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RESUMO

O setor de molhos de pimentédo tem experimentado um crescimento significativo nos
ultimos anos, trazendo consigo oportunidades promissoras para empreendedores.
Considerando a demanda crescente por produtos culinarios diversificados e de
qualidade, investigou-se a viabilidade de introduzir no mercado um novo molho de
pimentdo. Com sede em Londrina, a proposta € desenvolver um produto exclusivo
que atenda as expectativas dos consumidores, proporcionando um sabor auténtico e
versatil para diversas receitas culinarias. Com o propdésito de atingir esse objetivo, foi
imperativo construir uma base tedrica abrangente para a compreensao de todos os
conceitos pertinentes a um Plano de Negocios. Além disso, todas as etapas
envolvidas na elaboragéo de um Plano de Negdcios foram devidamente realizadas. A
abordagem desta pesquisa cientifica € quanti-qualitativa, com a coleta de dados
provenientes de diversas fontes, incluindo estudos de outros autores, para embasar a
criacdo do Plano de Negodcios delineado neste trabalho, seguindo o modelo sugerido
pelo Dolabela (O Segredo de Luiza) e SEBRAE. Assim, a analise do Plano de
Negdcios desenvolvido demonstrou que o empreendimento é financeiramente viavel,
tornando-se atrativo para investidores em potencial e proporcionando beneficios
substanciais para seus clientes.

Palavras-chaves: Empreendedorismo. Plano de Negdcios. Molho de Pimentao.



ABSTRACT

The bell pepper sauce industry has experienced significant growth in the past few
years, bringing promising opportunities for entrepreneurs. Considering the growing
demand for diversified and quality culinary products, options for introducing a new
pepper sauce in the market were investigated. Based in Londrina, the proposal is to
develop an exclusive product that meets consumer expectations, providing an
authentic and versatile flavor for various culinary recipes. In order to achieve this
objective, it was imperative to build a comprehensive theoretical basis for
understanding all concepts relevant to a Business Plan. Furthermore, all the initial
steps for the Business Plan have been completed. The approach to this scientific
research is quantitative-qualitative, with the collection of data from various sources,
including studies from diferent authors, to support the creation of the Business Plan
outlined in this work, following the model suggested by Dolabela (The Luiza Secret)
and SEBRAE. Consequently, analysis of the developed Business Plan revealed that
the enterprise is financially viable, making it attractive to potential investors and
providing substantial benefits to its customers.

Keywords: Entrepreneurship. Business plan. Bell pepper sauce.
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1 INTRODUGAO

O empreendedorismo tem se destacado cada vez mais como uma alternativa
promissora para a geragao de renda. O empreendedorismo oferece a oportunidade
de se colocar em pratica ideias inovadoras, explorar novos modelos de negdcio e
construir um futuro independente. Devido a instabilidade no mercado de trabalho,
muitos individuos tem optado por abrir sua propria empresa como forma de superar
os desafios e buscar solugdes para a propria situagao financeira.

De acordo com um estudo realizado pelo Sebrae com base de dados entre os
anos 2018 a 2021 (SEBRAE, 2022), verificou-se que os Microempreendedor Individual
(MEI) tém a taxa de mortalidade de 29% em 5 anos, concomitantemente as Micro
Empresas (ME) tem a taxa de mortalidade de 21,6% em 5 anos. A auséncia de um
planejamento adequado e a falta de capacitagao prévia, sdo um dos principais fatores
que podem resultar na inviabilidade e insustentabilidade de uma empresa, levando ao
seu insucesso e possivel encerramento da mesma.

No atual mercado do ramo alimenticio, mais especificamente no segmento de
molhos gourmet, os consumidores tém apresentado demandas cada vez mais
exigentes. Isso tem impulsionado uma intensa competicdo entre estabelecimentos
comerciais, mercados e restaurantes, que buscam atrair e fidelizar os clientes por
meio de produtos diferenciados e de alta qualidade.

Diante desse contexto, a implementagdo de um novo negocio nesse setor
requer estratégias cuidadosamente planejadas, visando minimizar as possibilidades
de insucesso. Segundo Antonelli Filho (2022), o Plano de Negdcios é um documento
essencial para definir o modelo, a estratégia, os recursos, as pessoas e 0s requisitos
necessarios para empreendimento. Com um plano bem elaborado, utilizando uma
metodologia adequada, € possivel reduzir os riscos e aumentar as chances de
sucesso do empreendimento.

Nesse sentido, o objetivo desta pesquisa de conclusao de curso é analisar e
discutir as melhores estratégias aplicaveis ao Plano de Negdcio no ramo alimenticio,
para verificacao da viabilidade econémica sobre o0 empreendimento. Serdo abordados
aspectos relacionados a identificagdo de oportunidades, definicdo do modelo de
negocio, andlise de recursos necessarios, selecdo adequada de estratégias de

marketing, entre outros elementos relevantes.
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2 JUSTIFICATIVA

A falta de planejamento inicial € uma questdo critica que pode ter
consequéncias significativas para o sucesso e a sobrevivéncia das empresas. A
auséncia de um plano estratégico bem elaborado, que leve em consideracéo as
diversas variaveis e desafios enfrentados no ambiente de negdcios, pode resultar em
dificuldades operacionais, perda de oportunidades, falhas na alocacéo de recursos e
uma incapacidade de adaptagado as mudangas do mercado.

Diante desse cenario, surge a necessidade de investigar e compreender de que
forma é possivel resolver essa problematica. A identificagdo de estratégias eficazes
para o planejamento inicial das empresas é fundamental para proporcionar uma base
solida desde o inicio, minimizando os riscos e maximizando as chances de sucesso
no longo prazo.

Este estudo visa contribuir para a area de gestdo e empreendedorismo,
fornecendo insights e recomendacgdes praticas sobre como enfrentar e superar os
desafios relacionados a falta de planejamento inicial das empresas.

Ao compreender as melhores praticas e estratégias para o planejamento inicial,
foi possivel fornecer orientagdes valiosas para empreendedores, gestores e
profissionais envolvidos no processo de criagdo e desenvolvimento de empresas.
Além disso, esse estudo também podera fornecer insights uteis para instituicdes de
apoio ao empreendedorismo e politicas publicas relacionadas ao fomento de novos
negocios, contribuindo assim para o fortalecimento do ambiente empreendedor e para

o desenvolvimento econdmico sustentavel.

3 METODOS E TECNICAS

Este trabalho de conclusao de curso propde uma abordagem aprimorada para
a construgdo de um Plano de Negdcios, combinando o modelo sugerido no livro
"Como elaborar um Plano de Negoécios", publicado pelo Sebrae em 2013, com
metodologias de outros autores. O objetivo é oferecer uma analise mais completa e
abrangente, permitindo aos empreendedores uma visdo mais estratégica e assertiva
para o desenvolvimento de seus negdcios.

Quanto a natureza da pesquisa Quali-Quantitativa pois foi mensurado dados
de mercado e interpretados para evidenciar a viabilidade do negdcio. De acordo com
Gerhardt e Silveira (2009, p.32):
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As caracteristicas da pesquisa qualitativa s&do: objetivagdo do fenémeno;
hierarquizagao das agdes de descrever, compreender, explicar, precisao das
As relagbes entre o global e o local em determinado fenémeno; observancia
das diferengas entre 0 mundo social e o mundo natural; respeito ao carater
interativo entre os objetivos buscados pelos investigadores, suas orientagdes
tedricas e seus dados empiricos; busca de resultados os mais fidedignos
possiveis; oposicdo ao pressuposto que defende um modelo Unico de
pesquisa para todas as ciéncias

A pesquisa quantitativa, por sua vez de acordo com Gerhardt e Silveira (2009,
p.33):

A pesquisa quantitativa se centra na objetividade. Influenciada pelo
positivismo, considera que a realidade s6 pode ser compreendida com base
na analise de dados brutos, recolhidos com o auxilio de instrumentos
padronizados e neutros. A pesquisa quantitativa recorre a linguagem
matematica para descrever as causas de um fendmeno, as relagdes entre
variaveis, etc. A utilizagdo conjunta da pesquisa qualitativa e quantitativa
permite recolher mais informagdes do que se poderia conseguir
isoladamente.

Quanto ao objetivo da pesquisa sera uma pesquisa descritiva pois, segundo
Trivifos (1987) apud Gerhardt e Silveira (2009, p.35):

A pesquisa descritiva exige do investigador uma série de informagdes sobre
0 que deseja pesquisar. Esse tipo de estudo pretende descrever os fatos e
fendmenos de determinada realidade (TRIVINOS, 1987).

Quanto ao método de pesquisa adotado sera o plano de negdcios segundo a
metodologia de Fernando Dolabela “O segredo de Luiza”.

Enquanto as etapas metodoldgicas, este trabalho sera dividido em trés etapas:
na primeira etapa foi elaborado uma referéncia tedrica sobre empreendedorismo. Na
segunda etapa foram feitas as coletas de dados. Na terceira etapa foi realizado a

analise dos resultados sobre a viabilidade financeira.

4 OBJETIVOS
4.1 Objetivos Gerais

O objetivo geral deste Trabalho de Conclusao de Curso é elaborar um plano de
negocios para que haja uma analise da viabilidade econémica sobre o inicio de uma

nova empresa no setor alimenticio de molho.

4.2 Objetivos Especificos

e Levantar o referencial tedrico para garantir uma base sélida e embasar de
forma abrangente todas as técnicas e procedimentos a serem empregados ao
longo da pesquisa;
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e Elaboragéo do Plano de negdcios;

e Analisar o plano de marketing, operacdes e viabilidade econdmica;

5 REFERENCIAL TEORICO
5.1 Empreendedorismo

Segundo Schumpeter (1934), o empreendedorismo esta intrinsecamente
relacionado a inovagéo. Ele argumentou que os empreendedores sdo agentes de
mudanga que introduzem novos produtos, servigos, processos ou modelos de
negocios, promovendo o crescimento econdmico. Schumpeter definiu o
empreendedorismo como um processo de destruicdo criativa, no qual os
empreendedores derrubam as estruturas econémicas existentes para criar algo novo
e melhor.

Outro importante teérico no campo do empreendedorismo é Drucker (1985).
Ele enfatizou a importancia do empreendedorismo como um meio de criagao de valor.
Para Drucker, os empreendedores identificam oportunidades néo percebidas pelos
outros e relunem 0s recursos necessarios para explora-las. Ele destacou que o
empreendedorismo ndo se limita apenas a criagdo de novas empresas, mas também
pode ocorrer dentro de organizagbes existentes, impulsionando a inovagado e a
melhoria continua.

Além disso, outros pesquisadores tém abordado o empreendedorismo de
diferentes perspectivas. Por exemplo, Shane e Venkataraman (2000) propuseram o
conceito de "oportunidade empreendedora", enfatizando a importancia da
identificacdo e exploracdo de oportunidades como um elemento central do
empreendedorismo. Eles argumentam que os empreendedores sdo aqueles capazes
de identificar oportunidades, avaliar sua viabilidade e mobilizar os recursos
necessarios para aproveita-las.

Ja Sarasvathy (2001) introduziu o conceito de "raciocinio efetual" no
empreendedorismo. Ela argumentou que os empreendedores nao seguem um
processo linear de planejamento, mas tomam decisbes com base em suas
habilidades, experiéncias e recursos disponiveis. Em vez de prever o futuro, os
empreendedores criam o futuro por meio de interacdes e experimentacoes.

Essas diferentes abordagens tedricas fornecem uma base sdélida para o estudo

do empreendedorismo. Combinando as ideias de Schumpeter, Drucker, Shane,
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Venkataraman e Sarasvathy, é possivel compreender o papel dos empreendedores
como agentes de mudanga, inovagdo e criacdo de valor nas economias

contemporaneas.

