECNOLOGOS EM ALIMENTOS

Neste topico sdo analisadas e comparadas as respostas das entrevistas

dos tecnologos em alimentos e administradores de panificadoras, estas respostas

serdo comparadas com bibliografia oportuna, para avaliar o papel gerencial do

tecnélogo em alimentos em uma panificadora, primeiramente serdo expostas

resumidamente as respostas cedidas pelos entrevistados em forma de quadros.

4.2.1 Entrevistas com os Tecnélogos em Alimentos

A seguir sdo apresentados os relatos das entrevistas dos Tecndlogos em

Alimentos, as entrevistas foram compostas pelas perguntas do apéndice C, as

mesmas foram gravadas e posteriormente digitalizadas, onde as respostas dos

tecndélogos foram analisadas e compactadas, em seguida serd apresentado o

quadro 9 com 0s assuntos das perguntas e 0s pontos importantes das respostas.

Questao

Assunto da questéo

Pontos importantes das respostas.

1 Em

uma panificadora ocorrem

problemas na fabricagdo. Quais s&o
0s mais rotineiros? Como vocé age

para soluciona-los ou minimiza-los?

Em relacdo aos problemas foram mencionados a

oscilacdo de matéria__prima, o cuidado com a

fermentacdo nos paes, pesagem _incorreta dos

ingredientes e coccdo dos produtos, os tecnologos

foram unédnimes em frisar a importancia da qualidade

da matéria prima para a confeccdo dos produtos, e

cuidados com os problemas acima.

2 Como uma panificadora deve agir

para garantir produtos de qualidade e

seguros ao consumidor?

Nos relatos obtidos todos afirmaram necessaria a

implantacdo de BPF, utilizando esta ferramenta para

produzir __alimentos sequros, outra ferramenta

relacionada foi a Gestdo de Qualidade, outra medida

mencionada por todos os tecnoélogos foi a selecédo de

fornecedores de matéria prima, sendo de muita

importancia.
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Vocé conhece um Plano de

Negdcios? Ja& o fez? Como vocé
avalia a importancia deste, para uma
area

empresa na financeira,

producédo, marketing etc?

Todos afirmaram ter o conhecimento sobre o plano de

negocios, proveniente da graduacdo, onde sugere a
importdncia do mesmo para fazer um planejamento,

calculo de risco, levantamento do custo com

equipamentos, e em particular um tecndlogo foi mais
amplo em sua resposta, afirmando a importancia para

a pesquisa_de mercado, pesquisa de concorrentes,

fornecedores, a questdo de logistica, com todos esses

fatores juntos se calcula o retorno financeiro.

Vocé acha que o conhecimento
gerencial aliado ao técnico podem
ser fatores de sucesso de uma
conhecimento

empresa? Seu

gerencial é suficiente para a

administracéo da empresa?

Os tecnodlogos relatam gue é muito importante o

conhecimento técnico aliado ao gerencial como fator

de sucesso para uma empresa, onde ambos

demonstraram certa caréncia em papel gerencial nesta

area, mas demonstraram confianca com 0

conhecimento adquirido e se consideraram preparados

para administrar uma peguena empresa, um tecnélogo

se ampliou mais, dizendo que a interdisciplinaridade na

area de conhecimentos, areas de gestdo, areas

administrativas, areas técnicas, ambas caminham

juntos, ou seja, o tedrico contempla o pratico, e 0

pratico contempla o tedrico.

Fonte: Dados da pesquisa (2013)

Quadro 9 — Pontos importantes das respostas dos Tecnélogos em Alimentos.

4.2.2 Entrevistas com os administradores das panificadoras pesquisadas

A seguir sdo apresentados resumidamente os relatos das entrevistas dos

administradores das panificadoras.

administradores de panificadoras, as entrevistas foram compostas pelas perguntas
do apéndice C, as mesmas foram gravadas e posteriormente digitalizadas, onde as
respostas foram analisadas e compactadas. Em seguida sera apresentado o quadro

10 com os assuntos das perguntas e 0s pontos importantes das respostas dos
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Questao

Assunto da questéo

Pontos importantes das respostas.

Em uma panificadora ocorrem
problemas na fabricacdo. Quais séo
0s mais rotineiros? Como vocé age

para soluciona-los ou minimiza-los?

Um administrador relatou que os dois maiores

problemas sdo RH e administracdo, se for um

problema de producdo, o mesmo é avaliado, se é

problema operacional, matéria prima entre outros, vai

se excluindo as possibilidades e resolvendo o mesmo,

ja outro administrador relatou dificuldade em relagéo

da quantidade de produtos a ser produzidos, sendo

problema a falta ou sobra de produto,pois ambos

causam transtornos, outro relato foi problemas com

farinha, que as mesmas ndo tem um certo padrio,

ocorrendo problema aos produto.

