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“O Unico lugar onde o sucesso vem antes do
trabalho € no dicionario. ” (Albert Einstein)



RESUMO

O objetivo inicial do trabalho € elaborar um plano de negécios, verificando a
viabilidade de implantar o empreendimento de bolachas caseiras. A partir da
pesquisa qualitativa foram aplicados questionarios, com o objetivo de mensurar a
opinido dos consumidores em relacdo ao empreendimento, gerando subsidios para
elaborar graficos com dados predominantes, como publico-alvo, projecées do
volume de vendas e preco de venda. Com auxilio do plano de marketing foram
desenvolvidos o slogan, marca e logomarca, além do quadro de comunicacao de
marketing. Toda a estrutura do quadro de funcionarios, sistema de contratacao,
demisséo, remuneracao, direitos e deveres do empregado e do empregador, foram
elaborados através do plano de desenvolvimento de recursos humanos. Dentro dos
processos produtivos e acbBes de logistica foram elaboradas as estratégias de
distribuicdo e vendas, controle de estoque e quadro dos produtos ofertados,
contendo todas as caracteristicas pertencentes a cada um deles. Através do fluxo de
caixa, balanco patrimonial e DRE, foi possivel realizar uma previsdo da situacéo
financeira da empresa. Conclui-se que o negdcio perante os dados levantados é
viavel, pois apresenta indices muito positivos em relacdo a taxa de retorno de
investimento, que mostrard em quanto tempo a empresa resgatard o capital
investido; em relacdo a taxa minima de atratividade e o indice de liquidez, que por
vez mostra a capacidade de pagamento frente as suas obriga¢cdes com funcionarios
e fornecedores.

Palavras-chave: Plano de Negdcios. Bolachas Caseiras. Viabilidade.



ABSTRACT

The initial goal of the work and prepare hum business plan, checking the feasibility of
deploying enterprise homemade biscuits. From the qualitative research were applied
questionnaires, with the objective of measuring the consumer opinion in relation to
the enterprise, building grants to elaborate graphics with prevailing data, like target
audience, projections make the sales volume and selling price. With marketing plan
from aid were developed the slogan, brand and logo, beyond marketing
communications framework. All staff members structure, hiring system, dismissal,
compensation, and employee rights and duties of employers do, were prepared
through the human resources development plan. Within the production processes
and logistics actions were prepared as distribution and sales strategies, inventory
control and framework of the offered products, as containing all features belonging to
each hum theirs. Through the cash flow, balance sheet and income statement, was
possible perform a forecast of financial condition of the company. It follows that the
business before os levantados data and feasible, it presents indices very positive
about the investment rate of return, que show in the pace company redeem the
invested capital; in relation to minimum rate of attractiveness and liquidity ratio, que
by time show payment capacity forward as your obligations with staff and suppliers.

Keywords: Business Plan. Homemade cookies. Viability.
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1 INTRODUCAO

A palavra empreendedor vem do francés entrepreneur e quer dizer aquela
pessoa que assume risco e comeca algo novo. Richard Cantllon foi um importante
escritor e economista sendo considerado um dos criadores do termo
empreendedorismo, diferenciando o empreendedor do capitalista.

No Brasil, 0 empreendedorismo surgiu nos anos 90 com muita forca, durante
a abertura que o povo teve para a economia. A entrada de fornecedores
estrangeiros comecou a controlar os precos, sendo uma condicdo muito importante
para o pais voltar a crescer, mas trouxe problemas para alguns setores que néo
conseguiram competir com os produtos importados por falta de planejamento.

Aqueles que apenas organizam uma empresa, pagam o salario de seus
empregados, planejam técnicas para melhoria continua, dirigem e controlam as
acOes que sdo desenvolvidas em suas organizagbes, mas sempre servindo um
capitalista. O empreendedor coloca-se no comprometimento de criar, planejar e
organizar tudo com seus proprios investimentos, sem a interferéncia de um
capitalista investidor.

Juntamente com o empreendedorismo o plano de negécio é um 6timo
complemento de gestdo. Ele irA nortear o rumo que a empresa devera seguir,
através de uma analise baseada em quais 0s objetivos existentes, caracteristicas,
condicles, expectativas e necessidades futuras. Com ele sera possivel avaliar se as
ideias propostas seréo viaveis para o mercado de bolachas caseiras na cidade de
Cacador — SC e mensurar se elas foram bem desenvolvidas, prevenindo possiveis
falhas, possibilitando um diagndstico de potencialidade e viabilidade de implantacéo
e aumentando as chances de sucesso.

O grande foco de se empreender e utilizar o plano de negd6cios como
ferramenta inicial, vem basicamente da vontade de inovar. A inovagéo é a melhoria
continua dos mercados, seja ela de produtos ou servigos. Esta melhoria objetiva a
diferenciacdo do que é feito e do que sera feito. A inovagdo € algo a ser visto e
analisado nos momentos mais criticos em que um empreendedor pode estar.

Outro fator importante que deve ser valorizado € o marketing, onde as
técnicas de abordagem e atracdo de clientes devem diferenciar-se das outras

empresas que atuam no segmento.
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A inovagéo nao se faz sem planejamento, o empreendedorismo ndo se monta
sem a vontade de criar algo e o sentimento de necessidade nas pessoas, e criar
valores ndo se desperta nas pessoas sem o marketing que compde o produto. Em
sintese, a necessidade de empreender e inovar € uma arte que poucos dominam, e
os que dominam, felizmente terdo bagagem suficiente de experiéncias, frustracoes,
aprendizagem e descobertas sobre o mercado e o mundo.

O segmento de Confeitaria preza a criatividade e a satisfacdo do cliente.
Como qualquer outro segmento, € necessario o planejamento inicial de todo e
qualquer empreendimento que se deseja constituir. E importante ter em mente quais
séo os diferenciais oferecidos aos clientes e futuros consumidores, e o motivo de
escolha pela ideia do negdcio.