5.2 Empreendedor

O empreendedor é um individuo que possui caracteristicas e habilidades
especificas que o capacitam a identificar oportunidades, mobilizar recursos e tomar
decisbes estratégicas para criar e gerir um empreendimento. Uma das perspectivas
tedricas sobre o empreendedorismo é a abordagem dos tragos de personalidade. Esta
linha de pesquisa sugere que certos tragos individuais estdo associados ao
comportamento empreendedor. Por exemplo, McClelland (1961) identificou a
necessidade de realizacdo como um tragco comum em empreendedores bem-
sucedidos. Essa necessidade de alcancar metas desafiadoras e obter sucesso motiva
os empreendedores a enfrentarem riscos e buscar o crescimento de seus
empreendimentos.

Outro enfoque € o das caracteristicas empreendedoras, autores como Filion
(1991) e Timmons e Spinelli (2009) destacam algumas caracteristicas comuns aos
empreendedores, tais como a persisténcia, a autoconfianga, a capacidade de tomar
decisdes sob incerteza e a habilidade de identificar oportunidades. Essas
caracteristicas sao consideradas fundamentais para o sucesso empreendedor, pois
permitem ao empreendedor superar desafios, tomar decisdes eficazes e enfrentar os
altos e baixos do ambiente empresarial.

Além disso, o empreendedorismo também pode ser abordado sob a ética das
habilidades empreendedoras, autores como Kuratko (2009) identificam um conjunto
de habilidades especificas necessarias para os empreendedores, tais como a
habilidade de comunicagdo, negociacéo, lideranga, networking e resolucédo de
problemas. Essas habilidades sido essenciais para a gestdo eficaz de um
empreendimento, permitindo ao empreendedor interagir com stakeholders, liderar
equipes e enfrentar os desafios do ambiente empresarial.

No entanto, € importante ressaltar que o empreendedorismo nido se limita
apenas a caracteristicas, tracos ou habilidades individuais. O contexto e o ambiente
em que o empreendedor esta inserido também desempenham um papel importante.

Autores como Shane e Venkataraman (2000) propuseram a teoria da "oportunidade
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empreendedora”, que enfatiza a interagao entre as caracteristicas do empreendedor
e o0 ambiente externo para a identificacdo e exploragao de oportunidades de negdcios.

Em resumo, o empreendedor € um individuo com caracteristicas, tragos e
habilidades especificas que o capacitam a identificar oportunidades, mobilizar
recursos e tomar decisdes estratégicas. As abordagens dos tragos de personalidade,
caracteristicas empreendedoras, habilidades empreendedoras e a teoria da
oportunidade empreendedora contribuem para uma compreensao mais abrangente

do perfil e do papel do empreendedor no contexto do empreendedorismo.

5.3 Plano de Negécios

Segundo Osterwalder e Pigneur (2010), o plano de negdcios tradicional tem
evoluido para um formato mais dinamico e visual, conhecido como "Canvas do Modelo
de Negodcios". Essa abordagem enfatiza a importancia de se compreender e
comunicar o modelo de negdcios de uma forma concisa e clara. O "Business Model
Canvas" consiste em nove blocos de construgao, incluindo segmentos de clientes,
proposta de valor, canais de distribuicdo, relacionamento com clientes, fontes de
receita, recursos-chave, atividades-chave, parcerias-chave e estrutura de custos.

Outra abordagem relevante € a proposta por Timmons e Spinelli (2009), que
destacam a importancia de se criar um plano de negdcios realista e baseado em
evidéncias. Eles argumentam que um bom plano de negdcios deve apresentar uma
analise aprofundada do mercado, uma estratégia sélida de marketing, uma descrigéo
clara do modelo de negocios e uma projecao financeira fundamentada. Além disso,
eles ressaltam que o plano de negdcios deve ser flexivel, permitindo ajustes a medida
que o empreendimento evolui.

E importante também mencionar a importancia da analise de viabilidade
econdmico-financeira no plano de negdécios. Através dessa analise, € possivel avaliar
a atratividade e a viabilidade financeira do empreendimento. Autores como Assaf Neto
(2010) enfatizam a necessidade de considerar aspectos como investimentos iniciais,
projecdes de fluxo de caixa, ponto de equilibrio, retorno sobre o investimento e
indicadores financeiros relevantes.

Portanto, o plano de negdécios é uma ferramenta essencial para
empreendedores, permitindo uma visao clara e estruturada do empreendimento. As

abordagens do "Business Model Canvas", a énfase na fundamentagido e na
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flexibilidade proposta por Timmons e Spinelli, e a analise de viabilidade econédmico-
financeira contribuem para a elaboragcdo de um plano de negdcios abrangente e

eficaz.

5.3.1 Estruturacao do plano de negocios

A estruturacao do plano de negdcios € um processo fundamental para garantir
a clareza, a organizacado e a eficacia do documento. Um plano de negdcios bem
estruturado permite que empreendedores apresentem suas ideias de forma coerente
e convincente, facilitando a compreensao por parte de investidores, parceiros e
demais stakeholders. Uma das estruturas mais amplamente utilizadas € a proposta
por Hisrich, Peters e Shepherd (2017), que divide o plano de negdcios em secdes
distintas. Essas secdes incluem: resumo executivo, descricdo da empresa, analise de
mercado, organizagdo e gestdo, produtos ou servigos, estratégia de marketing,
analise financeira e projecdes, além de anexos. Essa estrutura fornece uma sequéncia
l6gica de informacdes e permite uma abordagem abrangente para a elaboragao do
plano de negdcios.

Outra abordagem relevante é a proposta por Berry (1994), que enfatiza a
importancia de um plano de negécios centrado no cliente. Ele sugere que o plano de
negocios deve comegar com uma analise detalhada do cliente, suas necessidades,
desejos e comportamentos. A partir dessa compreensao, o plano de negocios deve
abordar como o empreendimento ira satisfazer as demandas do cliente, fornecendo
produtos ou servigcos de valor superior.

Além disso, € importante considerar a inclusdo de uma analise de viabilidade
técnica, econbmica e operacional no plano de negdcios. Autores como Dolabela
(2005) destacam a importancia de uma analise criteriosa dos recursos necessarios
para a implementagao do negécio, bem como a avaliagao da capacidade de produgao
e operacgao do empreendimento.

Também é valido mencionar a importancia da linguagem clara e concisa na
estruturagdo. Um plano de negdécios bem escrito, com informagdes relevantes e
objetivas, torna-se mais compreensivel e impactante para os leitores. A clareza na
apresentacao dos dados e na comunicagao das ideias é fundamental para transmitir
a proposta de valor do empreendimento.
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Portanto, a estruturacdo adequada do plano de negdcios é essencial para a
eficacia e a compreensao do documento. As abordagens propostas por Hisrich, Peters
e Shepherd, a énfase na centralidade do cliente por Berry, a analise de viabilidade
técnica, econdbmica e operacional, e a importancia da linguagem clara e concisa

contribuem para a constru¢gdo de um plano de negdcios sélido e convincente.

5.3.1.1Planejamento estratégico

O planejamento estratégico é um processo fundamental para orientar as agdes
de um empreendimento em direcdo aos seus objetivos de longo prazo. Ele envolve a
definicdo da visdo, missao, valores e metas da organiza¢ao, bem como a formulagao
e implementacgao de estratégias para alcanga-las. Uma das abordagens amplamente
utilizadas no planejamento estratégico € o modelo proposto por Porter (1980) com
suas estratégias genéricas. Ele identifica trés estratégias basicas: lideranga de custo,
diferenciacao e enfoque. A estratégia de lideranga de custo busca alcangar vantagem
competitiva por meio da reducado de custos e pregos mais baixos, a estratégia de
diferenciacao busca oferecer produtos ou servigcos unicos e superiores em relacao aos
concorrentes, enquanto a estratégia de enfoque concentra-se em um segmento
especifico de mercado ou em uma area geogréfica restrita. Essas estratégias auxiliam
os empreendedores a definirem sua posicdo competitiva no mercado.

Outra abordagem relevante é a proposta por Ansoff (1965), com a matriz de
crescimento-produtos/mercados. Essa matriz identifica quatro estratégias possiveis:
penetracéo de mercado, desenvolvimento de produtos, desenvolvimento de mercados
e diversificagdo. A estratégia de penetragcdo de mercado concentra-se em aumentar a
participacdo de mercado com os produtos atuais em um mercado existente, a
estratégia de desenvolvimento de produtos envolve a criagédo de novos produtos para
0 mercado existente, a estratégia de desenvolvimento de mercados busca alcangar
novos mercados com produtos existentes e a estratégia de diversificacdo envolve a
entrada em novos mercados com novos produtos. Essa matriz auxilia os

empreendedores a explorarem diferentes dire¢cdes de crescimento.

5.3.1.1.1 Matriz SWOT

A analise SWOT permite identificar as forgas, fraquezas, oportunidades e

ameacas internas e externas a organizagao. Autores como Mintzberg et al. (2003)
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ressaltam a importancia de compreender o ambiente competitivo, as tendéncias de
mercado, as demandas dos clientes e as capacidades internas da organizagéo para

formular estratégias eficazes

Figura 1 - Matriz SWOT

S - Strengths | W - Weaknesses

Oportunidades (Forgas) (Fraquezas)

O - Opportunities T - Threats
(Oportunidades) (Ameacgas)

Ameacas

Pontos Fortes Pontos Fracos

Fonte: Autor, 2023. 1

Também € valido mencionar a necessidade de um processo continuo de
monitoramento e ajuste das estratégias no planejamento estratégico. O ambiente
empresarial esta em constante mudancga, e as estratégias precisam ser revisadas e
adaptadas conforme necessario. Autores como Barney e Hesterly (2012) destacam a
importancia da capacidade da organizagdo em identificar e explorar suas
competéncias essenciais para obter vantagem competitiva sustentavel.

Portanto, o planejamento estratégico desempenha um papel crucial no
direcionamento e no sucesso de um empreendimento. As estratégias genéricas de
Porter, a matriz de crescimento-produtos/mercados de Ansoff, a analise SWOT e a
importancia do monitoramento continuo e da capacidade de aproveitar as
competéncias essenciais contribuem para a formulagdo de estratégias eficazes e

adaptativas.

5.3.1.2Plano de marketing

De acordo com Kotler e Armstrong (2020), o plano de marketing € um
componente crucial do plano de negécios, dedicado a detalhar as estratégias e taticas
de marketing essenciais para atingir os objetivos comerciais de uma empresa. Esse

processo envolve minuciosa analise de mercado, definicdo do publico-alvo, criagao
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de propostas de valor, estabelecimento de metas e a selecdo cuidadosa das
estratégias de marketing apropriadas. Conforme destacado por esses autores, um
plano de marketing eficaz desempenha um papel fundamental ao auxiliar
empreendedores a posicionar seus produtos ou servigos de maneira competitiva,
contribuindo assim para alcancgar o sucesso no mercado.

Uma das ferramentas amplamente utilizadas no desenvolvimento de um plano
de marketing € o modelo dos "4Ps do Marketing" proposto por McCarthy (1960). Esse
modelo consiste nos elementos fundamentais do marketing mix: produto, preco, praga
(distribuicdo) e promogdo. O plano de marketing deve abordar cada um desses
elementos de forma estratégica, considerando a natureza do produto ou servigo, o
publico-alvo, os canais de distribuicdo e as estratégias promocionais mais adequadas.

Além disso, € importante considerar a analise de mercado e o posicionamento
estratégico no plano de marketing. A analise de mercado envolve a compreensao do
ambiente competitivo, a identificacdo de segmentos de mercado, a avaliagdo da
concorréncia e a analise das tendéncias e oportunidades. Autores como Kotler et al.
(2017) destacam a importancia de identificar um posicionamento unico e diferenciado
no mercado, destacando os beneficios e o0 valor que a empresa oferece em relagao a
concorréncia.

Também € valido mencionar a importancia do monitoramento e da avaliagao
continua no plano de marketing. O ambiente de mercado esta em constante evolugao,
e as estratégias de marketing precisam ser ajustadas e refinadas com base nos
resultados e no feedback dos clientes. Autores como Jobber e Ellis-Chadwick (2016)
enfatizam a importancia de monitorar as métricas de desempenho, como vendas,
participacdo de mercado, satisfacdo do cliente e retorno sobre o investimento em
marketing.