Como uma panificadora deve agir
para garantir produtos de qualidade e

seguros ao consumidor?

Os relatos dos administradores foram praticamente

iguais, em relagdo a manipulacdo dos alimentos,

higiene pessoal, cuidados diversos com limpeza de

equipamentos para a seguranca dos alimentos, houve

um administrador que relatou muita importancia

também a matéria prima, que a mesma deve ser de

procedéncia e de qualidade, outro disse que faz um

treinamento com todos os manipuladores, e colocou a

importancia de dispor sempre pdes frescos para o

consumidor, como fator de seguranca.

de

Negoécios? J4 o fez? Como vocé

Vocé conhece um Plano

avalia a importancia deste, para uma

empresa na area financeira,

producdo, marketing etc?

Todos os administradores afirmaram a importancia do
planejamento, onde um comec¢ou o empreendimento

sem planejamento, afirmando que houve muitas

dificuldades, outro disse da importancia de ter um

capital de giro sequro,outro administrador deu um

conceito amplo de planejamento, frisando que mesmo

que o panificador entenda de produzir os alimentos, o

mesmo__deve fazer muitas coisas, como; saber

comprar, contratar, vender, negociar, chamar a

clientela, saber escolher fornecedores, qual o publico

vai atingir, tudo em um planejamento é de suma

importancia, e 0 marketing também é essencial, pois

se a panificadora néo é falada, ndo é lembrada.

Vocé acha que o conhecimento
gerencial aliado ao técnico podem

ser fatores de sucesso de uma

Nas entrevistas foi unanime a afirmativa sobre a

importancia _do_conhecimento gerencial aliado ao

técnico, porem houve relatos diferentes, onde um
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empresa? Seu conhecimento | panificador alegou que teve varias oportunidades de

gerencial é suficiente para a | abrir seu negocio, porem ele ndo se achava preparado

administracdo da empresa? e aguardada, com o tempo ele passou a gerenciar

setores de um supermercado, onde aprendeu muito

sobre negociar, comprar, gerenciar, isso deu_estimulo

para abrir seu negocio, e ciente que estava preparado

tanto gerencial como técnico, outro panificador relatou

também sua_graduacdo na area de alimentos, que lhe

deu um suporte em areas gue jamais tinha trabalhado,

onde ele se disse capaz de gerenciar qualquer

negécio, devido sua grande experiéncia.

Quadro 10 — Pontos importantes nas respostas dos administradores de panificadora.

Fonte: Dados da pesquisa (2013)

4.2.3 Analise das respostas das entrevistas

De acordo com as respostas dos tecnélogos em alimentos em relacdo a
primeira questao sobre os problemas na fabricacdo dos produtos e quais seriam 0s
mais rotineiros, todos enalteceram a importancia de uma matéria prima de qualidade
e o cuidado com a coccao dos produtos e pesagem corretas dos ingredientes, ja nos
panificadores foram problemas n&o relacionados a fabricagcdo, e sim com RH,
administracao, e contabilidade da producéo dos paes para nao faltar e nem sobrar.

Segundo (Moretto, 1999) A farinha originada de trigo duro, que tem
grande quantidade de glaten e de boa qualidade é especialmente utilizada para
confeccdo de pées e trigos brancos que tem menor conteddo de proteina é

adequada para bolos, tortas e biscoitos.

Analisando isso ja se observa a importancia da matéria prima na
fabricacdo dos produtos, e a pesagem dos ingredientes também vem a ser
importante, devido ao risco de ocorrer erro na pesagem e comprometer o produto

final.
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Se for comparar as respostas dos tecndlogos e panificadores fica claro a
diferenca, onde os tecndlogos sdo mais preocupados com matéria prima e processo

e 0s panificadores com fatores gerenciais.

Com relacédo as respostas da segunda pergunta que menciona como a
panificadora deve agir para garantir alimentos seguros. Segundo a lei n° 11.346 de
15 de setembro de 2006 “A seguranca alimentar e nutricional consiste na realizagéo
do direito de todos ao acesso regular e permanente a alimentos de qualidade, em
quantidade suficiente, sem comprometer o0 acesso a outras necessidades
essenciais, tendo como base praticas alimentares promotoras de saude que
respeitem a diversidade cultural, sejam, ambiental, cultural, econbmica e
socialmente sustentaveis”, ou seja, todas as respostas de todos os entrevistados
condizem com a lei n° 11.346, os panificadores mencionaram a qualidade de matéria
prima, higiene, treinamento de manipuladores, ja os tecnélogos mencionaram as
Boas Praticas de Fabricacdo e qualidade de MP, porem os tecndlogos conhecendo

as BPF tem grande vantagem em produzir alimentos seguros.