E um segmento muito amplo, e uma grande proposta em que se pode
apostar é a venda de produtos integrais e caseiros, que retrata um alimento
saudavel, divertido quanto as formas e cores, e, com certeza, com um sabor

inexplicavel.
1.1 Especificacdo do problema

Na cidade de Cacador € notavel a auséncia de um comércio de produtos
caseiros, com qualidade e ampla variedade de sabores. Desta forma, pretende-se
estudar: Qual a viabilidade de implantacdo de um negécio neste ramo?
1.2 Objetivos

1.2.1 Objetivo Geral

Elaborar um plano de negdcios, verificando a viabilidade de iniciar um

empreendimento no ramo de alimentos caseiros.

1.2.2 Objetivos Especificos

o Estudar o segmento de confeitaria;
o Levantar os dados do empreendimento;

o Elaborar estratégias para a operacionalizacao do negécio;
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o Desenvolver o plano de marketing e o programa de RH;
o Definir o processo produtivo e as agdes logisticas;
o Calcular o plano de viabilidade econémico/financeiro.

1.3 Justificativa

O presente trabalho justifica-se pela importancia de um plano de negdécios
para nortear o planejamento de um novo empreendimento.

O aumento no consumo de alimentos caseiros, com garantia de qualidade na
sua fabricacdo e com sabores diferenciados, possibilitou a concretizacao da ideia de
constituir o primeiro estabelecimento de producédo e venda de produtos caseiros na
cidade de Cacador — SC.

Uma das grandes tendéncias de negdcio, para 2015, é a busca por uma
alimentacdo mais saudavel, a partir da fabricacdo de produtos naturais e caseiros.
Além de resgatar sabores e a culinaria tradicional, a empresa Doce Lembranca,
passa a ser uma nova opcao para quem aprecia 0s produtos caseiros e artesanais.

O grande obejtivo é poder agilizar e modernizar o processo produtivo
tradicional, sem perder a qualidade e as caracteristicas inerentes ao produto.
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2 FUNDAMENTACAO TEORICA

2.1 Empreendedorismo

2.1.1 Conceito e importancia

‘O empreendedorismo resulta, além das condicbes nacionais, das
percepcdes dos individuos, da necessidade, da inexisténcia de oportunidades no
mercado e das suas competéncias e conhecimentos para explorar as
oportunidades.” (FERREIRA et al., 2010, p. 12)

A importancia do empreendedorismo é a grande dimensao e relevancia que
representa para o desenvolvimento econdmico, pois, unindo todas as caracteristicas
da atividade realizada, formas de gerenciamento, inovacao de estrutura, tem-se
fatores suficientes para que se torne perceptivel a velocidade das mudancas em
todas as estruturas econémicas. (BOSMA; LEVIE, 2010 apud FELIX et al., 2010, p.
25)

O ato de estudar empreendedorismo ocorre pelo fato de que um individuo néo
nasce empreendedor, mas pode se tornar um; e que informacdo nunca é demais,
pois é necessario estar provido de formacdo e informagcBes adequadas para o
sucesso do empreendimento. (FERREIRA et al., 2010, p. 16)

2.1.2 Cenarios brasileiros: pontos positivos e negativos para o empreendedorismo

“‘Os relatérios do GEM [...] indicam que hé& trés principais delibilidades
limitadoras da atividade empreeendedora no Brasil: politicas governamentais; apoio
financeiro e programas de educagao e capacitagao.” Ha algumas condicbes que se
encontram implicitas, dentro de todo o estudo feito, e podem ser divididas em 9
grupos, que influenciam diretamente nos indices de empreendedorismo nacional.
(FERREIRA et al., 2010, p. 6)

a) Mercado Financeiro — Esse fator tem forte influéncia sobre o
empreendedorismo na medida em que € essencial dispor de capital para

comegaruma nova empresa.
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b) Grau de Abertura — Essa categoria inclui aspectos como a competicdo e o
comércio internacional, a entrada de empresas estrangeiras no Brasil e a
internacionalizacdo de empresas brasileiras no exterior.

c) Governo — Esse fator refere-se a intervencdo do governo central, regional e
local na economia e inclui aspectos da interveng&o governamental.

d) Instituicbes — Um sistema institucional eficaz e eficiente impulsiona o
desenvolvimento econémico do pais.

e) Infraestrutura — As infraestruturas fisicas do pais podem ser um entrave ao
desenvolvimento das empresas, criando limitagbes a sua capacidade
competitiva.

f) Gestdo — O Brasil ainda tem muito a progredir nesse aspecto, mas é possivel
notar um crescente investimento na educacdo do pais, apesar da notavel
desvantagem entre México e Argentina, por exemplo.

g) Tecnologia P&D — A tecnologia e agbes de P&D sao essenciais e podem
conduzir a novas oportunidades de negdcio.

h) Mercado de Trabalho — A taxa de desemprego no Brasil apresenta reducéo, e
parte desse nivel de desemprego se deve a falta de Recursos Humanos
qualificados.

i) Educacédo — Um sistema de educacéao/ensino/formacao de elevada qualidade
e exigéncia € crucial para o potencial inovador de um pais.

Em mais um dos relatorios executivos do GEM, elaborado por Greco et al.
(2011), em parceria com varias instituicbes, foi abordada a questdo de percepcéo

sobre o empreendedorismo no Brasil:

O Brasil, entre os entrevistados do grupo dos paises movidos pela
eficiéncia, destaca-se como o pais que tende a perceber mais o respeito da
sociedade por seus empreendedores de sucesso (86,33%) superando
inclusive a China. De forma geral, as percepcbes sobre o
empreendedorismo dos entrevistados brasileiros, quando comparadas a
todos os paises, estdo entre as mais altas. Nesse cenario, o Brasil
ocupa posicao relevante, estando em 3° lugar com relagdo a percepgao
sobre a atencdo dada pela midia aos empreendedores locais e sobre o
empreendedorismo como boa opg¢éo de carreira, e em 2° lugar em relacéo a
percepcdo sobre o respeito da sociedade pelos empreendedores. Tais
percepcdes sdo muito positivas e retratam a valorizacdo da cultura
empreendedora pela sociedade brasileira. (GRECO et al., 2011, p. 6)