Portanto, o plano de marketing é uma ferramenta crucial para a gestéo
estratégica de marketing de um empreendimento. As abordagens dos "4Ps do
Marketing" de McCarthy, os "4Cs do Marketing" de Kotler e Armstrong, a analise de
mercado, o0 posicionamento estratégico e o monitoramento continuo contribuem para

o desenvolvimento de estratégias de marketing eficazes e orientadas para o sucesso.
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5.3.1.2.1 As cinco forgas de porter

Michael Porter, renomado académico e estrategista, propds as Cinco Forgas
como um modelo analitico para avaliar o ambiente competitivo de uma industria.
Essas forgcas representam fatores que moldam a intensidade da concorréncia e
influenciam a lucratividade das empresas. As cinco forgas sao:

Poder de Negociacdo dos Compradores: Refere-se a capacidade dos
compradores de influenciar os pregos, qualidade e condigdes de compra. Quanto mais
poderosos os compradores, maior sua capacidade de impor demandas.

Poder de Negociacdo dos Fornecedores: Relaciona-se com a influéncia dos
fornecedores sobre as empresas. Fornecedores com poder significativo podem impor
aumentos de precos, reduzir a qualidade ou impor condigdes desfavoraveis.

Ameaca de Novos Entrantes: Examina a facilidade com que novas empresas
podem entrar em um setor, potencialmente aumentando a concorréncia. Barreiras a
entrada, como economias de escala ou requisitos de capital, afetam essa ameaca.

Ameaca de Produtos ou Servigos Substitutos: Avalia a possibilidade de os
consumidores substituirem os produtos ou servigos oferecidos por outros. Quanto
maior a disponibilidade de substitutos, maior a ameaca.

Rivalidade entre Concorrentes Existentes: Representa a intensidade da
competicdo entre as empresas ja estabelecidas na industria. A rivalidade pode ser
influenciada por fatores como numero de concorrentes, crescimento do setor e

diferenciagao de produtos.

5.3.1.2.2 Ciclo de vida do produto

O CVP (Ciclo de Vida do Produto) € um conceito estratégico que categoriza o
percurso de um produto ao longo do tempo em quatro fases principais: introducéo,
crescimento, maturidade e declinio. Cada fase apresenta desafios e oportunidades
unicas, exigindo estratégias distintas por parte das empresas.

Introducao: Nesta fase, o produto é lancado no mercado, e os desafios incluem
a construg¢ao da conscientizacdo do produto e a superagao da resisténcia inicial dos
consumidores.

Crescimento: O produto ganha aceitagdo no mercado, as vendas aumentam
rapidamente, e a concorréncia intensifica-se. Estratégias de expansao de mercado e

diferenciagcao sao essenciais.



24

Maturidade: O crescimento estabiliza, atingindo um ponto de saturagdo no
mercado. A competicdo torna-se acirrada, e as empresas buscam estratégias de
otimizacao de custos e inovacao para se manterem relevantes.

Declinio: As vendas diminuem a medida que o mercado se torna saturado ou
devido a mudangas nas preferéncias dos consumidores. Estratégias podem incluir a

redugao de custos ou a retirada do produto do mercado.

5.3.1.2.3 Os 4 Ps do marketing

Os 4 Ps, introduzidos por E. Jerome McCarthy, oferecem uma estrutura
abrangente para o desenvolvimento e execugao de estratégias de marketing. No
contexto do presente estudo, exploraremos os 4 Ps do Marketing, um modelo classico
que representa os elementos fundamentais do mix de marketing. Esses Os, sendo
eles Produto, Preco, Praca e Promoc¢do, desempenham um papel crucial na
formulacao de estratégias de marketing.

Produto: Refere-se a oferta tangivel ou intangivel que uma empresa
disponibiliza ao mercado. Isso inclui design, caracteristicas, embalagem e servigos
associados.

Preco: Envolve a determinacdo do valor monetario atribuido ao produto.
Estratégias de preco podem incluir precificagdo de penetracao, precificagdo premium
ou estratégias promocionais.

Praca: Relaciona-se a distribuicdo do produto até o consumidor. Envolve
decisdes sobre canais de distribuicdo, logistica, transporte e gestéo de estoque.

Promocgao: Engloba as atividades de comunicagao para promover o produto.

Isso inclui publicidade, relagdes publicas, promog¢des de vendas e marketing digital

5.3.1.3Plano financeiro

Conforme ressaltado por Ross (2021), o plano financeiro € uma componente
essencial do plano de negdcios, direcionado a analise e planejamento das atividades
financeiras de uma empresa. Esta etapa abrange proje¢des detalhadas de receitas,
custos e despesas, além do planejamento cuidadoso de investimentos,
financiamentos e avaliagdo minuciosa da viabilidade econbémico-financeira do

empreendimento. Como salientado por esses autores, um plano financeiro bem
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elaborado proporciona aos empreendedores uma viséo clara da situagao financeira
da empresa, capacitando-os a tomar decisdes informadas para atingir seus objetivos.

Um dos elementos-chave no plano financeiro é a proje¢ao de receitas. Essa
projecdo envolve estimar as vendas ou a demanda pelo produto ou servigo da
empresa, levando em consideracdo fatores como preco, volume e sazonalidade.
Autores como Brigham e Ehrhardt (2013) enfatizam a importancia de uma estimativa
realista e baseada em dados sdlidos para garantir uma projec¢ao de receitas precisa.

Outro elemento importante é a projecédo de custos e despesas. Essa projegao
envolve estimar os custos de producdo, os custos operacionais e as despesas
administrativas e comerciais. Autores como Gitman e Zutter (2014) destacam a
importancia de considerar todos os custos relevantes, incluindo custos fixos e
variaveis, para obter uma projecéo financeira precisa e completa.

Além disso, € essencial considerar o planejamento de investimentos e
financiamentos no plano financeiro. Os investimentos referem-se aos recursos
financeiros necessarios para iniciar ou expandir o negdécio, como a compra de
equipamentos, desenvolvimento de produtos, aquisicdo de imoveis ou aluguel dos
mesmos. Os financiamentos envolvem a busca de fontes de capital, como
empréstimos bancarios, investidores ou capital préprio, para financiar os
investimentos e as atividades operacionais. Autores como Ross et al. (2017) destacam
a importancia de uma analise cuidadosa das opc¢des de financiamento e do custo de
capital para garantir a sustentabilidade financeira da empresa.

Também ¢é valido mencionar a importancia da analise de viabilidade
econdmico-financeira no plano financeiro. Essa analise envolve a avaliagao do retorno
sobre o investimento, a margem de lucro, a taxa de retorno esperada e outros
indicadores financeiros relevantes. Autores como Assaf Neto (2016) ressaltam a
importancia de verificar a viabilidade do empreendimento, considerando tanto a
perspectiva de curto prazo quanto de longo prazo.

Conforme descrito por Gitman (2014) e Ross et al. (2017), durante a etapa do
planejamento financeiro, € estabelecido o montante total de recursos necessarios para
a empresa iniciar suas operagdes, conhecido como investimento inicial ou orcamento
de capital. Esse investimento é dividido em trés componentes: investimento fixo, que
compreende o ativo imobilizado; capital de giro; e investimentos pré-operacionais.

Além disso, nessa fase ocorre a avaliacdo desse investimento, utilizando-se as
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principais ferramentas de analise financeira, tais como o Payback, o Valor Presente
Liquido (VPL) e a Taxa Interna de Retorno (TIR).

De acordo com Ross et al. (2017), O Payback € uma métrica financeira que
mede o tempo necessario para recuperar o investimento inicial realizado em um
projeto. Ele é calculado somando os fluxos de caixa recebidos até que o valor

acumulado seja igual ao investimento inicial.

Investimento incial

Payback = (1)

Fluxo de Caixa Anual

Payback = Investimento Inicial / Fluxo de Caixa Anual

Conforme descrito por Gitman (2014), o Valor Presente Liquido (VPL) € uma
técnica de analise de investimentos que calcula o valor presente dos fluxos de caixa
futuros de um projeto, descontando-os a uma taxa de desconto apropriada. O VPL
representa a diferenga entre o valor presente dos beneficios liquidos (fluxos de caixa
positivos) e o valor presente dos custos (fluxos de caixa negativos).

A formula é composta pelos seguintes elementos:

VPL: E o resultado da equacéo, representando o valor presente liquido do
projeto. O VPL € uma medida de quanto valor o projeto agrega ou subtrai ao valor
presente do investimento inicial.

2: Indica a soma dos elementos. Neste caso, a soma é realizada para todos os
periodos de tempo relevantes.

Fluxo de Caixa (FC): Representa os valores monetarios esperados para cada
periodo de tempo do projeto. Esses fluxos de caixa podem ser positivos,
representando entradas de dinheiro, ou negativos, representando saidas de dinheiro.

Taxa de Desconto (i): E a taxa utilizada para descontar os fluxos de caixa
futuros para o valor presente. Ela reflete o custo de oportunidade do investimento, ou
seja, o retorno esperado para uma alternativa de investimento com risco semelhante.

t: Representa cada periodo de tempo para o qual os fluxos de caixa sao
estimados. Geralmente, é utilizado o mesmo intervalo de tempo para todos os
periodos do projeto, como meses, trimestres ou anos.

n: E o nimero total de periodos analisados.

Investimento Inicial (C): E o valor de caixa necessario para iniciar o projeto.
Essa quantia representa o investimento inicial que precisa ser realizado para que o

projeto seja iniciado.
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_vn _FC
vPL = =1 (1+i)t

(2)

Segundo Ross et al. (2017) A Taxa Interna de Retorno (TIR) é uma medida
utilizada para avaliar a atratividade de um projeto de investimento. Ela representa a
taxa de desconto que iguala o valor presente dos fluxos de caixa futuros com o
investimento inicial, tornando o VPL igual a zero. A TIR indica a taxa de retorno
esperada do projeto.

0=3p - @3)
(1+TIR)
Outro fator essencial para ser analisado é o Ponto de Equilibrio (PE), segundo,
de acordo com Dolabela (2005), o PE € um indicador financeiro que representa o
ponto em que as receitas de um novo negocio sao iguais aos custos totais, resultando
em um equilibrio financeiro, ou seja, sem lucro nem prejuizo.
Custos Fixos

PE = (4)

- (Preco de Venda—Custos Variaveis)

ou

custo fixo
(Receita Total—Custo Variavel Total) (5)
Receita Total

PE =

Conhecer o Ponto de Equilibrio € fundamental para o empreendedor, pois
permite definir metas de vendas realistas, estabelecer estratégias de precificagao
adequadas e avaliar a viabilidade financeira do negocio.

Portanto, o plano financeiro desempenha um papel fundamental na gestéao
financeira de um empreendimento. A projecao de receitas, a projecao de custos e
despesas, o planejamento de investimentos e financiamentos, e a analise de
viabilidade econbmico-financeira contribuem para a elaboracdo de um plano

financeiro solido e orientado para o sucesso.

5.3.1.4Plano operacional

O plano operacional € uma parte crucial do plano de negdcios, dedicada a
descrever as atividades e processos operacionais necessarios para colocar em pratica
a estratégia de negocios da empresa. Ele envolve a definicdo das atividades-chave, a
alocacéao de recursos, o estabelecimento de metas de produgao e a organizacao das

operagcbes diarias. Um plano operacional bem elaborado permite que
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empreendedores tenham um direcionamento claro sobre como executar suas
estratégias e alcancgar seus objetivos.

Uma das abordagens importantes no desenvolvimento do plano operacional &
a definicdo das atividades-chave. Essas atividades sao aquelas que sao essenciais
para o funcionamento do negocio, como produgéo, logistica, atendimento ao cliente,
marketing, entre outras. Autores como Slack et al. (2017) ressaltam a importancia de
identificar as atividades-chave e entender a sequéncia e a interdependéncia entre elas
para garantir uma operacao eficiente.