Na questdo numero trés que perguntava se o0 entrevistado conhece um
plano de negocio, se ja o fez, e qual a importdncia do mesmo, todos os tecn6logos

afirmaram o conhecimento do plano de negdcios e que ja o fizeram na graduacao.

Segundo (ROSA, 2004 p.8). “o Plano de Negdcio € um documento que
apresenta por escrito 0s objetivos de um negocio e as etapas a serem seguidas para
gue 0s objetivos, sejam alcancados com o menor risco possivel, permite que

possiveis erros possam ser identificados no papel, antes de cometé-los na pratica”.

Os panificadores concordam com a importancia do PN, no entanto
nenhum experimentou a experiéncia de elaborar ou executar um PN na pratica.
Neste quesito os tecndlogos estdo teoricamente preparados para elaborar um plano

de negdcios.

7z

A Ultima questdo feita, que relacionou se é importante aliar o
conhecimento técnico com o conhecimento gerencial e se o entrevistado achava que
seu conhecimento é suficiente para a administracdo de uma empresa, todos 0s
entrevistados relataram que € importante aliar o conhecimento técnico com o

gerencial, ja os panificadores demonstraram enorme experiéncia em administracéo
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sendo um ponto que os tecnélogos recém formados ndo tiveram, mas mesmo assim
0s tecnologos se demonstraram com conhecimento suficiente, porem sem a pratica,
visto que, segundo o Projeto Pedagogico do Curso Superior de Tecnologia em
Alimentos — PPC, da Universidade Tecnoldgica federal do Parand — Campus
Francisco Beltrdo, o profissional Tecndlogo em alimentos atua na éarea de
beneficiamento e industrializacdo de alimentos, tendo capacidade de planejamento,
elaboracdo, e gerenciamento destes processos, incluem — se na grade curricular,
diversas disciplinas voltadas a éarea gerencial, que permitem a esse tipo de
profissional desempenhar ndo somente atividades tecnolégicas nas empresas, mas

também, administrativas.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

Os Tecnodlogos em Alimentos tem conhecimento amplo sobre
gerenciamento e producgdo, a recente formacdo e a falta de experiéncia ndo sao
impedimentos quando comparado com o0s panificadores, seu conhecimento

gerencial permite adaptacéo continua deste na rotina da empresa.

Demonstram grande conhecimento técnico sobre os constituintes dos
alimentos e seus processos, atributos imprescindiveis para a producao de alimentos,

caracteristica quase ndo encontrada nos administradores das panificadoras.

Na analise da viabilidade econémica da Panificadora Delizie, os dados
obtidos, foram a Lucratividade de 18,49%, também se obteve uma rentabilidade de
13,63% e com um prazo de retorno do investimento de sete meses, sdo dados
animadores para os investidores, como consequéncia o empreendimento se tornou
viavel através do PN, ressaltando a importancia de se ter o controle sobre o
empreendimento. Com o PN aumentaram-se as chances de sucesso do
empreendimento podendo-se concentrar esforgcos onde realmente € necessario e

principalmente investir recursos financeiros com menor risco de perda.

Portanto, os objetivos iniciais do presente estudo foram atingidos, com o
Plano de Negadcios é possivel chegar a resultados com mais precisao, seguranca e
conhecimento adicional do ramo a ser seguido, sendo uma ferramenta de
fundamental importancia para montar o negécio, manté-lo competitivo e para auxiliar

0 gestor.
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APENDICE A - Questionario de Pesquisa De mercado consumidor
Bom dia/boa tarde.

Sou académico do curso superior de Tecnologia em Alimentos da UTFPR, e
estou realizando uma pesquisa académica nesta regido para verificar a possibilidade
de abertura de uma panificadora e gostaria da sua participacdo respondendo a
algumas perguntas.

1) Vocé / o(a) Sr(a) mora em que bairro? (assinalar o correspondente)

( ) A.Paiva Cantelmo ( ) Jardim Virginia () Pinheirinho
( ) Jardim Floresta () Jupter () Sadia
() Jardim ltalia () Pinheirdo () Outro

2) Sua idade esté entre:

( )l4e20anos ( )3led0anos ( )51e60anos
( )21le30anos ( )4leb0anos ( )acimade 61 anos

3) Sexo: () Masculino () Feminino

4) Incluindo a sua, atualmente a renda total da sua familia aproxima-se de:

() Até 1 salario minimo ( )de2,1até3salarios ( )de4,1 até 5 salarios
( ) del,1 até 2 salarios (  )de3,1até4salarios ( ) acimade 5,1salarios

5) Incluindo vocé / o(a) Sr(a), quantas pessoas moram em SuUa CasSa?........ccceeeeeeeeeeennn.