As pesquisas do GEM em 2013 apontaram que o Brasil esta presente em um

cenario com um dos maiores indices de empreendedorismo, com indice de 17,3% e
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com sua taxa de sobrevivéncia de 76%, relativas a empresas com até dois anos.
(GEM, 2013)

Dentro do indice total de 17,3%, o estado de Santa Catarina representa o
maior indice com 76%. (SEBRAE, 2013)

Hoje, os economistas classificam o empreendeodismo como o quinto fator e o
canal condutor das relagdes de mercados duradouras. E considerado o inicio para o
crescimento econdmico, geracao de emprego, inovacdo e produtividade. (ALKMIM,
2015)

2.1.3 Promotoras do empreendedorismo e incubadoras de empresas

As incubadoras sao entidades promotoras de negécios inovadores. O objetivo
€ dar suporte a todos os tipos de emprendedores, afim de estimular o
desenvolvimento de ideias e posteriormente formar um empreendimento de
sucesso. Para que isso ocorra, elas oferecem grande suporte em relacdo a gestao
do negdcio e quaisquer outras informagdes importantes para o desenvolvimento da
empresa. (Anprotec, web)

No Brasil, o0 Sebrae € o 6rgao tradicional que mais auxilia as empresas em
suas mais diversas atividades, desde 1972. E uma entidade privada, e sua receita
depende da contribuicdo destas empresas. O sebrae da subsidios as empresas
através de cursos e palestras, informacdes e consultoria, publicacfes de livros e

manuais, promocdes de eventos e premiacdes. (FERREIRA et al., 2010)

2.1.4 Perfil do empreendedor

Ndo ha um perfil definido, unico e exclusivo para o empreendedor. “Os
empreendedores tém experiéncias pofissionais, niveis de escolaridade, situagdes
familiares, idades, caracteristicas psicolégicas e emocionais diversas”. (FERREIRA
et al., 2010, p. 34)

Em contrapartida, € possivel descobrir quais caracteristicas sdo pertencentes
a essas pessoas, como a necessidade de ser independente e atingir resultados,
assuncao de riscos moderados, autoconfianca, aceitacdo de responsabilidades,

capacidade de trabalho e energia, competéncias em rela¢cdes humanas, criatividade
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e inovacgdo, dedicacdo a empresa, persisténcia apesar do fracasso e inteligéncia na
execucao. (FERREIRA, 2010, p. 14)

O empreendedor € responsavel por criar ou inovar a forma das empresas
conduzirem seu ramo de negocio, buscando maneiras mais eficazes para producao
e venda de seus produtos. Possuem um perfil caracteristico e tipico de
personalidade, como senso de oportunidade, agressividade e energia para realizar,

autoconfiancga, otimismo, dinamismo, entre outros. (BERNARDI, 2003 p. 64)

2.1.5 Intraempreendedorismo

“‘Pode ser entendido como a capacidade que os funcionarios de uma
empresa tém para agir como empreendedores, instigando a inovagdo dentro da
organizacéo”. (ALMEIDA, 2009)

“E um colaborador da empresa que inova, identifica e cria oportunidades de
negocios, determina objetivos e traca estratégias para serem alcancadas para
agregar valor ”. (WUNDER, 2001 apud CHIAVENATO, 2006, p. 21)

Esse colaborador sente-se na autonomia de gerenciar como se fosse 0 seu
proprio negocio. Eles tém grande criatividade e controle do que estdo fazendo, por
isso, “perder um funcionario com caracteristicas intra-empreendedoras custa mais
caro do que perder um especialista em tecnologia ou em marketing”.
(CHIAVENATO, 2006)

2.2 Plano de Negécios

2.2.1 Conceito

Em 2013, o Sebrae disponibilizou uma definicdo elaborada para plano de
negocio, explicando que “é um documento que descreve por escrito 0s objetivos de
um nego6cio e quais passos devem ser dados para que esses objetivos sejam
alcangados, diminuindo os riscos e as incertezas”. (SEBRAE, 2013)

O plano de negocios é utilizado na sua grande maioria, por pessoas que
estdo interessadas em estruturar seu préprio empreendimento, ele € compreendido
como um guia, que auxiliara no planejamento dos novos negécios ou de negocios ja
existentes. (DORNELAS, 2011)
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Deve-se registrar os objetivos do negdcio e 0s passos a serem seguidos, para
gue esses objetivos sejam alcancados, reduzindo riscos e incertezas. (DEGEN,
2009 apud MEZZARI et. al., 2011)

2.2.2 Objetivo

O plano de negdcios abrange uma infinidade de motivos para sua aplicacéo,
como testar a viabilidade de um conceito de negdcio, orientar o desenvolvimento da
estratégia e de operacgles, atrair recursos financeiros, transmitir credibilidade e
desenvolver a equipe de gestdo. (DORNELAS, 2011)

“O plano deve trazer a descricdo do setor, a natureza juridica do negdcio, a
estrutura organizacional da empresa, os relatérios financeiros, um plano estratégico
e um plano operacional.” (CHIAVENATO, 2007, 97)

O plano também pode ser usado para vender parte do nego6cio a sOcios
potenciais, estabelecer aliancas com futuros parceiros, conseguir financiamentos e
créditos junto a bancos, captar investimentos com capitalistas de risco e orientar 0s
empregados e colaboradores a trabalharem orientados com a missdo da empresa.
(CLEMENTE, 2004, p. 15)

2.2.3 Estrutura

E de conhecimento geral que escrever e montar um plano de negdcios exige
grande esforco. H& alguns elementos que fazem parte do plano de negécios, como
apresentacao do negdcio, apresentacdo da empresa e sua estrutura, analise do
meio ambiente e do setor, o plano de marketing e analise do mercado, estratégia da
empresa, entre outros itens. (FERREIRA et al., 2010, p. 264)

“‘Nao ha regra rigida ou metodologia Unica para se desenvolver um plano de
negocios, mas um bom ponto de partida é vocé planejar as atividades que deveréo
ser desenvolvidas [...] e resultados almejados. (DORNELAS, 2011)

2.3 Segmento
O segmento pode ser definido como um grupo de consumo e suas

implicagbes, ou seja, sdo grupos de consumidores semelhantes, onde, através de
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uma pesquisa adequada de marketing, € possivel identificar os produtos mais
adequados a estes consumidores. (YANAZE, 2006)
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3 METODOLOGIA

Pesquisar € o0 esforco desenvolvido pelo investigador para coletar
informacbes e dados essenciais a fim de responder a uma pergunta motivadora e
dessa forma alcancar os objetivos da pesquisa (MATIAS-PEREIRA, 2010).