Outro elemento fundamental é a alocagao de recursos. Isso envolve determinar
OS recursos necessarios para realizar as atividades operacionais, como mao de obra,
equipamentos, matéria-prima e tecnologia. Autores como Johnston e Clark (2016)
destacam a importédncia de planejar e gerenciar os recursos de forma eficiente,
considerando fatores como capacidade, custo, disponibilidade e qualidade.

Além disso, é essencial estabelecer metas de producao e definir indicadores-
chave de desempenho (KPIs) no plano operacional. As metas de producao envolvem
determinar a quantidade e a qualidade dos produtos ou servigos a serem produzidos
em um determinado periodo. Os KPIs sdo medidas quantificaveis que ajudam a
monitorar e avaliar o desempenho operacional, como tempo de ciclo, taxa de
retrabalho, produtividade e satisfacdo do cliente. Autores como Nanni et al. (2015)
enfatizam a importancia de estabelecer metas claras e acompanhar o desempenho
por meio dos KPls para identificar areas de melhoria e tomar a¢des corretivas.

Também é valido mencionar a importadncia da organizagdo das operagdes
diarias no plano operacional. Isso envolve a definicdo de processos, fluxos de trabalho
e responsabilidades, bem como o estabelecimento de sistemas de controle e
monitoramento. Autores como Chase et al. (2018) destacam a importéncia de ter
processos bem definidos e padronizados para garantir a consisténcia e a eficiéncia
das operacdes diarias.

Portanto, o plano operacional desempenha um papel fundamental na execugao
bem-sucedida da estratégia de negdcios. A definicdo das atividades-chave, a
alocacéao de recursos, o estabelecimento de metas de produgao e a organizagéo das

operacoes diarias contribuem para a operagao eficiente e eficaz da empresa.
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6 DESENVOLVIMENTO DO PLANO DE NEGOCIOS DA EMPRESA PIMENTON
6.1 Sumario Executivo
6.1.1 Enunciado do projeto

O presente plano de negocios apresentara, através de estudos de analises
mercadoldgicas, a viabilidade da abertura da empresa Pimenton, uma organizagao
alimenticia de produg¢ao de molho a base de pimentéo.

O financiamento inicial da empresa dependera em grande parte de recursos
provenientes de investimentos, direcionados principalmente para o desenvolvimento
inicial do projeto. A empresa sera enquadrada como microempresa e tributada pelo

Simples Nacional.

6.1.2 Competéncias dos responsaveis

A gestao da Pimenton estara sob a responsabilidade dos seus dois socios, que,
por sua vez, possuem expertise em gestdo de recursos humanos e demonstram
competéncias em lideranga. Um dos socios se concentrara nas operagdes
administrativas, gerenciando o fluxo financeiro, realizando analises de lucratividade e
rentabilidade, bem como controlando as entradas e saidas de recursos. O outro sécio
sera responsavel pelo departamento comercial, focando integralmente nas estratégias

de vendas.

6.1.3 Os produtos e a tecnologia

Na Pimenton, uma empresa especializada na producédo de molho de pimentéo,
o produto principal consistira em um molho que segue uma receita caseira de
pimentao. Além disso, a empresa tem a oportunidade de explorar o desenvolvimento
de produtos relacionados, como molhos de pimenta que incorporam ingredientes
complementares, ampliando assim seu portfolio.

As tecnologias utilizadas podem incluir processos de produgao e embalagem
de alimentos, como trituracdo e processamento dos pimentdes, adicido de temperos e
condimentos, pasteurizagdo e embalagem em frascos de vidro ou recipientes
adequados para conservacao e comercializagao do produto. Também € importante
considerar as boas praticas de higiene e seguranca alimentar durante todo o processo

de producao.
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Além disso, a empresa pode explorar estratégias de marketing digital para
promover seus produtos, como o uso de redes sociais, criagdo de um website
informativo e atrativo, campanhas de anuncios online e parcerias com influenciadores
ou chefs renomados que possam ajudar a aumentar a visibilidade e credibilidade da

marca Pimenton.

6.1.4 O mercado potencial

Segundo dados do PIA/IBGE, o mercado atende a demanda de 552 milhdes de
litros de molhos em seus mais variados sabores e utilizacdes. O molho de pimentao
tem uma ampla aplicacédo na culinaria, sendo usado em pratos como carnes, peixes,
massas, sanduiches e molhos para petiscos.

Além disso, ha um crescente interesse por parte dos consumidores por
alimentos mais saborosos e com ingredientes naturais, o que pode impulsionar a
demanda por molhos de pimentao de qualidade. O mercado potencial também inclui
restaurantes, lanchonetes, food trucks e outros estabelecimentos de alimentagao que

desejam oferecer opgdes picantes aos seus clientes.

6.1.5Elementos de diferenciacao

A empresa Pimenton se destaca no mercado devido a sua oferta de um molho
exclusivo, o qual apresenta uma receita a base de pimentao, o que € inédito no setor.
Este molho é cuidadosamente elaborado com ingredientes de alta qualidade,
escolhidos para proporcionar um sabor excepcional. Além disso, a empresa adota um
processo de producao artesanal que visa manter a autenticidade e o carater distintivo

do produto.

6.1.6 Previsao de vendas

Considerando a entrada da Pimenton em um mercado que ja € bem explorado
na regiao, mas ainda nao pelo sabor inovador proposto pela empresa, estimamos que,
durante o primeiro ano de operacdo, a empresa devera alcancgar aproximadamente
65% de sua capacidade de producéao. Este valor reflete o desafio inicial de conquistar

a parcela do mercado e conscientizar os consumidores sobre o diferencial do produto.
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O objetivo da Pimenton & expandir gradualmente suas vendas a cada ano,
buscando um aumento de pelo menos 5%. Essa estratégia visa consolidar a presenca
da marca e captar uma fatia maior do mercado a medida que os consumidores se
familiarizam com o molho exclusivo da Pimenton. Essas proje¢des sustentam nossa
abordagem de crescimento estratégico e nossa intengdo de construir uma base de

clientes sdlida ao longo do tempo.

6.1.7 Necessidade de capital

Através da analise detalhada das despesas pré-operacionais, incluindo a
aquisicao de maquinario para a fabricagcdo em massa do molho e outros ativos fixos e
variaveis, fica evidente que a criagao da empresa demandara um investimento inicial
no valor de R$134,600. Esses custos significativos sdo necessarios para estabelecer
a infraestrutura necessaria para as operag¢des da empresa.

Consequentemente, surge a necessidade de explorar opg¢des de financiamento
para atender a essa demanda de capital. Uma das alternativas que merece
consideragao é o Banco Nacional de Desenvolvimento Econédmico e Social (BNDES),
que oferece financiamentos em condi¢des vantajosas para projetos empresariais.

Além do BNDES, outras fontes de financiamento podem ser avaliadas, como
empréstimos bancarios, a busca por investidores ou a consideracdo de capital de
risco. A escolha da opcdo de financiamento mais apropriada dependera das
necessidades especificas da empresa, de sua estratégia financeira e das condi¢oes
oferecidas por cada fonte de financiamento.

A analise criteriosa da necessidade de investimento inicial e a escolha da opg¢ao
de financiamento mais adequada s&o aspectos cruciais no planejamento financeiro da
empresa. Durante o desenvolvimento deste trabalho, esses temas serdo explorados

em maior profundidade.

6.2 A Empresa

A Pimenton tem como objetivo oferecer uma experiéncia gastronémica
excepcional aos seus clientes como uma empresa de molhos gourmet. Comprometida
em criar molhos unicos e saborosos, a Pimenton utiliza ingredientes cuidadosamente
selecionados e de alta qualidade para realcar o sabor de cada refeicdo. A empresa

também estd empenhada em fornecer um atendimento excepcional ao cliente,
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oferecendo um servigo agil e personalizado para garantir a satisfagdo de seus
consumidores. A Pimenton acredita que a comida € um meio de reunir pessoas e criar

memorias, e esta empenhada em criar molhos que enriqguecam a vida de seus

clientes.
Figura 2 - Logotipo Pimenton
Fonte: Autor, 2023.
6.2.1 Misséao

Fornecer produtos de alta qualidade para os clientes, promovendo uma
experiéncia gastronémica excepcional.
6.2.2Visao

A empresa Pimenton busca se tornar referéncia no segmento com seu molho
a base de pimentao. Ser reconhecido pelo excelente atendimento, rapidez e qualidade

de seus produtos.

6.2.3 Valores
Honestidade, respeito, qualidade, inovacao, sustentabilidade e
responsabilidade social.
6.3 Os Objetivos da Empresa
6.3.1 Situacao planejada desejada

Com base nos objetivos, a Pimenton pretende adentrar e conquistar o mercado
de molhos gourmet, garantindo confiabilidade e qualidade. Segundo o PIA/IBGE, o
mercado de molhos produz 552 milhdes de litros de molhos anualmente. Espera-se a

conquista de uma fatia inicial de 0,02% do mercado brasileiro ao final do primeiro ano
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e busca atingir 0,4% ao longo dos primeiros cinco anos. Para isso, as principais
estratégias sdo:. o investimento em marketing para captacdo de clientes e o
desenvolvimento de parcerias com restaurantes e chefs renomados.

Para implantar a estrutura organizacional, a empresa ira contar com a
experiéncia e conhecimento dos sécios, obtidos através de anos de estudo e pratica
no setor alimenticio. O objetivo € manter um alto padrao de qualidade e garantir um
sabor unico em cada molho produzido, causando uma primeira impressao positiva nos
clientes.

Pretende-se manter um crescimento financeiro e estrutural saudavel, com
controles precisos do fluxo de caixa e analise constante do feedback dos clientes e
restaurantes parceiros. A empresa também pretende investir na capacitagao de sua
equipe e em tecnologias de produgao, visando sempre melhorar a qualidade e a

eficiéncia de seus processos produtivos

6.3.20 foco

A principal énfase da Pimenton reside em fornecer um molho de pimentédo de
qualidade. Inicialmente, nossa estratégia é conquistar a confianga da populagéo local,
oferecendo um produto que se destaque pela sua qualidade inigualavel. Através
desse compromisso com a exceléncia, nosso objetivo é estabelecer uma base sdlida
de clientes.

A construgdo dessa base de clientes € um passo fundamental em nossa
estratégia de entrada no mercado. Acreditamos que, a medida que conquistamos a
confianca e a lealdade dos clientes locais, a demanda por nosso produto se expandira
organicamente. A medida que a base consolidada de clientes cresce, visamos
alcangar uma posigao de destaque no mercado, com uma demanda significativa que

reflete nosso compromisso com a qualidade e a satisfacédo do cliente.

6.3.3 Estrutura organizacional

A estrutura da Pimenton, uma startup em seus estagios iniciais, sera gerida
pelos dois sécios, que serao responsaveis pelas areas administrativa, financeira e
organizacional. Além disso, para garantir a eficiéncia operacional, sera constituida
uma equipe de producgao. Inicialmente, planeja-se a contratagao de dois funcionarios,

0s quais atenderao as demandas e contribuirdo ativamente no processo de produgéo.
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Adicionalmente, sera estabelecida uma parceria estratégica com um escritorio
de advocacia terceirizado para lidar com questodes juridicas, incluindo a redagao de
contratos e outras formalidades legais. A escolha por terceirizar esse servigo permitira
que a Pimenton mantenha o foco em suas operagdes principais, garantindo

conformidade legal e mitigando potenciais riscos juridicos.

6.4 Plano de Operagoes
6.4.1 Administracao

A estrutura organizacional da Pimenton sera caracterizada por uma
abordagem vertical, composta por diferentes equipes funcionais. No nucleo da
empresa, o time administrativo sera encarregado do desenvolvimento de estratégias
de crescimento, da gestao e das operacgdes financeiras.