6) Qual é a sua escolaridade:

() 1°grauincompleto ( ) 2°grauincompleto ( ) 3°grauincompleto

() 2°grau completo (  )2°graucompleto () 3°grau completo
( ) outras
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7) Vocé / o(a) Sr(a) costuma comprar produtos de panificacéo ( paes, bolos, doces,
etc.), quais?

8) Com que frequéncia compra esses produtos:

() Todo dia ( )1lVezp/semana ( )1Veznomés
( )2Vezespl/lsemana ( )2Vezesnomés ( ) Raramente

9) Quais os dias da semana vocé Sr(a) ou sua familia, estd mais habituado a
comprar :

() Segundas () Quartas () Sextas
() Tergas () Quintas () Sabados/Domingos
( ) todos os dias

10) Ao comprar produtos de panificacdo quanto vocé/Sr(a) ou sua familia gasta em
média em uma compra de:

P8es RS$........coccvveennnn.
Bolos RS$........cccovieennne
CucasRS$.........ccevevnennne.
Bolachas/biscoitos R$...................

OUtrosS R$......oeevvveennnn.

11) Em quais estabelecimentos comerciais habitualmente vocé/Sr(a) ou sua familia
compra produtos de panificacdo citados acima:

() Padarias () Supermercados/ outros

12) Indique 3 motivos que levam vocé/Sr(a) ou sua familia a escolher o local de
compra desses produtos:

) Tamanho da loja

) Qualidade nos produtos
) Preco Baixo

) Promoc0es e Ofertas

) Bom Atendimento

) Proximidade de casa ou trabalho
) Variedade de Produtos

) Ambiente moderno e agradavel

) Pagamento a prazo

) Higiene e limpeza

AN AN AN S
e N e N

Gostaria de sugerir mais algum MOTIVO?......coooiii i e e aeeeeanes
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13) Além de pdes, bolos, cucas ou bolachas, quais dos itens abaixo vocé sr(a)

compra ou compraria ocasionalmente em uma PADARIA (assinale 5)

() Leite () Refrigerantes

() Frutas, legumes e verduras () Cervejas

() Ovos () Carnes

() logurtes () Geléias, Doces de frutas
() Frios fatiados, presuntos, queijos ( ) Enlatados diversos

Tem algum produto(s) que gostaria de SUJQENI?........coeevveevveiviiiiiiiinieeeieeeeeeeeeen,

14) Vocé/ Sr(a), prefere comprar os produtos listados acima em:
() Supermercado/Mercearias () Padaria

Por que? (assinalar 3)

() Atendimento mais rapido () Aqualidade é melhor
() E sempre mais barato () A Higiene é melhor
() Sempre encontra o produto () Faz mais ofertas

15) Considerando que Vvocé/Sr(a), esteja habituado em comprar

em

Supermercados/Mercearias, assinale 3 itens abaixo que na sua opinido o fariam

comprar com maior frequéncia em PADARIAS:

) Sempre encontrar o produto () ter ofertas sempre

) Ser mais barato () Vender no prazo

) Ser mais limpo () Fazer sorteios de prémios
) Ser proximo de casa/trabalho () Entregar na casa

) Ter ambiente agradavel () Ser bem atendido

AN N NN N

Tem mais algum item que gostaria de SUQEII?.......ccovvuuiiieeeieiiiiiie e ee e e

17) O que vocé gostaria de encontrar em uma padaria, que atualmente n&o

encontra?
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APENDICE B - Diagnéstico do Mercado Concorrente

Apos a elaboracédo da Pesquisa de mercado Consumidor, foram identificadas
as 3 (trés) principais panificadoras que atendem a regido, estas podem ser
consideradas, concorrentes em potencial:

ne)A ()B ()C
Diferencial de MErCadO (L......uuu iieeiiieie e e e e e e e e e

2) Localizagao.

= F 1] (0T =T o |- Uo L (PP PPOTRUR )
U= VAN V=T ] T - S TR )
Trafego local de Veiculos: () Baixo () Médio () Alto

Trafego local de Pedestres: () Baixo () Médio () Alto

3) Caracteristicas do Imovel.
Imével: () Alugado () Préprio/Pago ( ) Financiado

Estacionamento interno/proprio: () Sim () Nao




4) Principais Produtos oferecidos:
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Produto

Grupo

Preco Venda

Venda Mensal

(un)

Giro
(A/B/C)




5) Dados gerais

Horario de atendimento (..........cvvveeiiiieiiiieeeeeeeeee, )

CondicOes de PAJAMENTO (.......cevveiiereeiiieiiiiee s e e e e e e e e e e e ee e e eeeee e e e e e e aeaaeeaeeeeees
Venda mensal aproximada (R$)

( )até30mil ( )de31a50mil ( )de51a100 mil( )acimade 100 mil
Compra aproximada de farinha (Kg): (-..ooooveeeeeiiiiiieiiiiiiiiinnes )

Quantidade de funcionarios: (...........ccc....... )