Quanto a caracterizagdo da pesquisa, foi escolhida a pesquisa descritiva, que tem a
finalidade de descrever as caracteristicas de uma determinada populacdo ou de um
fendmeno. (GIL, 1999)

Esse tipo de pesquisa tem um objetivo bem definido e exige um bom
conhecimento do assunto a ser pesquisado. (MATAR, 2007)

Do ponto de vista dos procedimentos técnicos para a coleta de dado sera
utilizado o levantamento, que é uma pesquisa que envolve gquestionamento direto
das pessoas com o intuito de conhecer seu comportamento. (GIL, 1994)

O levantamento é uma estratégia para que seja feita a andlise de fatos e
descricbes. (MARTINS; THEOPHILO, 2009)

‘Pode haver diferencas ente as opinides encontradas por meio de uma
pesquisa de levantamento, que € descritiva em relacdo as percepc¢des das pessoas,
e a realidade da pratica.” (BLACK, 1993 apud GRAY 2012, p. 180)

Para a forma de abordagem ao problema foi utilizada a pesquisa qualitativa.
Esta, por sua vez, ndo pode ser interpretada através de numeros, e sim, como o
préprio nome diz, apenas de forma descritiva, 0 pesquisador tende a analisar seus
dados indutivamente.

‘A pesquisa qualitativa ndo € construida a partir de uma teoria ou uma
abordagem metodolégica unificada. Ela pode utilizar outros métodos, como a
observacao, entrevistas, questionarios, etc.” (FLICK, 2006 apud GRAY 2012, p. 136)

Para Strauss; Corbin (2008) alguns autores, através dos métodos de
observacdo, entrevistas e questionarios, interpretam os resultados na pesquisa

gualitativa de uma forma um pouco diferente:

Alguns pesquisadores reinem dados através de entrevistas e observagoes,
técnicas normalmente associadas aos métodos qualitativos. Porém, eles
codificam os dados de uma forma que permita que sejam estatisticamente
analisados. Esses sdo, na verdade, dados qualitativos quantificados. Ao
falar sobre andlise qualitativa, referimo-nos a quantificacdo de dados
gualitativos, mas, sim, ao processo ndo-matematico de interpretagdo, feito
com o0 objetivo de descobrir conceitos e relagBes nos dados brutos e de
organizar esses conceitos e relacdes de um esquema explanatério tedrico.
(STRAUSS; CORBIN, 2008, p. 23).
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A pesquisa de mercado é importante para conhecer e monitorar o mercado
consumidor e concorrente, dimensionar a demanda, verificar a presenca do publico-
alvo (clientes e prospects), avaliar resultados de acdes de marketing, identificar e
dimensionar problemas ou necessidades, observar tendéncias, avaliar a satisfacédo
dos consumidores, testar produtos e estratégias antes do seu langcamento, analisar
as praticas da concorréncia, monitorar a dindmica e o comportamento dos diferentes
segmentos e nichos. (AZEVEDO, 2004)

A pesquisa foi realizada, através do questionario como meio de coleta de
dados, dispondo de 17 questdes, englobando 200 amostras, com uma margem de
confianca de 95% e margem de erro de 5%-+/-. Optou-se por aplicar o questionario
para pessoas que nunca provaram o produto, mas que provavelmente possuim as
carcteristicas dos clientes ja existentes, afim de descobrir suas respectivas opinidées
e ampliar as oportunidades de mercado. O mesmo pode ser visto no “Apéndice B”

deste instrumento.

4 ESTRUTURACAO DA ORGANIZACAO

4.1 Diagno6stico do Segmento

O segmento pesquisado € o de Confeitaria. A confeitaria € uma atividade
gastrondmica que existe entre os homens ha muito tempo. Muitas das sobremesas
conhecidas hoje em dia sdo evolugdes modernas de receitas antigas e muito
comuns em diferentes regifes do planeta.

A confeitaria se baseia na preparacdo de pratos ou sobremesas que sejam
doces. Neste sentido, podemos encontrar doces a base de diferentes tipos de
massa (como os pudins, biscoitos, panquecas, bolos e tortas). Na confeitaria, 0 uso
de ingredientes como a farinha (normalmente de trigo), o acglcar, ovos e certas
gorduras como a manteiga s&o essenciais. Assim, costuma-se introduzir
aromatizantes e sabores especificos para cada situagao, tais como as esséncias,
corantes e muito mais.

Além da preparagdo, a confeitaria se interessa muito pela decoracdo e
apresentacao dos pratos. Isto ndo acontece de maneira tdo notoria com outras areas

da gastronomia, onde a confeitaria se deslumbra pelas cores, texturas e formas
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complexas. Em outras palavras, a confeitaria é talvez a area gastronémica
visualmente mais interessante.

Neste segmento € possivel identificar a fabricacdo artesanal e a venda de
bolachas caseiras frescas. Exige uma grande demanda de tempo, cuidado, inovagao
da producdo a venda para melhorar o processo de producgdo, bem como, técnicas,
conhecimento, paciéncia e a particularidade de producéo para cada receita.

O Servico de Apoio as Micro e Pequenas Empresas, Sebrae, atua junto ao
segmento por meio de cursos, consultorias, missfes técnicas e eventos, com o
objetivo de promover a competitividade e o desenvolvimento dos pequenos negocios
de panificacao.

A palavra Confeitaria vem do latim Confectum e significa aquilo é
confeccionado com especialidade. E um prato Unico e que tem um toque
diferenciado como recheio, formato, um toque especial ou personalizado de acordo
com o gosto pessoal do cliente ou a que é oferecido.