A equipe de produgcdo da Pimenton sera composta por funcionarios
contratados sob o regime CLT (Consolidagdo das Leis do Trabalho). Inicialmente, a
empresa contara com uma equipe de quatro profissionais, incluindo dois funcionarios
dedicados a producédo e os dois socios, que desempenhardo papeis-chave nas
operagoes.

Para otimizar os recursos e a expertise, tanto o time de marketing quanto as
atividades juridicas seréo terceirizados. Isso permitira que a Pimenton aproveite o
conhecimento especializado e mantenha o foco em suas operagdes principais,

contribuindo para um funcionamento eficiente da empresa

6.4.2 Comercial

A estratégia comercial da Pimenton requer a atracdo do interesse dos
consumidores que tradicionalmente utilizam molhos convencionais, incentivando-os a
experimentar o molho de pimentdo da Pimenton. Nesse contexto, o plano de
operagcdes da empresa incorpora uma abordagem centrada no cliente e busca
estabelecer uma presenga efetiva no mercado através do marketing digital,
promogoes estratégicas e programas de fidelidade.

Marketing Digital: O marketing digital desempenha um papel fundamental na
divulgacao do novo produto da Pimenton. Isso inclui a criagao de uma presencga online
solida, incluindo um site atraente e eficaz nas redes sociais. Essas plataformas seréao

usadas para destacar os diferenciais do molho, contar a histéria da marca e envolver
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os consumidores de forma interativa. A estratégia de marketing digital também incluira
campanhas direcionadas para alcangar publicos especificos que se alinham com o
perfil do cliente da Pimenton.

Promogdes Estratégicas: Para despertar o interesse dos consumidores, a
Pimenton ira implementar promogdes estratégicas. Isso pode incluir descontos
temporarios, promogdes de "experimente e compre" e pacotes promocionais que
incentivem os clientes a experimentar o molho de pimentdo em suas refeigdes. Essas
promogdes visam reduzir as barreiras a experimentagao do novo produto.

Programas de Fidelidade: A retengdo de clientes desempenha um papel
significativo no sucesso da Pimenton. Para estimular a fidelidade, a Pimenton
implementara programas de fidelidade que recompensarao os clientes que realizarem
compras frequentes. Isso pode incluir a distribuigdo de cupons de fidelidade, brindes

exclusivos ou descontos progressivos.

6.4.3 Controle de qualidade

Para atender as altas expectativas dos clientes em relacdo ao produto, a
Pimenton reconhece a importancia de oferecer um produto com sabor excepcional,
ingredientes de qualidade e embalagem apropriada. Para garantir a satisfagdo dos
clientes, a empresa implementara praticas rigorosas de controle de qualidade e
estabelecera um sistema eficaz de feedback.

Controle de Qualidade Interno: A Pimenton garantira a qualidade dos
ingredientes e produtos através de avaliagdes internas. Todos os produtos fornecidos
por terceiros passarao por auditorias rigorosas, onde serao atribuidas notas de 0 a 10
para avaliar sua qualidade. Produtos que ndo atendam aos padrdes de qualidade
estabelecidos serdo devolvidos aos fornecedores. Isso também permitira a empresa
manter um controle detalhado da lista de fornecedores e fornecer feedback
construtivo, o que pode levar a mudangas em fornecedores, se necessario, com base
na recorréncia de produtos reprovados.

Controle de Qualidade Externo e Feedback dos Clientes: A Pimenton
solicitara avaliagdes dos clientes apds a compra do molho, através do site ou aplicativo
da empresa. Os clientes serdo convidados a atribuir notas de 0 a 10 para sabor,
textura e qualidade do produto. Além disso, terdo a opg¢ao de fornecer comentarios

adicionais, embora isso seja opcional. As avaliagdes seréo publicadas no perfil do
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produto no site ou aplicativo, permitindo que os clientes em potencial vejam as
opinides de outros clientes. Isso ndo so6 fornece um feedback valioso para a empresa,

mas também ajuda a construir confianga com os futuros consumidores.

6.4.4 Terceirizacao

A empresa optara por terceirizar os servigos de Marketing e servigos juridicos,
aproveitando o conhecimento especializado e reduzindo os custos operacionais. Além
disso, a Pimenton mantera uma abordagem de flexibilidade empregando profissionais
como prestadores de servigos terceirizados, em vez de vincula-los através de
contratos de trabalho com vinculo empregaticio (CLT). Isso proporcionara a Pimenton
maior agilidade e capacidade de adaptagcao a medida que ela cresce e evolui em um

ambiente de negdcios dinadmico.

6.4.5 Sistema de Gestao

No estagio inicial da empresa tera um sistema simplificado de planejamento e
gestdo, fazendo uso de ferramentas como Excel e Power Bl. Esse sistema
proporcionara uma abordagem agil e eficaz, adequada as demandas iniciais da
Pimenton.

Conforme a organizagao dos processos e o desenvolvimento de uma rotina
empresarial se consolidarem, tera a possibilidade de investir em um sistema ERP
(Enterprise Resource Planning) que pode ser integrado com o Power Bl. Essa
integracdo permitira a centralizagdo das informacgdes financeiras e aprimorara a
gestao operacional. Essa estratégia reflete a flexibilidade necessaria nos estagios

iniciais e a aspiragao de um crescimento mais estruturado no futuro da empresa.

6.4.6 Matriz SWOT

Outra estratégia € analisar a partir da matriz SWOT, suas forgas,
oportunidades, fraquezas e ameacgas, pois com esta analise pode-se determinar
insights e definindo melhor as estratégias a serem seguidas, como demonstrada no

quadro 1 a seguir.
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Quadro 1 - Matriz SWOT
S - Strengths (Forgas) W - Weaknesses (Fraquezas)

-Qualidade Premium: Ingredientes de alta

gualidade e métodos de producéo artesanais. -Resistente a mudanca

-Limitacéo de Disponibilidade: Por ser uma
start-up na regido de londrina, a distribuicio
pade limitar o alcance do produto.

-Diferenciacio no mercado: M&o ha o produto
nas prateleiras de mercados.

-Concorréncia com Produtos Comuns:
-Exclusividade Enfrenta a concorréncia de molhos
tradicionais mais acessiveis no mercado.

-Canais de Distribuicio: Disponibilidade em

) .. |-Preco Elevado: Pode ser inacessivel para
lanchonetes, churrascarias, restaurantes e site

alguns consumidores.

roprio.
: FZ:Il‘..'l - Opportunities (Oportunidades) T - Threats (Ameacgas)
-Expanséo de Mercado Concorréncia intensa
-Tendéncia de Alimentacio saudavel Flutuacdes nos custos dos ingredientes
-Marketing Digital (divulgacio) Mudancas nas preferéncias do consumidor

Parcerias estrategicas

Fonte: Autor, 2023.
6.4.6.1Forcas

Qualidade Premium: A énfase em ingredientes de alta qualidade e métodos
de produgéao artesanais confere uma vantagem competitiva, posicionando o produto
COMO uma opgao premium no mercado.

Diferenciacédo no Mercado: A exclusividade do produto, ndo encontrado nas
prateleiras comuns de supermercados, destaca-se como uma forga, conferindo um
carater exclusivo a oferta.

Exclusividade: A exclusividade adiciona valor percebido ao produto,
contribuindo para sua atratividade.

Canais de Distribuicdo: A presenca em lanchonetes, churrascarias,
restaurantes e um site proprio fortalece os canais de distribuicdo, ampliando a
acessibilidade.

6.4.6.2Fraquezas

Resisténcia a Mudanga: Por ser um molho de pimentdo, a resisténcia a
mudanca dos consumidores € identificada como uma fraqueza, pois pode limitar a

quantidades de clientes a consumir o produto em suas 2 variacoes.
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Limitacdo de Disponibilidade: A condigdo de start-up em Londrina pode
representar uma limitagdo geografica, limitando assim a disponibilidade do produto,
impactando o alcance potencial.

Concorréncia com Produtos Comuns: A competicdo com molhos tradicionais
mais acessiveis representa uma fraqueza, exigindo estratégias eficazes de
diferenciacgao.

Preco Elevado: A percepgao de prego elevado pode ser uma barreira para

alguns consumidores, impactando a acessibilidade do produto.

6.4.6.30portunidades

Expansao de Mercado: A oportunidade de expansédo de mercado oferece um
potencial significativo para aumentar a presenca geografica e a participagdo de
mercado.

Tendéncia de Alimentacdo Saudavel: A tendéncia de alimentagao saudavel
cria uma oportunidade para destacar os atributos saudaveis do produto, alinhando-se
as preferéncias dos consumidores.

Marketing Digital (Divulgacdo): O uso estratégico do marketing digital pode
aumentar a visibilidade da marca e atrair novos consumidores.
Parcerias Estratégicas: Estabelecer parcerias estratégicas pode abrir novas

oportunidades de distribuicdo e colaboragao no mercado.

6.4.6.4Ameacas

Concorréncia Intensa: A concorréncia intensa representa uma ameaca,
exigindo estratégias solidas para se destacar no mercado. Flutua¢des nos Custos dos
Ingredientes: As flutuagdes nos custos dos ingredientes podem impactar a margem
de lucro, sendo uma ameagca financeira.

Mudancas nas Preferéncias do Consumidor: As mudancas nas preferéncias do
consumidor podem afetar a demanda pelo produto, destacando a necessidade de

adaptacgao continua.
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6.5 As Parcerias

A empresa planeja estabelecer varias parcerias estratégicas como parte de sua
estratégia de negodcios. Essas parcerias serdo fundamentais para o sucesso da
empresa, auxiliando na consecugao de seus objetivos.

Primeiramente, a empresa buscara parcerias com fornecedores para garantir o
acesso rapido e econdémico aos insumos necessarios para a producao de seus
molhos. Além disso, parcerias com empresas especializadas em embalagens seréao
estabelecidas, uma vez que a embalagem dos produtos € essencial antes de chegar
aos consumidores. Essas parcerias visam otimizar os processos logisticos e de
producao.

Outra categoria de parcerias estratégicas incluira iniciativas de promogao e
divulgacado. Estas parcerias contribuirdo para aumentar o conhecimento do produto
no mercado e despertar o interesse do publico. Além disso, a empresa planeja
colaborar com digital influencers e chefs de cozinha, ampliando sua presenga nas
redes sociais e atingindo um publico mais diversificado. Essas parcerias visam
capitalizar o poder das midias sociais e da influéncia desses profissionais para
aumentar a conscientizagao sobre o produto e atrair um publico mais amplo.

Essas estratégias de parceria refletem a abordagem abrangente da empresa
para atingir seus objetivos empresariais e demonstram sua capacidade de adaptar-se

a um mercado dinamico e competitivo

6.6 Plano de Marketing
6.6.1 Analise de mercado
6.6.1.10 setor

O setor de molhos € um mercado bastante diversificado, composto por uma
ampla variedade de produtos que incluem desde molhos de tomate, molhos para
saladas, molhos para massas, molhos picantes e at¢é mesmo molhos doces. O
mercado de molhos esta em constante evolugao, com novos sabores e opgdes sendo
introduzidos regularmente para atender as demandas dos consumidores.

A industria de molhos € altamente competitiva, com diversas marcas
estabelecidas competindo pelos mesmos clientes. No entanto, novas empresas e

startups estao surgindo no mercado, muitas vezes oferecendo opgdes mais saudaveis
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ou organicas, bem como opg¢des para dietas restritivas, como molhos sem gluten ou
sem lactose.

Uma das principais tendéncias do mercado de molhos é o aumento da
demanda por produtos mais saudaveis e naturais. Muitos consumidores estédo
buscando molhos com ingredientes mais simples e naturais, sem aditivos artificiais ou
conservantes. Isso levou muitas empresas a reformularem seus produtos para atender
a essa demanda.

Outra tendéncia importante no mercado de molhos é a demanda por produtos
personalizados e exclusivos. Muitas empresas estdo oferecendo servicos de
personalizagao, permitindo que os clientes escolham seus proprios ingredientes e
personalizem os sabores de seus molhos. Isso tem se mostrado uma forma eficaz de
atrair e fidelizar clientes.