Gastos com salarios: (e......ceeeeeeeeeeeeeeeeeennn. )

Gastos com impOStOS € ENCAIgOS: (-evvrreerereeeerrreriiiiieinnnne )

Gastos com material de liImpeza: (.......cooovvvviiiiciiiiiiiiieeee, )

Gastos com energia eletrica: (c.....eveeeiieeeeeeeeeeeeieeiiieeieiiinnns )

Gastos COmM agua: («...ccevvveeeerveerinriiiiieeeeenn, )

Gastos com Telefone: (.......ovvvvvvveciiiiiiiiienenee, )

6) Principais Fornecedores

Fornecedor Produtos
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APENDICE C - Roteiro de Entrevista para Avaliacdo do papel gerencial dos
PTAs

Identificagao do entrevistado:

Nome:

( ) Tecndlogo em Alimentos ( ) Profissional Responsavel da Panificadora
Idade: ( )

Nivel de escolaridade: ( )

Experiéncia Profissional: ( )

Cargo atual: ( )

Questoes:

1) Em uma panificadora podem ocorrer diversos problemas na fabricagdo dos
produtos. Quais sdo os mais rotineiros? Como vocé age para soluciona-los ou
minimiza-los?

2) Como uma panificadora deve agir para garantir produtos de qualidade e seguros
ao consumidor?

3) Antes de iniciar as atividades de uma empresa € importante realizar um
planejamento. Vocé conhece um Plano de Negécios? Ja o fez? Como vocé avalia a
importancia deste, para uma empresa na area financeira, producdo, marketing, etc?

4) Vocé acha que o conhecimento gerencial aliado ao técnico podem ser fatores de
sucesso de uma empresa? Seu conhecimento gerencial € suficiente para a
administracdo da empresa?



Apéndice D - Estimativa de Estoque de Matéria prima e produtos para revenda
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Estimativa de Estoque - Matéria Prima (mensal)

Panificagdo - Grupo pdo Francés e pdes em geral: Estimativa mensal de ingredientes por produto (kg)

Hambur Cent Integra Sanduich Custo/kg

Ingredientes Francés Sovado Caseiro Leite guer Milho eio | Hotdog Cuca e Totais (kg) (R$) Totais (R$)
Farinha de Trigo 3000,00 45,00 120,00 75,00 75,00 30,00 30,00 30,00 75,00 108,00 75,00 3663,00 2,00 7326,00
Fermento Biolégico 45,00 0,68 1,80 1,50 1,13 0,60 0,60 0,90 1,13 3,15 1,13 57,60 5,60 322,56
Sal 60,00 0,90 2,40 1,50 1,50 0,75 0,90 1,20 1,50 1,80 1,50 73,95 0,90 66,56
Acucar 30,00 13,50 9,60 5,25 6,00 2,00 1,35 1,80 6,00 25,20 3,75 104,45 1,40 146,23
Gordura 30,00 2,70 12,00 4,50 4,50 3,00 1,50 2,40 4,50 18,00 3,75 86,85 3,80 330,03
Refor¢ador 30,00 0,45 1,20 0,75 0,75 0,45 0,45 0,60 0,75 0,90 0,75 37,05 7,00 259,35
Ovos 9,60 3,75 5,40 18,75 4,62 86,63
Leite em p6 2,40 3,00 2,25 1,80 1,13 10,58 7,50 79,31
Farinha de Milho 9,00 9,00 1,25 11,25
Farinha de Centeio 15,00 15,00 6,90 103,50
Agua 1800,00 24,75 66,00 36,75 43,50 20,10 24,00 40,50 43,50 49,50 43,50 2192,10 0,00 0,00
Glucose 0,75 2,25 3,00 7,00 21,00
Farinha de Trigo Integral 30,00 30,00 2,40 72,00
Custo Ingredientes/kg
(R$) 1,78 2,12 2,12 1,83 1,53 1,48 2,54 1,47 1,90 2,19 1,64
Estimativa Produgéo Més
(kg) 3746,00 60,00 180,00 127,88 134,40 62,40 70,20 105,00 99,00 175,50 126,00 4886,38
Preco de Venda Estimado
(R$) 6,99 7,99 7,99 8,99 8,99 7,99 10,99 7,99 8,99 7,99 8,99 -
Estimativa Custo Estoque 178,4
Més (R$) 6672,00 126,90 382,03 234,53 205,28 92,64 1 153,96 188,40 383,69 206,59 8824,41
Estimativa Venda Més 26184,5 1149,6 7715 1402,2
(R$) 4 479,40 1438,20 0 1208,26 498,58 0 838,95 890,01 5 1132,74 35994,01
Confeitaria - Grupo doces e massas doces: Estimativa mensal de ingredientes por produto (kg)