Os doces em sua maioria surgiram vinculados a comemoracoes, histérias de
amor, vitérias e assim por diante, porém ndo podemos comparar as receitas
anteriores a 1200-1300 d.C. aos doces que conhecemos hoje. Foi um longo
caminho, literalmente séculos de histéria, para chegarmos aos dias atuais.

Antigamente os pratos misturavam sabores doces e salgados, j& que nédo
existia 0 conceito de sobremesa.

Os primeiros registros quanto aos doces datam o século | a.C: o grande
filosofo romano Cicero cita ter comido na Sicilia um “Tubus farinarius, dulcissimo,
edulio ex lacte factus”, ou seja, deliciosos tubinhos de massa de farinha, muito
doces, recheados com leite, descricdo que imediatamente faz pensar a um dos
doces mais famosos do mundo, o cannolo siciliano. Era comum receitas de cremes e
pudins, feitos através da mistura de ovos, leite, mel e pimenta do reino, que eram
assados ou cozidos até ficarem densos. Existia o habito tradicional de caramelizar
améndoas e aveldas com mel, obtendo algo semelhante ao nosso pé-de-moleque,
além de rechear frutas secas com nozes para festividades. O sabor doce aparecia
mais frequentemente nas bebidas, das quais a mais comum era o hidromel, que
ainda hoje é consumido em algumas regides. Entre 0s povos etruscos e germanicos,
se produzia o vinho de frutas, obtido da leve fermentacao de varias frutas.

Até entdo, ndo havia acucar na Europa. A dogura vinha das frutas ou do mel;

somente em 900 d.C. os europeus tiveram contato com o ingrediente, que era
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importado como especiaria do mundo arabe, mas tinha preco altissimo para a maior
parte da populacao.

A partir de 1.200 d.C., em meio ao habito dos banquetes, a sobremesa foi
incluida ao cardapio, porém, servida antes da refeicdo principal, pois se acreditava
gue abria 0 estbmago e a alma dos comensais. As receitas derivavam das tradi¢cdes
culinarias romanas e com as Cruzadas passaram a ter influéncia arabe. (CASIMIRO,
2015)

Finalmente, no século XIV a humanidade da um salto em direcdo a
confeitarial Com a expansdo maritima e as diversas expedi¢cbes para o Oriente,
ingredientes fundamentais comecaram a chegar as cortes: o aglUcar de cana, 0
cacau, a canela, o arroz, a noz-moscada e o cravo-da-india. Com o descobrimento
da América, 0 acucar passa a ter preco mais acessivel e a pratica da confeitaria
deslancha! Surge o doce que marcard a historia: o bolo genovés, criado pelo
confeiteiro italiano Giobatta Cabona. Através dele, inicia a moda dos bolos fofos,
leves e aerados, muito diferente dos preparados anteriormente, que na realidade
seriam mais bem classificados como paes doces.

Devido ao acucar de cana ser um ingrediente importado, em 1747 descobriu-
se que na beterraba era encontrado o0 mesmo teor de aclcar que na cana de aglcar.
Em 1801 foi construida a primeira usina de extracdo de beterraba de acgucar do
mundo. Tal substituicdo permitiu que os profissionais pudessem sair das cortes e
abrir seu préprio negécio. Quantidades imensas de receitas surgiram, e na ltalia
apareceu o sorvete de massa.

A partir do século XIX com a adi¢gdo do agucar da beterraba, surgiu “cultura da
fornalha” em toda Europa: ndo somente a aparéncia artistica contava, como a
qualidade e o sabor das receitas. Foram descobertas as massas de “biscuit’, as
folhadas, os “petit fours”, massas amanteigadas, massas de améndoas e tantas
outras, que eram servidas como acompanhamento para a mais nova moda europeia:
o café, o cha e o chocolate quente. Surgem os “Cafés e Confeitarias” e o habito tao
comum na atualidade do cafézinho.

Em meados dos anos 50, houve uma melhora no poder aquisitivo e uma
recuperacéo da qualidade de vida da populacdo, ocorreu um aumento consideravel
de estabelecimentos comerciais impulsionados pela procura de produtos cada vez
mais finos e elaborados. (FLEISCHMANN, 2012)
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Diante de tudo o que se tem hoje em dia, € interessante analisar quais as
tendéncias para este segmento. E necessario transfomar a tendéncia em habitos e
desejos individuais presentes no inconsciente coletivo, contendo energia, variedade
e estabilidade suficiente para continuar avancando no mercado até tornar-se parte
dele.

Para o segmento de Confeitaria, as possiveis tendéncias sdo a producdo e
venda de produtos com ingredientes naturais, produtos faceis e com embalagens
atraentes, produtos mais sofisticados e com alta qualidade e mais consumidores
com meia idade, na faixa etaria dos 50 anos, pois sdo eles que estdo cada vez mais
buscando uma alimentacdo diferenciada e saudavel. Em 1980 esses consumidores
representavam 6,8 milhdes da populacao e a projecéo é para que em 2020 sejam 18
milhdes de consumidores com esse perfil. (OKAMOTO et. al., 2009)

Outra tendéncia € o Comfort food, que trds a simplicidade dos produtos
oferecidos, e faz com que o cliente/consumidor obtenha o reconhecimento
instantaneo pelo cérebro assim que se depara com o alimento familiar. O comfort
food funciona perfeitamente quando compreende alimentos saudaveis, funcionais e
naturais, oferecendo bem-estar e qualidade de vida.

Observando as empresas do segmento, ndo S0 muitas as que investem em
uma grande divulgacdo. Geralmente comega com o marketing boca a boca, e entéo
se as empresas acharem interessante e viavel para o momento, elas fazem uso do
Facebook, 6tima rede social para a divulgacdo de todos os produtos. E por fim,
algmas optam por criar seu préprio site.

A grande maioria das organizacdes do segmento sao negdcios familiares, ndo
existe processo de recrutamente e selecdo e nem setor de recursos humanos, a
prépria familia que produz e administra. Se limitam a um numero baixo de
colaboradores.

A logistica dessas organizac¢des se limita ao modal rodoviario, adotando o uso
de pequenos caminhdes, furgdes e utilitarios.