O mercado de molhos ¢é influenciado por fatores como sazonalidade, habitos
alimentares regionais e demandas do mercado internacional. Por exemplo, molhos
mais picantes ou apimentados sdo populares em algumas regides, enquanto em
outras regides os consumidores preferem molhos mais suaves e com menos tempero.

Em resumo, o setor de molhos € um mercado altamente competitivo e
diversificado, com tendéncias que incluem a demanda por produtos mais saudaveis e
naturais, a personalizagao e a influéncia de fatores regionais. A analise cuidadosa do

mercado é fundamental para o sucesso de uma empresa no setor de molhos.

6.6.2 Tamanho do mercado

De acordo com uma pesquisa realizada da empresa FINDEL, o mercado
brasileiro de molhos e condimentos atingiu um valor de R$ 11,8 bilhdes em 2017, com
previsdo de crescimento de 11% até 2022. Embora a pesquisa nao especifique o
tamanho do mercado exclusivamente para o molho de pimentéo, ela aponta que o
segmento de molhos picantes € um dos mais promissores, com um crescimento anual
de 15% em 2017.

Outra referéncia € um estudo da Euromonitor International de 2017, que
apontou que o mercado de molhos e condimentos no Brasil apresentou um
crescimento de 4,9% em valor de vendas para o periodo entre 2022 a 2027, podendo
chegar a um total de R$9,7 bilhdes
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6.6.3 A clientela

O publico alvo da empresa s&o pessoas de todas as classes sociais (A, B e C),
com faixa etaria a partir dos 4 anos, onde estes consumidores sao apreciadores de
molhos buscam uma forma de realgar o aroma, o sabor e aparéncia do prato, podendo

ser utilizados em pratos dos mais variados tipos, sejam eles quentes ou frios.

6.6.4 Segmentagao

A segmentacdo do molho de pimentdo pode ser uma estratégia interessante
para atender a um publico-alvo especifico de restaurantes, hamburguerias e
churrascarias. Essa segmentacéo pode ser baseada em fatores como sabor, estilo de
cozinha e preferéncias dos clientes desses estabelecimentos. Pois cada dia mais e
mais essa segmentacao necessita melhorar os acompanhamentos devido o perfil do

consumidor estar cada dia mais exigente.

6.6.5 A concorréncia

O molho de pimentao tem concorréncia no mercado de molhos e condimentos.
Existem muitos outros tipos de molhos e condimentos disponiveis no mercado, tanto
produzidos por grandes marcas quanto por fabricantes menores.

Alguns exemplos de molhos e condimentos que podem competir com o molho
de pimentao sao:

° Molho de pimenta: € um dos principais concorrentes do molho de
pimentéo, pois ambos sdo molhos picantes. O molho de pimenta geralmente é feito
com pimentas mais picantes e pode ter uma variedade maior de sabores.

° Molho de tomate: € um molho muito popular no Brasil e pode ser usado
em diversas receitas, como molhos para massas, carnes e legumes, podendo também
se transformar em molhos de acompanhamentos.

° Molho de soja: € um molho muito utilizado na culinaria oriental e pode
ser usado como tempero ou para dar sabor a diversos pratos.

) Molho inglés: € um molho salgado e picante, feito com uma mistura de
sabores como malte, vinagre, agucar e anchovas.

) Molho barbecue: € um molho adocicado e defumado, geralmente

utilizado em carnes grelhadas.
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Esses sdo apenas alguns exemplos de molhos e condimentos que podem
competir com o molho de pimentdo no mercado. A concorréncia pode variar de acordo

com a regiao geografica e as preferéncias dos consumidores

6.6.6 Fornecedores

Dado que os ingredientes-chave para a produgdo dos molhos provém da
agricultura, os principais fornecedores serao identificados entre fazendas, hortas e,
em alguns casos, revendedores especializados em insumos agricolas. A preferéncia
sera dada a fornecedores localizados nas proximidades da Pimenton, de modo a
reduzir os custos de transporte e facilitar a logistica, especialmente considerando a
natureza perecivel dos produtos.

Além disso, a empresa pretende priorizar fornecedores comprometidos com
praticas agricolas sustentaveis e responsaveis. A preferéncia sera dada, caso os
valores sejam viaveis, a fornecedores que adotam técnicas de cultivo organico e que
demonstram um compromisso com a qualidade dos produtos, a fim de garantir a
obtencao de ingredientes frescos e de alta qualidade para os molhos gourmet.

Através dessa abordagem criteriosa na selecéo de fornecedores, a empresa
visa garantir a consisténcia e a qualidade dos seus produtos finais, ao mesmo tempo
que promove a sustentabilidade e o apoio a produgao agricola local. Essa estratégia
reforca o compromisso da empresa com a exceléncia dos ingredientes e a
responsabilidade ambiental, demonstrando sua integridade em todas as fases da

cadeia de suprimentos.

6.6.7 As 5 forcas de Porter

O setor alimenticio de molhos enfrenta desafios dindmicos em um ambiente de
mercado altamente competitivo. Nesta etapa, foi aplicado o modelo das Cinco Forgas
de Porter, como mostra na Figura 3 abaixo, para examinar as interagdes entre os
diversos elementos que moldam a competitividade da industria, sendo elas:
Intensidade da rivalidade entre os concorrentes; Ameaca de produtos substitutos;
Poder de barganha dos clientes; Poder de barganha dos fornecedores; Intensidade

de ameacga de novos entrantes.
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Figura 3 - As 5 forgas de Porter

5 —Qual é o poder de
barganha dos clientes?
ALTO

-Grande variedade de
empresas gue produzem
molhos.

-Bares, restaurantes,
churrascarias, etc.
Produzem seus proprios
molhos.

Fonte: Autor, 2023.

O panorama competitivo da industria de molhos revela uma intensidade de
rivalidade entre os concorrentes considerada alta. A presenga de numerosas marcas
concorrentes cria um ambiente de competicdo acirrada, exigindo investimentos
substanciais das empresas para se destacarem. A necessidade de diferenciacédo e
inovacao € evidente nesse cenario, impulsionando as organizagdes a buscarem
constantemente formas de se destacar no mercado.

No que diz respeito aos produtos substitutos, o poder é avaliado como alto.
Redes de lanchonetes, bares e estabelecimentos similares produzem e comercializam
seus proprios molhos, proporcionando aos consumidores alternativas a oferta
tradicional. Além disso, as grandes marcas de molhos continuam a introduzir novos
sabores, aumentando a variedade de opgdes disponiveis para os consumidores.

A andlise do poder de barganha dos fornecedores revela uma situagao
favoravel para a Pimenton, com um poder de barganha considerado baixo. A presenga
de muitos fornecedores de alimentos e embalagens oferece as empresas uma ampla
gama de opgodes, reduzindo a dependéncia em relagdo a um unico fornecedor e

proporcionando margem para negociagdes mais favoraveis.
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A intensidade da ameaca de novos entrantes é classificada como baixa, pois o
processo de estabelecer uma nova industria no setor alimenticio € complexo e
rigoroso. Exigéncias governamentais, como autoriza¢des e alvaras, juntamente com
a necessidade de um controle de qualidade elevado, atuam como barreiras
significativas a entrada. Além disso, o alto indice de mortalidade de empreendimentos
no setor amplia a complexidade e os desafios para novos entrantes.

No que se refere ao poder de barganha dos clientes, é identificado como alto.
A presengca de uma grande variedade de empresas produtoras de molhos e a
capacidade de bares, restaurantes e churrascarias de produzirem seus proprios
molhos conferem aos clientes uma posigéao forte na negociagao. A diversidade de
opgoes disponiveis amplia a capacidade dos clientes de buscar pregos competitivos

€ servicos personalizados de acordo com suas preferéncias.

6.6.8 Estratégia de marketing

6.6.8.1A tecnologia, ciclo de vida

A tecnologia por tras da produgdo de molho de pimentdo é uma parte
fundamental do processo. Isso inclui a selegao criteriosa dos ingredientes para criar
um produto final que ndo apenas tenha um sabor excepcional, mas também uma
textura e aparéncia visualmente atraentes. A precisdo na combinagao de ingredientes,
bem como nos métodos de preparo, é essencial para criar um molho que atenda as
expectativas dos consumidores e se destaque no mercado altamente competitivo de
produtos alimenticios.

Além da tecnologia, o ciclo de vida do molho de pimentdo na industria passa
por quatro fases distintas: introdugao, crescimento, maturidade e declinio. Essas fases
sao uma parte inerente da jornada de qualquer produto no mercado.

Introdugao: Nesta fase, o molho de pimentdo é langado no mercado. As
vendas sdo limitadas, pois o produto € novo e requer conscientizagao e aceitacido por
parte dos consumidores.

Crescimento: A medida que o molho de pimentdo ganha tracdo e o publico
comeca a reconhecer suas qualidades, as vendas comegam a crescer
significativamente. Nesta fase, o foco esta na expansdo do mercado e na construgao

de uma base de clientes leais.
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Maturidade: Nesta fase, as vendas atingem o apice. O mercado esta maduro,
€ a concorréncia € intensa. A inovagao pode ser necessaria para se manter relevante
e diferenciado.

Declinio: Eventualmente, todos os produtos alcangam o declinio, seja devido
a mudancas nas preferéncias do consumidor ou a saturagao do mercado. Nessa fase,
as estratégias podem incluir a descontinuacéo do produto ou sua reinvengéo.

Para garantir o sucesso continuo do molho de pimentdo no mercado, €&
imperativo que cada fase do ciclo de vida do produto seja gerenciada
cuidadosamente. Isso envolve a adaptagdo a mudancas no mercado, a inovagao e o
compromisso continuo com a qualidade para garantir que o molho de pimentao

mantenha sua relevancia e presenga no mercado de alimentos.

6.6.8.2Vantagens competitivas

Sabor unico: O molho de pimentdo tem um sabor distinto que pode ser dificil
de replicar, o que o torna um produto unico no mercado. Isso pode atrair consumidores
que buscam novidades e experiéncias gastronémicas diferentes.

Variedade: O molho de pimentdo pode ser feito de varias maneiras, usando
diferentes tipos de pimenta, ingredientes e técnicas de preparo. Isso permite que as
empresas oferecam uma variedade de produtos que atendam as preferéncias dos
consumidores.

Baixo custo: O molho de pimentdo pode ser produzido a um custo
relativamente baixo em comparagao com outros produtos de condimento, o que pode
permitir que as empresas oferegcam pregos competitivos e aumentem sua margem de
lucro.

Saude: Os pimentbes contém compostos que tém beneficios para a saude,
como antioxidantes e anti-inflamatérios. Isso pode ser uma vantagem competitiva em
um mercado onde os consumidores estdo cada vez mais preocupados com a saude
e 0 bem-estar.

Versatilidade: O molho de pimentdo pode ser usado em uma variedade de
pratos, desde carne até vegetais, o que pode aumentar sua atratividade para

diferentes publicos e ampliar o mercado potencial
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6.6.8.3Planos de pesquisa e desenvolvimento P&D

A busca constante por inovagdo € uma parte essencial da estratégia da
empresa para atender e adaptar-se as demandas dos clientes de maneira eficaz.
Dentro desse contexto, serao realizadas pesquisas com o proposito de desenvolver
novas variagdes do molho de pimentdo, incluindo, por exemplo, uma versao mais
apimentada. Essa abordagem visa oferecer aos clientes uma gama diversificada de
op¢des, mantendo o interesse e a satisfagdo do consumidor.

Além disso, a empresa permanecera atenta a avangos e inovagdes no setor da
industria alimenticia. A busca por novidades e tendéncias emergentes sera uma
prioridade constante. Isso garantira que a empresa esteja sempre a frente, trazendo
ao mercado produtos que despertem o interesse do consumidor e atendam as suas
necessidades em constante evolugdo. A estratégia de inovagdao reforca o
compromisso da empresa com a exceléncia e a capacidade de adaptacdo em um

ambiente de negdcios dinamico.