Quindi Rocamb  Brigad N.maluc M.roch 4  Swals Custo/kg
Ingredientes Pudim m ole eiro a a_leites a Totais (kg) (R$) Totais (R$)
Coberturas prontas 0,00 35,00 0,00
Geleia de brilho 0,00 32,90 0,00
Leite 10,00 10,00 1,99 19,90
Aglcar 4,00 4,00 12,00 4,00 24,00 1,40 33,60
Ovos inteiros 6,00 10,00 18,00 2,00 36,00 4,62 166,32
Oleo de soja 1,00 1,00 2,99
Chocolate em p6 2,40 2,00 4,40 9,00 39,60
Recheio de creme de
coco 1,50 3,00 4,00 8,50 33,90 288,15
Recheio creme brigadeiro 1,50 1,50 3,00 4,00 10,00 33,90 339,00
Recheio de creme branco 3,00 4,00 3,00 10,00 19,00 190,00
Morango 2,00 2,00 11,67 23,33
Chantilly 3,00 3,00 3,00 9,00 9,65 86,85
Nozes crocrantes 0,50 0,50 19,90 9,95
Leite condensado 4,00 16,00 4,00 24,00 7,34
Farinha de trigo 12,00 0,12 6,00 18,12 2,00 36,24
Creme de leite 8,00 2,00 10,00 6,50 65,00
Leite de coco 4,00 6,00 10,00 7,00 70,00
Leite em p6 8,00 8,00 7,50 60,00
Bombom sonho de valsa 0,65 0,65 0,50 0,33
Amido de milho 16,00 16,00 3,50
Fermento quimico 0,18 0,05 0,23 12,00
Pré mistura péo de 16 4,00 4,00 4,00 12,00 4,98 59,70
Agua 0,20 2,00 2,00 2,00 6,20 0,00
Coco Ralado 6,00 6,00 14,90
Custo Ingredientes/kg
(R$) 3,46 7,05 5,33 7,21 5,93 16,71 | 9,24 18,27
Estimativa Producédo Més
(kg) 40,00 24,00 48,18 26,52 16,75 20,50 26,00 20,65 222,60
Preco de Venda Estimado
(R$) 12,98 14,98 14,98 19,98 14,98 29,90 22,9 29,9 -
Estimativa Custo Estoque 240,2
Més (R$) 138,59 169,20 256,77 191,31 99,28 342,53 7 377,38 1815,32




Estimativa Venda Més 95,4

(R$) 519,20 359,52 721,74 529,87 250,92 612,95 0 617,44 4207,03

Panificagdo - Grupo Salgados e Salgados Recheados: Estimativa mensal de ingredientes por produto (kg)

Folhado Coxinh Risol Custo/kg

Ingredientes Palitos s P.queijo a Pastel Torta es Totais (kg) (R$) Totais (R$)

Farinha de Trigo 30,00 50,00 40,00 40,00 30,00 40,00 230,00 2,00 460,00

Fermento Biolégico 0,75 0,75 5,60 4,20

Sal 0,90 1,25 0,80 0,80 0,80 0,80 5,35 0,90 4,82

Aclcar 1,00 2,00 0,20 3,20 1,40 4,48

Gordura 2,00 2,50 4,00 2,00 12,00 4,00 26,50 3,80 100,70

Reforcador 0,00 7,00 0,00

Ovos 0,30 0,10 0,50 0,50 0,60 0,50 2,50 4,62 11,55

Agua 15,00 25,00 10,00 20,00 5,00 10,00 85,00 0,00 0,00

Carne bovina 15,00 15,00 7,50 112,50

Carne aves 13,00 12,00 13,00 38,00 6,00 228,00

Farinha de Rosca 10,00 10,00 20,00 5,00 100,00

Tempero pronto 0,20 1,20 0,50 0,50 1,20 3,60 8,00 28,80

Oleo p/ fritura 10,00 10,00 10,00 30,00 2,99 89,70

Pré mistura P&o de queijo 64,00 64,00 6,00 384,00

Fermento guimico 0,30 0,30 25,00 7,50

Custo Ingredientes/kg

(R$) 1,62 1,45 6,00 2,97 3,01 3,03| 2,97

Estimativa Produgdo Més

(kg) 49,70 81,60 64,00 89,50 88,80 61,10 89,50 524,20

Preco de Venda Estimado

(R$) 9,98 9,98 12,98 12,98 12,98 12,98 12,98 -

Estimativa Custo Estoque 265,7

Més (R$) 80,30 118,09 384,00 265,73 267,13 185,37 3 1566,35

Estimativa Venda Més 1161,7 1161,

(R$) 496,01 814,37 830,72 1 1152,62 793,08 71 6410,22

Estimativa de Estoque - Produtos para revenda (mensal)
Grupo Descrigdo do Produto quantidade Valor Custo Valor Venda Valor Custo Valor Venda
unitario (R$) unitario (R$) Total (R$) Total (R$)