As vendas, nas empresas do segmento, sdo voltadas para pessoa juridica,
como mercados, padarias, mercearias e outros estabelecimentos, sdo poucos 0s
clientes pessoa fisica.

Para o segmento de Confeitaria € importante identificar as for¢cas legais e
suas diversas variaveis. Abaixo as leis, decretos e resolugbes que compdem as

forcas legais do segmento.
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Sobre a Legislacdo Fiscal o segmento conta com a Lei n® 9.782, de 26 de
janeiro de 1999, atribuindo a Vigilancia Sanitaria o poder de fiscalizacdo municipal,
através de convénio com o Estado.

Sobre a Legislacdo Comercial o segmento conta com a Lei n° 556, de 25 de
junho de 1850.

Sobre a Legislacdo do Consumidor o segmento conta com a Lei n°® 8.078, de
11 de setembro de 1990, que dispde sobre a protecdo do consumidor e da outras
providéncias.

Sobre a Legislacdo Tributaria o segmento conta com a Lei Complementar n°
123, de 14 de dezembro de 2006, que define que as empresas podem se encaixar
em microempresas ou empresas de pequeno porte.

Sobre a Legislacao Trabalhista o0 segmento conta com o Decreto-lei n® 5.452,
de 1° de maio de 1943, que aprova a Consolidacéo das Leis do Trabalho.

Ha também o Decreto Estadual No. 31.455 - 20 de fevereiro de 1987, que
regulamenta os artigos 30 e 31 da Lei no. 6.320, de 20 de dezembro de 1983, que
dispdem sobre Alimentos e Bebidas.

Falando mais sobre o segmento ha a Resolucdo RDC n° 216, de 15 de
setembro de 2004, dada pela ANVISA, que dispde sobre Regulamento Técnico de
Boas Praticas para Servicos de Alimentacdo. E também em complemento ha a
Resolucdo - RDC n ©° 275, de 21 de outubro de 2002, que dispbe sobre o
Regulamento Técnico de Procedimentos Operacionais Padronizados aplicados aos
Estabelecimentos Produtores/Industrializadores de Alimentos e a Lista de
Verificagdo das Boas Préticas de Fabricagdo em  Estabelecimentos
Produtores/Industrializadores de Alimentos.

Em relacdo as forcas tecnolégicas ha diversos tipos de maquinas que
facilitam o corte, escolha de formato e até decora¢des. S&o maquinas de pequeno,
médio e grande porte, que jA possuem o lugar para dispor a massa, diversas
velocidades para se trabalhar, cortes personalizados. A maioria das empresas do
segmento utilizam maquinas como masseira, extrusora, forno industrial, maguina
embaladora de mesa, seladora de embalagens e outros equipamentos.

Cada vez mais a gama de maquinas para a producéo de bolachas amplia-se,
a diferenca é que grande parte das maquinas tornam o processo industrializado e
produzem quantias exorbitantes, ndo se encaixando no processo produtivo de

bolachas caseiras e artesanais.
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http://legislacao.planalto.gov.br/legisla/legislacao.nsf/Viw_Identificacao/DEL%205.452-1943?OpenDocument
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O dUnico tipo de gestdo automatizada seriam os softwares englobando
compras, vendas e financeiro, como o0 programa Panificadoras Manager, que
controla todos os produtos por cadastramento do cédigo de barras ou até mesmo
uma organizada planilha no excel, que possibilitaria igualmente o facil manuzeio com
esses dados. Mas, ndao foram encontradas empresas produtoras de bolachas
caseiras e artesanais que utilizassem algum destes métodos de gestao.

A origem de todas essas inovacdes se deu a partir do momento em que o
ramo alimenticio, na década de 70, sofreu grande impulso em relacdo a outros
ramos existentes no Brasil. A partir dai as maquinas foram sendo aperfeicoadas até
chegar no que encontramos hoje disponivel no mercado.

Em relacdo as forcas ecoldgicas ndo foram identificadas empresas que
produzam bolachas caseiras e artesanais, que tenham relatado problemas em
relacdo a mudancas climéaticas e sazonalidades. Mas, através do conhecimento
neste segmento, algumas receitas se adaptam melhor em dias frios, outras em dias
guentes. A sazonalidade também propricia pontos positivos e negativos. Um bom
exemplo é que no inverno ha um crescente aumento de vendas, pelo fato de que as
pessoas apreciam as bolachas com chas e cafés; e em épocas comemorativas,
como o Natal, a venda de bolachas caseiras e artesanais de Natal tém vendas
exorbitantes.

Em relacdo as forcas culturais, as empresas do segmento produzem para
atender a grande massa da populacdo, com o sistema de producdo empurrada, ou
seja, producdo em grande escala. Tendo em vista a ascendéncia portuguesa e
italiana, das quais trazem a tradicdo de fabricacdo e consumo de massas, a regiao
Sul é favorecida devido a grande demanda, estilos de vida e festividades tipicas
regionais, como por exemplo a festa junina.

Em relacdo as forgas socias, as bolachas caseiras sempre foram feitas em
casa, e ndao havia muito comércio neste segmento. Até hoje algumas empresas,
dispdem de tecnologias mais avancadas para este tipo de fabricacdo, mas
produzem com o mesmo foco de antigamente, houve poucas mudancas e
inovacdes. As empresas do segmento atendem todas as classes sociais, pelo seu
baixo valor de venda.

Em relacao as forcas demograficas o tamanho do mercado de bolachas
caseiras é grande. Ha empresas espalhadas por todo o Brasil, em estados como RJ,

SP, MG, GO, RS, SC, etc. Sd0 empresas que se encaixam como sociedade
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empresarial limitada (LTDA) e Empresa Individual de Responsabilidade Limitda
(EIRELI).

Em grandes centros a maioria das pessoas estd cada vez mais se
alimentando de maneira ndo saudavel, e consumindo produtos sem qualidade para
substituir refeicdes por falta de tempo. A falta de op¢éo para produtos rapidos e de
qualidade abre a necessidade e um leque de opgbes para abrir um negécio voltado
a produtos caseiros.