6.6.90s 4 Ps de marketing

Os 4Ps de marketing, também conhecidos como Mix de Marketing ou Marketing
Mix, sdo os quatro elementos essenciais que compdem a estratégia de marketing de
uma empresa. Esses componentes sdo fundamentais para a formulacido de
estratégias eficazes, proporcionando uma abordagem abrangente para a gestao de
produtos ou servigos no mercado. O quadro abaixo demonstra os 4Ps sendo eles

Produto, Preco, Praga e Promogao.



Quadro 2 - Os 4 Ps do marketing

PRODUTO

PRECO

-Molho de pimentao exclusivo (ndao
ha no mercado

-Penetracdo de mercado

-Ingredientes de alta qualidade

-Renda média em Londrina e regido.

-Receita artesanal

-Produto de qualidade premium.

-Embalagens em saches de 20gr

-Analise da concorréncia.

PRACA

PROMOGCAO

-Lanchonetes

-Redes Sociais

-Bares

-Influencers

-Churrascarias

-Chefs de cozinha

-Restaurantes tradicionais

-Site proprio
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-Parcerias com chefs de cozinhas
influencers

-Parcerias com restaurantes.

-Eventos gastrondmicos.

Fonte: Autor, 2023.

6.6.9.10 produto

No ambito culinario, o0 molho de pimentdo destaca-se como uma escolha
versatil, especialmente quando se trata de realgar o sabor das carnes, onde se
posiciona como um acompanhamento de destaque. O saché tera 20gr por unidade,
onde por sua vez, € um diferencial em relagdo ao padrdo de 5 a 7gr oferecidos por

outras marcas.

6.6.9.2Preco

A determinacdo do preco do produto sera baseada em uma analise completa
de todos os custos associados a sua producgdo. Isso incluira uma avaliagdo minuciosa
dos custos fixos e variaveis, despesas diretas e indiretas, salarios dos colaboradores,
custos de matéria-prima, além das despesas operacionais relacionadas ao
funcionamento de maquinas e outros equipamentos, onde o custo de producéo € de
R$0,13 por unidade do saché de 20gr.

A partir da compreenséo de todos esses elementos de custo, sera estabelecida
uma margem de lucro em cima da producgédo, onde o valor de venda sera de R$1,00
por unidade do saché de 20gr. Esse processo assegurara que o prec¢o do produto seja
suficiente para cobrir todos os custos associados a sua produg¢ao, bem como gerar
um retorno financeiro que viabilize a operacao da empresa.

A abordagem detalhada na determinacgao de precos reflete a responsabilidade

financeira da empresa e sua busca por uma operagao sustentavel e lucrativa. Além
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disso, garante que o produto seja comercializado de forma competitiva no mercado,

sem sacrificar a qualidade ou a integridade financeira da empresa

6.6.9.3 Distribuicéo

A estratégia de distribuicdo da empresa desempenha um papel crucial na forma
como o publico-alvo é alcangado. A divulgacdo do molho de pimentao sera realizada
por meio de varias abordagens, incluindo degustacdes e vendas em mercados locais
e restaurantes selecionados. Além disso, a empresa adotara estratégias de marketing
digital, reconhecendo que uma parcela significativa dos consumidores busca
ativamente produtos e servigos por meio de pesquisas online e nas redes sociais.

A presenca online sera reforgada por meio de campanhas de marketing digital
bem planejadas, aproveitando as ferramentas de pesquisa e os diversos canais de
midia social para alcangar um publico mais amplo. A estratégia visa aumentar a
conscientizagao sobre o molho de pimentao e cultivar um relacionamento solido com
os consumidores em potencial.

Além das iniciativas de marketing digital, a empresa reconhece a importancia
do tradicional modelo de recomendacgdes boca a boca. Portanto, sera dada énfase ao
atendimento ao cliente excepcional e a qualidade consistente do produto para
estimular a recomendacado orgéanica do molho de pimentdo entre os clientes
satisfeitos. Essa abordagem hibrida de distribuicdo e divulgagdo reflete o
compromisso da empresa em alcangar o publico de forma eficaz, tanto através de

canais tradicionais quanto digitais.

6.6.9.4Promocéo e propaganda

Visando a insercdo do molho de pimentdo no mercado, a empresa adotara uma
abordagem estratégica que inclui a formagédo de parcerias com mercados locais,
restaurantes e influenciadores digitais da regido. Essas colaboragcbes serao
essenciais para ampliar a visibilidade e a aceitagdo do produto, principalmente por
meio das redes sociais, com énfase especial no Instagram.

A escolha pelo Instagram como plataforma principal de divulgagéo é motivada
pelo seu impacto direto na regiao geografica em que os consumidores residem. Dado
que a regido € um mercado-alvo primario, essa estratégia permitira a empresa

alcancar o publico local de maneira eficaz.
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A colaboragdo com mercados e restaurantes estabelecera uma presenca fisica
e acessibilidade ao produto em locais de grande trafego. Além disso, parcerias com
influenciadores digitais locais reforcarao a visibilidade do molho de pimentdo nas
redes sociais, pois esses influenciadores possuem seguidores que pertencem a
mesma comunidade geografica.

Essa estratégia de insercao no mercado e parcerias estratégicas demonstra a
abordagem proativa da empresa para ganhar reconhecimento e adogado no mercado

local, aproveitando as redes sociais e a presencga fisica em pontos estratégicos

6.6.10 Servigos ao cliente (venda e pés venda)

Os servigos de atendimento ao cliente serdo realizados através de telefone e
por meio do site, onde existira uma aba de perguntas frequentes respondidas e um
chat, que sera um canal direto de comunicagdo com alguém da equipe para que a
pessoa possa tirar eventuais duvidas.

Quanto ao pés-venda, os colaboradores entrardo em contato para realizar uma
pesquisa pos venda, para ver se todo o processo desde o contato inicial e a entrega
do produto, foram realizadas corretamente e recebera um convite para avaliar o
servico e deixar comentarios. Caso o cliente fique descontente com o servico, podera
entrar em contato por meio do canal de reclamagbes e o caso sera analisado

individualmente, para estudar a possibilidade de compensacéao ou estorno.

6.6.11 Gestao de relacionamento com o cliente

Um dos principais objetivos da empresa ¢é estabelecer e manter um
relacionamento positivo com seus clientes. Isso sera alcangado por meio de
comunicacao direta e eficaz, disponivel tanto no site da empresa, que contara com
um chat para interacdo em tempo real, quanto através do telefone da empresa. Esses
canais garantirdo uma comunicacéao clara e objetiva, facilitando a resposta a duvidas
e preocupacdes dos clientes.

Além disso, o site da empresa oferecera aos clientes a oportunidade de
compartilhar suas avaliagbes sobre o produto, seja ela positiva ou negativa. Essa
abordagem transparente permitira a empresa receber feedback valioso dos clientes e
responder apropriadamente para melhorar a qualidade do produto e o atendimento ao

cliente.
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A comunicagado com os clientes também sera mantida por meio de estratégias
de promogao do produto. Essas iniciativas ndo apenas divulgardao o molho de
pimentdao, mas também servirdo como um meio de interagdo com os clientes,
estimulando o envolvimento e a participagéo ativa.

Essa estratégia abrangente de relacionamento com o cliente e comunicagao
demonstra o compromisso da empresa em atender as necessidades dos clientes e

cultivar relagdes duradouras e positivas com seu publico-alvo.

6.7 Plano Financeiro
6.7.1 Investimento inicial

O quadro 3 a seguir apresenta de maneira detalhada o investimento inicial
necessario para estabelecer a empresa, englobando despesas pré-operacionais,
aquisicdo de ativos fixos e o capital de giro. Essa demonstragdo financeira &

fundamental para entender os recursos necessarios no inicio das operacdes da

empresa.
Quadro 3 - Gastos pré-operacionais
Gastos pre operacionais
Marketing de lancamento R$ 17.000.00
Identidade visualffisica R§ 3.000.00
Pesquisa de marketing - TOTAL RS 20.000,00
Registro de patente de marca R§ 350,00
JUCEPAR - MIRE (registro na junta comercial) R% 150,00
CMPJ - Cadastro Macional de Pessoa Juridica R§ 1.000,00
DARE - Documento de arrecadacdo de Receitas Estaduais R§ 200,00
Certificado Digital - MNfe R 200,00
Formalizagdo: Sociedade Limitada - Sociedade simples Ltda - TOTAL RS  1.000,00
Camera Fria R$  25.000,00
Liguidificador F$  2.000.,00
Computador RE 400000
celular R§ 1.000,00
Bens do ativo fisico - TOTAL R 32.000,00
Salarios + encargos funciondrios R$ 45.600,00
Aluguel de escritdrio Fs 10.000.00
Agua, energia, internet e telefone RFs  4.000.00
Material de escritdrio R§ 1.000,00
Frete R$ 15.000,00
Publicidade e propaganda H$ 600,00
Contabil e Juridico R§ 1.500,00
CAPITAL DE GIRO PARA 3 MESES - TOTAL R$ 80.700,00
TOTAL RS 134.600,00

Fonte: Autor, 2023.
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O investimento pré-operacional inclui gastos com a campanha inicial de
marketing, estimada em R$20.000,00, bem como os custos associados a formacéo
de uma Sociedade Ltda (limitada), totalizando R$1.900,00.

No que diz respeito aos ativos fisicos, como camara fria, liquidificador,
computadores e celulares, a projecdo de investimento é de R$32.000,00. Esses
ativos sao fundamentais para o funcionamento eficaz do negdcio.

Além disso, para cobrir as despesas nos primeiros trés meses, que englobam
salarios, aluguel de escritorio, agua, energia, entre outros, sera necessario alocar
R$80.700,00 em capital de giro.

Somando todos esses gastos, o investimento inicial necessario para o inicio
das operacoes totaliza R$134.600,00. Esta analise detalhada fornece uma visdo
abrangente dos recursos necessarios para estabelecer a empresa com sucesso.
Durante a progressao deste trabalho, exploraremos com mais profundidade as

estratégias de financiamento e os detalhes especificos deste investimento inicial.

6.7.2 Analise de Investimentos

6.7.2.1Informacoes iniciais

O investimento inicial, como ja abordado, contempla o capital necessario para
o langamento da marca, compra de imobilizado e capital de giro para manuteng¢ao das
despesas pelos trés primeiros meses da operagdo, como demonstrado no quadro 4
abaixo.

A taxa minima de retorno foi considerada com base na projegéo da taxa basica

de juros (SELIC) para os anos posteriores, seguindo as proje¢cdes do BACEN.
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Quadro 4 - Informagdes iniciais

Informagoes Principais
Tnvestimento Inicial RS 134.600,00 HMETELALE TOOHOLOIEA FIARAL 03 AR
Taxa minima de retorno 9% TIPO DE TRIBUTACAO DE IMPOSTO
QUANTIDADE DE PRODUCAO INSTALADA ANUAL 200.000 7
Preo Unitério de Vendas RS 1,00 INDUSTRIA
Custo unitirio de prod. RS 013
Depreciacio R§  5.000,00
Valor residual R§ 1240000
Despesas R 26.900.00

Fonte: Autor, 2023.

Para quantidade de producédo instalada, a mesma foi derivada dos ativos
imobilizados que serdao adquiridos a partir do investimento inicial, ndo sendo
projetados novas compras ou expansdes neste presente trabalho.

O preco unitario da venda foi definido com base nas premissas exploradas
anteriormente, além da analise exploratoria dos pregos praticados pelos concorrentes
em mercados e feiras.

As despesas incluem, salarios, fretes, comissées, marketing e despesas de

infraestrutura necessarias para o funcionamento do negdcio.

Quadro 5 - Dedugbes

Dedugies Ano 01 Ano 02 Ano 03 Ano 04 Ano 05
Capacidade de Produgio 130.000 140.000 150.000 160.000 170.000
Eficiéncia produtiva 65,00% 70,00% 75,00% 80,00% 85,00%
Prego de Venda Total 130.00000 | 140.000,00 150.000,00 160.000,00 170.000,00
Custo de Produgdo Total 16.900,00 18.200,00 19.500,00 20.800,00 2210000

Fonte: Autor, 2023.