Apresuntado fatiado 200gr

Frios (marca lider) 25,00 3,17 4,77 79,25 119,34

Frios Queijo mussarela fatiado 200gr 70,00 3,29 4,95 230,30 346,79
queijo prato fatiado

Frios 200gr 30,00 3,49 5,26 104,70 157,66
Presunto cozido fatiado 200gr

Frios (marca lider) 30,00 3,49 5,26 104,70 157,66
Apresuntado fatiado 200gr

Frios (marca combate) 30,00 2,01 3,03 60,30 90,80
Presunto cozido fatiado 200gr (marca

Frios combate) 30,00 2,99 4,50 89,70 135,07
Manteiga pote

Frios 200gr 20,00 2,73 4,11 54,60 82,22
Margarina pote

Frios 250gr 40,00 1,99 3,00 79,60 119,86
Margarina pote 500gr (marca

Frios lider) 40,00 2,99 4,50 119,60 180,10
Margarina pote 500gr (marca

Frios combate) 80,00 1,99 3,00 159,20 239,73
Mortadela fatiada

Frios 200gr 40,00 1,99 3,00 79,60 119,86

Frios Creme de leite (nata) 400gr 40,00 2,35 3,54 94,00 141,55

Frios Requeijéo cremoso pote 200gr 20,00 2,99 4,50 59,80 90,05

Frios Salsicha 500gr 20,00 3,03 4,56 60,60 91,25

Frios Mortadela 500gr 20,00 2,00 3,00 39,90 60,08

Frios Mortadela 1kg 20,00 2,99 4,50 59,80 90,05
logurte bandeja

Frios 540gr 80,00 1,99 3,00 159,20 239,73
logurte garrafa

Frios 200gr 80,00 0,89 1,34 71,20 107,21

Frios logurte pote 200gr 40,00 0,90 1,36 36,00 54,21

Frios logurte saco 900gr 130,00 1,80 2,71 234,00 352,36
Sobremesa pote 2x200gr tipo

Frios flan 20,00 1,80 2,71 36,00 54,21
Sobremesa pote 2x200gr tipo

Frios mousse 20,00 1,80 2,71 36,00 54,21




Leite fermentado 6x80gr tipo
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Frios Yakult 80,00 0,75 1,13 60,00 90,35

Frios Petit suisse 8x90gr 40,00 2,96 4,46 118,40 178,29
Massa para pastel

Frios 5009r 20,00 3,44 5,18 68,80 103,60
Massa para

Frios lasanha 500gr 20,00 3,45 5,19 68,93 103,79

Totais — Frios 2.364,18 3.560,00
Refrigerante lata

Bebidas 350ml 400,00 1,47 2,10 588,00 839,66
Cerveja skol lata

Bebidas 350ml 70,00 1,78 2,54 124,60 177,93
Cerveja skol lata

Bebidas 269ml 70,00 1,35 1,93 94,50 134,95
Cerveja brahma lata

Bebidas 350ml 70,00 1,78 2,54 124,60 177,93

Bebidas Cerveja Subzero lata 350ml 70,00 1,36 1,94 95,20 135,95

Bebidas Cerveja Skol litro 70,00 3,99 5,70 279,30 398,84
Cerveja Subzero

Bebidas litro 70,00 3,23 4,61 226,10 322,87

Bebidas Agua mineral 500ml| 70,00 0,65 0,93 45,50 64,97

Bebidas agua mineral gaseificada 500ml 70,00 0,75 1,07 52,50 74,97
Refrigerante Coca