Observando o cenario em que 0 segmento se encontra, a concorréncia &
consideravelmente grande, pois ha diversos locais em Cacador onde séo produzidas
e vendidas bolachas caseiras, entretanto estas empresas nao possuem
semelhancas comparando com as que serdo apresentadas ao longo do trabalho.

A estrutura de mercado em que 0 segmento se encaixa € Mercado em
Concorréncia Perfeita, e a hipétese do modelo é a da Atomicidade, que é um
mercado com infinitos vendedores e compradores, de forma que um agente isolado
nao tem condi¢des de afetar o preco do mercado.

E preciso monitorar constantemente o ambiente externo da organizacdo, para
gue se possa identificar as mudancas. Analisando o micro ambiente externo os
principais fornecedores sao as distribuidoras e os atacadistas da cidade de Cacador
e de cidades vizinhas, que fornecem os insumos mais utilizados na producao das
bolachas caseiras, como a farinha de trigo, ovos, amido de milho e acgUcar.

Os clientes possuem um perfil exigente quanto a qualidade e sdo grandes
apreciadores das bolachas caseiras. Aos consumidores novos, os diferentes
sabores, formatos e a qualidade, s@o atrativos para que se tornem clientes fiéis, e
esses clientes, em sua grande maioria, fazem parte — Segundo a Abep em um
estudo de 2014 — da Média Classe Média, que compreende renda familiar de R$
4.681,00 e Alta Classe Média, que compreende renda familiar de R$ 9.897,00.

Os orgaos reguladores e fiscalizadores do segmento sdo o Corpo de
Bombeiros, responsaveis pela primeira vistoria, analisando a parte de seguranca
(extintor — ABNT NBR 12693/1993, para-raios — ABNT NBR 5419/2001 e Central de
Gas — ABNT NBR 13523/1995) e emergéncia (saida de emergéncia — ABNT NBR
9077/1993, luz de emergéncia — ABNT NBR 10898/1999 e alarme de incéndio —
ABNT NBR 9441/1998); em sequéncia a Vigilancia Sanitaria fica responsavel pelo

alvard sanitario, e por fim a Prefeitura, que liberara o alvara de funcionamento.
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Para o empreendimento ha apenas concorrentes indiretos, que sao as
padarias, mercearias, mercados e supermercados, que disponibilizam para venda
outros tipos de bolachas caseiras, tanto da cidade quanto de fora.

N&o ha problemas visiveis em relagdo aos concorrentes, pois, ha alguns
diferenciais como a réapida entrega em domicilio/estabelecimento, classificacdo
rigorosa da matéria-prima de qualidade, disponibilidade de amostras de cada sabor

para novos clientes e bolachas frescas e a pronta entrega.

4.2 Dados do Empreendimento

Razao social, nome comercial, denominac¢do social ou firma empresarial é o
nome de registro de sua empresa, que consta em documentos legais, contratos e
escrituras. E o fruto do nascimento de uma empresa na Junta Comercial e também
serve para demonstrar a constituicdo legal da empresa, para ser usado em termos
formais. A Raz&o Social da empresa serd Doce Lembranca LTDA.

Apébs escolher o enquadramento societario da empresa € preciso fazer o
registro de sociedade limitada e o seu enquadramento como Microempresa (ME) ou
Empresa de Pequeno Porte (EPP). Ocasido em que se deve apresentar para
arquivamento (registro) o Requerimento de Empresario e o enquadramento como
ME ou EPP na Junta Comercial, desde que atenda ao disposto na Lei
Complementar 123/2006. As etapas para seu registro foram as seguintes, solicitacéo
de documentacdo pessoal, consulta no REGIN (Sistema Integrado de Cadastro - é
um sistema para unificar e agilizar a constituicdo de empresas buscando facilitar o
processo de cadastro nos os érgaos municipais, estaduais e federais), para gerar
um protocolo, consultar em seguida a liberacdo em todos 0s 6rgaos responsaveis,
apos liberado fazer o requerimento eletrénico no site JUCESC (Junta Comercial do
Estado de Santa Catarina), gerar o DBE (Documento Béasico de Entrada — € o
documento utilizado para a préatica de qualquer ato perante o CNPJ), no site da
receita (coleta web), fazer o contrato no site JUCESC (RE eletronico), levar o
registro na JUCESC, ap0s o registro consultar o protocolo no site da JUCESC.

Os documentos necessarios para a abertura e ajuste perante os 6rgaos

fiscalizadores e regulamentadores se encontram no Anexo A.
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Dentro das formas de constituicdo de uma empresa ha 4 tipos de sociedade,
a Sociedade Limitada (LTDA), Sociedade Anonima (S/A), Empresa Individual de
Responsabilidade Limitada (EIRELI) e Microempreendedor Individual (MEI).

A Sociedade Limitada (LTDA) ou Sociedade por Quotas de Responsabilidade
Limitada s@o aquelas constituidas através de Contrato Social, sendo seu Capital
Social representado por quotas. A responsabilidade dos soOcios quotistas no
investimento é limitada, razdo pela qual é a forma mais comum de constituicdo
juridica de empresas. As sociedades por quotas se individualizardo por firma ou
denominacgdo. A primeira se caracteriza pela expressdo em seu nome ao inicio do
nome de um ou mais quotistas, terminando com a expressdo "& Cia. Ltda.",
enquanto que na Denominacao dar-se-a por conhecer o objeto social no nome da
empresa, seguindo-se da expressao "Ltda." ao final. A geréncia da sociedade sera
exercida por todos o0s sécios.

A sociedade limitada pode assumir a forma de Microempresa (ME) a principal
caracteristica da mesma € o baixo faturamento que as limita em até R$ 360.000,00
por ano, enquanto que as Empresas de Pequeno Porte (EPP’s) tem seu limite de
faturamento elevado até R$ 3.600.000,00 por ano. O uso da expressdo ME ou EPP
ao final do nome das empresas, significa dizer que as mesmas se enquadram nas
caracteristicas e condi¢des de usufruir dos beneficios desse tipo de sociedade que
tem faturamento dentro dos limites acima.