O quadro 5 acima demonstra a capacidade produtiva, inicialmente, prevé-se a
utilizacao de até 65% no primeiro ano devido a necessidade de conquistar espago no
mercado. Nos anos seguintes, antecipa-se um incremento como meta de 5% anual,

alcangando 85% até o final do quinto ano projetado
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Quadro 6 - Fluxo de caixa liquido.

RECEITA OPERACIONAL BRUTA 130.000,00 140.000,00 150.000,00 160.000,00 170.000,00
Lliquota d 505 4500 q,500 d 505 d 505
[aliguota xreceita bruta) E£5.850,00 RB$6.300,00 R46. 750,00 B7.200.00 E£7 650,00
[walor a deduzir) R40,00 R40.00 F$0.00 R0,00 R40,00

- Impostos BS 383000 RS 630000 RS 6735000 RS 720000 RS  7.650,00
RECEITA OPERACIONAL LIQUIDA ROL 124.150,00 133.700,00 143 250,00 152.800,00 162.350,00
(-) CUSTO DO PRODUTO VENDIDO CPV 16.900,00 13.200,00 19.500,00 20.800,00 22.100,00
LUCRO BRUTO LB 107.250,00 115.500,00 23.750,00 132.000,00 140.250,00
DESPESAS COMFIN-ADM 26.900,00 26.900,00 26.900,00 26.900,00 26.900,00
Lucro liquido 80.330,00 88.600,00 96.830,00 105.100,00 113.350,00
+ Depreciagio 5.000,00 3.000.00 3.000,00 3.000.00 3.000,00
FLUZXO DE CALXA LIQUIDO FCL 83.330,00 93.600,00 101.850,00 110.100,00 130.750,00
Lucratividade % 61,8% 63.3% 64,6% 63,7% 66,7%
Fentabilidads % 58,7% 63.8% 72,0% 78.1% 84,2%

Fonte: Autor, 2023.

A aliquota de imposto utilizada foi com base no simples nacional, totalizando
um percentual de 4,5% sobre a receita bruta. Conforme o quadro 6 acima, nas
projegdes, observamos um produto de alto valor agregado, possuindo uma margem
bruta de 86,4% e uma margem liquida de 64,7%, justificados pela facilidade da

produgao, que demanda baixa necessidade de capital de giro.

6.7.3 Projecao de resultados

O quadro 7 a seguir apresenta a simulagao da Lucratividade e Rentabilidade,
onde por sua vez, sera realizada uma projecao de 5 anos. Neste contexto, a tabela

abaixo representa uma simulagdo da lucratividade e rentabilidade do

empreendimento.

Quadro 7 - Lucratividade e Rentabilidade

Lucratividade (%)

Rentabilidade (%)

61,81%

59,70%

63,29%

65,82%

64,57%

71,95%

65,69%

78,08%

)
:.n-l:-r..:m-rg

66,68%

84.21%

Fonte: Autor, 2023.

No primeiro ano da projegao, a empresa espera atingir uma lucratividade de

61,8%, o que é uma base soélida para o inicio das operacdes. A medida que a empresa
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se consolida e adquire experiéncia no mercado, prevé-se um crescimento constante
na lucratividade ao longo dos cinco anos. Essa taxa de crescimento é projetada a uma
média de aproximadamente 2% a mais de lucro a cada ano.

Quanto a rentabilidade, no primeiro ano a taxa é estimada em 59,7%. Com o
tempo, a medida que a empresa implementa estratégias de eficiéncia operacional e
otimiza seus recursos, prevé-se um aumento significativo na rentabilidade. A taxa de
crescimento da rentabilidade é projetada a uma média de aproximadamente 6% ao
ano, demonstrando um progresso notavel.

Esses valores sdo de grande importancia, uma vez que refletem a
sustentabilidade financeira da empresa e seu potencial de crescimento a longo prazo.
No decorrer deste trabalho, analisaremos mais detalhadamente os fatores e

estratégias que contribuem para essa projegéo de lucratividade e rentabilidade.

6.7.4 Projecao do fluxo de caixa

O quadro 8 a seguir representa uma simulagao do fluxo de caixa projetado,
uma analise financeira que langa luz sobre a dinédmica financeira da empresa ao longo
de um periodo de cinco anos. Essa analise é fundamental para avaliar a capacidade

da empresa de gerar recursos financeiros e planejar suas operacoes.

Quadro 8 - Fluxo de caixa projetado

Ano Fluxo de caixa (R$)
1 R$ 85.350,00
2 R$ 93.600,00
3 R$ 101.850,00
4 R$ 110.100,00
5] R$ 130.750,00

Fonte: Autor, 2023.

No primeiro ano da projecao, o fluxo de caixa esperado é de R$85.350,00,
fornecendo uma base sélida para as operacdes iniciais da empresa. A medida que a
empresa amadurece e expande suas atividades, espera-se um crescimento constante
no fluxo de caixa durante os primeiros quatro anos. A média de crescimento € de

aproximadamente R$8.000,00 adicionais a cada ano.
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No quinto ano, o fluxo de caixa atinge um valor de R$130.750,00. Esse
aumento significativo € impulsionado pela combinacdo do aumento no lucro anual,
que contribui com aproximadamente R$8.000,00, e o valor residual de R$12.400,00.
A soma desses fatores resulta em um fluxo de caixa final de R$130.750,00.

E importante notar que a projecdo do fluxo de caixa é um componente critico
na avaliagado da viabilidade financeira de um negdcio. Esta analise ajuda a entender
como a empresa planeja gerenciar seus recursos financeiros e garantir a continuidade
de suas operagcoes de maneira sustentavel. No decorrer deste trabalho,
examinaremos mais detalhadamente os fatores e estratégias que contribuem para

essa projecao do fluxo de caixa.

6.7.4.1Analise do retorno sob o investimento

6.7.4.1.1 VPL

O quadro 9 abaixo demonstra o valor presente liquido, onde 0 mesmo é uma
projecao de fluxo de caixa futuro, levando em consideragdo uma taxa de atratividade
e o investimento inicial realizado. Dessa forma, o VPL é capaz de determinar se

determinado investimento é viavel em determinado prazo. Utilizando a formula (1).

Quadro 9 - VPL, TIR e Payback

VPL R$264.107.,03
TIR 64.85%
TEMPO DE RETORNO 1 anos 7 meses 14 dias.

Fonte: Autor, 2023.

_[85350,00 9360000  101850,00 A 110100,00  130750,00
(140,09 (140,092 (1+0,093  (1+0,09)* (1+0,09)5

VPL = 264107,03

VPL —134600,00

Portanto, o VPL obtido para os cinco primeiros anos do negécio é de R$

264.107,03, como o mesmo € positivo, considera-se que o0 negdcio é viavel.
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6.7.4.1.2 TIR

Para se obter a taxa interna de retorno (TIR), devemos igualar o valor do VPL
a zero, com a finalidade de se obter a taxa de TIR sob a equagao 1. A TIR mede a
taxa de atratividade, ou de retorno sob o investimento, para conseguirmos avaliar se
a mesma é viavel ou nédo, ela deve apresentar um resultado maior que a taxa minima
de atratividade estipulada anteriormente em 9%, se caso for maior, o investimento

deve ser aceito, caso ndo, o mesmo deve ser rejeitado.

_[[85350,00  93600,00  101850,00 A 11010000 13075000
“[(1+0,09T T (140,092 (140,093 (1+0,09)*  (1+0,09)5

— 134600,00

TIR = 64,85%

Devido a TIR ter o resultado de 64,85%, o investimento é viavel.

6.7.4.1.3 Retorno sob investimento/payback

O prazo de retorno do investimento, também conhecido como periodo de
payback, é o intervalo de tempo em que o investimento inicial é recuperado, como
mostra o quadro 10 abaixo. Este prazo é calculado com base nos valores presentes

dos fluxos de caixa utilizados no calculo do Valor Presente Liquido (VPL).

Quadro 10 - Andlise de payback
Ano Fluxo de caixa (R$] Valor presente VP acumulado

-R$ 134.600,00 |-R$ 134.600,00 |-R$ 134.600,00
RS 85.350,00 R$ 81.285,71|-R$ 53.314,29
RS 93.600,00 R$ 84.897,96| R$ 31.583,67

RS 101.850,00 R$ 87.981,86| R$ 119.565,53
RS 110.100,00 R$ 90.579,54| R$ 210.145,08
R$ 130.750,00 R$ 102.446,05| R$ 312.591,12

Fonte: Autor, 2023.

L= O

Observa-se que, em algum momento entre o primeiro e o segundo ano o
empreendimento ja comega a retornar o capital investido. Para descobrimos o
momento mais assertivo para este retorno, utiliza-se a formula abaixo:

53.314,29

Prazo de retorno de investimento = 1+ ————— =
razo ae retorno ae mmvestimento +84879,96

1,62
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Assim, podemos observar que o periodo de recuperacao do investimento € de
1,62 anos, equivalente a 1 ano, 7 meses e 14 dias, indicando a viabilidade do
investimento com base no aspecto temporal. Essa analise ressalta a eficiéncia na
recuperacao dos recursos investidos, evidenciando a consisténcia do retorno

financeiro ao longo desse intervalo, que faz com que o investimento seja viavel.

7 CONCLUSAO

O propdsito do Plano de Negocios € orientar o empreendedor na fase de
planejamento de um novo empreendimento, visando reduzir os riscos e proporcionar
uma direcao clara para o negocio. Nesse contexto, este estudo foi conduzido com o
objetivo de realizar uma planificacdo adequada para a criagdo do empreendimento em
questao, delineando ag¢des, mitigando riscos e avaliando sua viabilidade financeira.

O alcance dos objetivos propostos foi plenamente alcangado em todas as
dimensdes do trabalho. Foi possivel desenvolver um embasamento tedrico solido que
fundamenta todas as ferramentas necessarias para a elaboracdo do Plano de
Negdcio, satisfazendo integralmente as exigéncias levantadas pelos dados coletados.

No que tange ao plano de marketing, foi elaborado de maneira a assegurar uma
ampla aceitagdo da empresa no mercado, para tal, foi utilizada um estudo sobre o
tamanho do mercado, onde por sua vez, a empresa “Pimenton” quer adquirir
inicialmente 0,02% fatia de mercado. Para analise da estratégia foram utilizados os
métodos das 5 forgas de Porter e os 4ps de marketing. A formulagdo de uma estratégia
marketing bem delineada foi realizada, visando o sucesso da empresa no mercado.

O plano operacional detalha a execucdo dos servicos pela empresa,
estabelecendo requisitos de equipamentos e pessoal. Essas informagdes sao cruciais
para viabilizar a execu¢do do plano de marketing, ou seja, para indicar como a
empresa atendera as necessidades do cliente.

Com a aplicagao do estudo de viabilidade financeira da empresa, constatou-se
uma lucratividade no ano inicial de 61,81%, com um crescimento até 66,68% ao final
do quinto ano, com uma média de 64,41%, sendo entdo um plano lucrativo, com uma
crescente positiva. Quanto a rentabilidade do projeto, constatou-se 59,70% ao final do
primeiro ano, chegando até 84,21% ao final do quinto ano, apresentando ser um
projeto viavel por apresentar uma crescente positiva. A partir dos calculos € possivel

estimar um tempo de retorno do investimento de 1 ano 7 meses e 14 dias e um
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payback de 1 ano 6 meses e 13 dias, tornando uma empresa interessante e com um
prazo baixo de retorno. Também se mostrando uma empresa viavel financeiramente,
apresenta um VPL positivo de R$264.107,03, e também o possivel crescimento do
negocio para os anos subsequentes, apresentando também um TIR de 64,85%.
Portanto, de acordo com as técnicas contabeis e financeiras utilizadas pode se
concluir que o projeto de criagdo da empresa é viavel, com bom retorno financeiro e

viabilidade.
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