Bebidas cola 1lt 150,00 1,63 2,33 244,50 349,15
Refrigerante coca

Bebidas cola 2lt 40,00 3,83 5,47 153,20 218,77
Refrigerante Pespi

Bebidas Cola 2It 40,00 3,25 4,64 130,00 185,64
Refrigerante Sabores Coca cola

Bebidas 21t 40,00 3,18 4,54 127,20 181,64

Bebidas Suco Delvalle 1It 20,00 3,26 4,66 65,20 93,11

Bebidas Suco Delvalle 200ml 40,00 0,99 1,41 39,60 56,55

Bebidas Agua de coco 1t 20,00 4,35 6,21 87,00 124,24

Bebidas Agua de coco 200ml 20,00 1,85 2,64 37,00 52,84

Totais — Bebidas 2.514,00 3.590,00

Conveniéncia Achocolatado 400gr 60,00 3,69 5,70 221,40 341,88

Conveniéncia Acucar cristal 2kg 60,00 2,75 4,25 165,00 254,79
Acucar Refinado

Conveniéncia 1kg 60,00 1,65 2,55 99,00 152,87

Conveniéncia Adocante 100ml 30,00 1,35 2,08 40,50 62,54
Agua sanitéria Qboa

Conveniéncia 1t 60,00 1,55 2,39 93,00 143,61

Conveniéncia Alcool 11t 60,00 2,35 3,63 141,00 217,73
Arroz

Conveniéncia 1kg 60,00 1,87 2,89 112,20 173,26

Conveniéncia Biscoito 200gr 100,00 1,20 1,85 120,00 185,30

Conveniéncia Biscoito 400gr 30,00 2,60 4,01 78,00 120,45

Conveniéncia Café p6 250gr 30,00 2,99 4,62 89,70 138,51

Conveniéncia Café p6 500gr 30,00 5,99 9,25 179,70 277,49

Conveniéncia Café soltvel 200gr 30,00 7,59 11,72 227,70 351,61

Conveniéncia Café soltvel 50gr 60,00 2,87 4,43 172,20 265,91

Conveniéncia Caldo de galinha tabletes 57gr 60,00 0,87 1,34 52,20 80,61

Conveniéncia Catchup 200gr 60,00 1,25 1,93 75,00 115,81
Creme de leite uht

Conveniéncia 200gr 60,00 0,99 1,53 59,40 91,72

Conveniéncia creme dental 90gr 60,00 1,35 2,08 81,00 125,08

Conveniéncia Doce de fruta 400gr 30,00 2,45 3,78 73,50 113,50

Conveniéncia Doce de leite 400gr 30,00 2,30 3,55 69,00 106,55

Conveniéncia Ervilha lata 200gr 30,00 0,97 1,50 29,10 44,94
Extrato tomate pote

Conveniéncia 130gr 30,00 0,88 1,36 26,40 40,77
Extrato tomate pote

Conveniéncia 300gr 30,00 1,35 2,08 40,50 62,54

Conveniéncia Extrato tomate sache 340gr 30,00 1,45 2,24 43,50 67,17

Conveniéncia Farinha trigo 1kg 60,00 1,90 2,93 114,00 176,04
Feijao

Conveniéncia 1kg 30,00 3,13 4,83 93,90 145,00
Geleia de frutas

Conveniéncia 400gr 30,00 3,40 5,25 102,00 157,51
Lava Loucas Ypé

Conveniéncia 500ml 60,00 1,07 1,65 64,20 99,14
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Conveniéncia Leite caixa 1t 300,00 1,49 2,30 447,00 690,24
Leite condensado

Conveniéncia 395gr 30,00 1,89 2,92 56,70 87,55
Macarréo Caseiro

Conveniéncia 500gr 30,00 2,30 3,55 69,00 106,55

Conveniéncia Macarrao instantaneo 500gr 60,00 2,99 4,62 179,40 277,02
Macarrao

Conveniéncia instantaneo 80gr 100,00 0,88 1,36 88,00 135,89
Maionese sache

Conveniéncia 200gr 60,00 1,66 2,56 99,60 153,80
Maionese sache

Conveniéncia 500gr 30,00 3,69 5,70 110,70 170,94
Milho verde lata

Conveniéncia 200gr 30,00 0,99 1,53 29,70 45,86

Conveniéncia Mostarda 200gr 30,00 0,87 1,34 26,10 40,30

Conveniéncia Oleo de soja 900ml 60,00 2,45 3,78 147,00 226,99

Conveniéncia Ovos bandeja 100,00 1,80 2,78 180,00 277,95

Conveniéncia Pepino conserva vidro 300gr 60,00 2,67 4,12 160,20 247,38
Refresco em p6

Conveniéncia 35¢gr 100,00 0,49 0,76 49,00 75,66

Conveniéncia Sabé&o em barra Ypé 5x200gr 30,00 3,69 5,70 110,70 170,94
Sab&o em po Omo

Conveniéncia 1kg 30,00 5,75 8,88 172,50 266,37

Conveniéncia Sabonete barra 90gr 100,00 0,80 1,24 80,00 123,53

Conveniéncia Sal Refinado 1kg 60,00 0,78 1,20 46,80 72,27

Conveniéncia Salgadinhos Elma Chips 170gr 60,00 2,67 4,12 160,21 247,38

Conveniéncia Salgadinhos Elma Chips 60gr 60,00 1,10 1,70 66,00 101,92

Conveniéncia Tempero completo pote 300gr 30,00 0,80 1,24 24,00 37,06

Conveniéncia tempero Sazon 60gr 30,00 1,99 3,07 59,70 92,19

Conveniéncia Vinagre 750ml 60,00 1,24 1,91 74,41 114,89

Totais - Conveniéncia 5.099,82 7.875,00

Total - Produtos para

revenda 9.978,00 15.025,00

Estimativa Custo total

de estoque 32.162,08

Estimativa Receita total

de vendas 61.636,25