A Sociedade Andnima (S/A) como sédo conhecidas, sdo as sociedades cujo
Capital Social € representado por Acbes, que podem ser Ordinarias ou
Preferenciais. A definicho de nome, objeto, capital social, quantidade de acdes,
administracdo esta definido no Estatuto Social, e sua gestdo é confiada a Diretores,
gue nao necessariamente devem ser acionistas, podendo ser uma pessoa estranha
a Sociedade, ou mesmo funcionarios, que no caso sao levados ao cargo de Direcéo,
atraves de deliberacdes votadas em Assembleias Gerais. A principal caracteristica
dessas sociedades é que o Capital Social é representado por Acgbes, a
Responsabilidade dos Administradores € ilimitada, a Direcdo da empresa tem
mandato definido em termos de tempo, de acordo com o Estatuto Social, podendo
ainda constituir-se na mesma os Conselhos de Administragéo e Fiscal.

Uma Empresa Individual de Responsabilidade Limitada (EIRELI) € uma

organizacdo de apenas um titular que precisa ter um capital social de, no minimo,
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100 vezes o valor do salario minimo correspondente ao periodo. Em 2015, essa
quantia € de R$ 78.800,00 mil reais.

O titular da EIRELI deve ser o detentor de todo o capital da empresa, que nao
pode incluir bens pessoais para quitar dividas da organizacdo. Ou seja, existe uma
separacdo do capital do dono e o da empresa. A formalizagdo como EIRELI est4
sujeita ao Imposto de Renda e outras contribui¢cdes de 6,15%.

Formar uma EIRELI é uma opcdo para empreendedores que nao se
engquadram nas restricbes das categorias anteriores (MEI, ME e EPP), mas também
nao desejam abrir um negocio junto a demais sécios.

O Microempreendedor Individual € a pessoa que trabalha por conta propria e
gue se legaliza como pequeno empresario. Para ser um microempreender individual,
€ necessario faturar no maximo até R$60.000,00 por ano, e néo ter participacdo em
outra empresa como sécio ou titular. O MEI também pode ter um empregado,
contratado, que receba um salario minimo ou o piso da categoria.

Além disso, o MEI serd enquadrado no Simples Nacional, e ficara isento de
tributos federais (IR, PIS, COFINS, IPl e CSLL). Assim, pagara apenas o valor fixo
mensal de R$40,40 (comércio ou industria), R$44,40 destinado a Previdéncia Social
e ao ICMS ou ao ISS. Essas quantias seréo atualizadas anualmente, de acordo com
0 salario minimo.

A empresa em questdo optara pela Sociedade Limitada (LTDA).

Fazendo parte da constituicdo de uma empresa, ha os regimes de tributacéo,
sendo: Lucro Real, Lucro Presumido, Lucro Arbitrado e Simples Nacional.

a) Lucro Real: O imposto de renda e a contribuicdo social sobre o lucro séo
determinados a partir do lucro contabil, apurado pela pessoa juridica,
acrescido de ajustes (positivos e negativos) requeridos pela legislacéao fiscal.
Também neste regime o PIS e COFINS sdo determinados (com excecdes
especificas) através do regime ndo cumulativo, creditando-se valores das
aquisicoes realizadas de acordo com os parametros e limites legais.

b) Lucro Presumido: realiza-se a tributagdo simplificada do Imposto de Renda
das Pessoas Juridicas (IRPJ) e Contribuicdo Social sobre o Lucro (CSLL).
Entretanto, no Lucro Presumido, o limite da receita bruta para poder optar, a
partir de 2014, é de até R$ 78 milhdes da receita bruta total, no ano-
calendario anterior. Outro detalhe é que as empresas tributadas pelo Lucro

Presumido nédo podem aproveitar os créditos do PIS e da COFINS, por
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estarem fora do sistema n&o cumulativo, no entanto recolhem tais

contribuicdes com aliquotas mais baixas do que aquelas exigidas pelo Lucro

Real.

c) Lucro Arbitrado: O arbitramento de lucro é uma forma de apuracdo da base
de calculo do imposto de renda utilizada pela autoridade tributaria ou pelo
contribuinte. E aplicavel pela autoridade tributaria quando a pessoa juridica
deixar de cumprir as obrigacGes acessorias relativas a determinacdo do lucro
real ou presumido, conforme o caso. Por exemplo: quando o contribuinte
optante pelo lucro real ndo tem o livro diario ou razdo, quando deixa de
escriturar o livro inventério, etc.

Quando conhecida a receita bruta, e, desde que ocorrida qualquer das

hipoteses de arbitramento previstas na legislacao fiscal, o contribuinte podera

efetuar o pagamento do imposto de renda correspondente com base nas
regras do lucro arbitrado.

d) Simples Nacional: E restrito para Micro Empresas e Empresas de Pequeno
Porte. Ha normas simplificadas no calculo e recolhimento de tributos (IRPJ,
CSLL, PIS, COFINS, IPI, ContribuicBes Previdenciarias, alcancando também
0 ICMS e o0 ISS) das microempresas e empresas de pequeno porte.

A primeira barreira para quem quer optar pelo Simples Nacional € em relacéo

a receita bruta anual, que deve restringir-se ao teto de R$ 3.600.000,00

anuais (valor vigente para opcdo em 2013). A empresa em questdo optara

pelo regime de tributagcdo Simples Nacional.

A empresa Doce Lembranca sera especializada em produtos caseiros, sendo
bolachas caseiras e artesanais doces e salgadas e outros doces.

O local sera divido em duas partes, a producdo e a recepcao, que servira
como ponto de venda e exposi¢ao de alguns produtos.

A empresa Doce Lembranca estara lozalizada no seguinte endereco: Rua
Porto Unido, n° 423, Bairro Centro, na Cidade de Cacador — SC.

A escolha do local ocorreu por estar dentro das exigéncias para a montagem
de uma cozinha e por ser um dos mais baratos perante as outras locacoes.
Inclusive, sua localizacdo propricia a divulgacdo de todos os produtos feitos, se
tratando de um local no Centro de Cacador — SC, com grande movimento durante

todo o dia. A intencdo é realizar algumas reformas para que o local transpareca a
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imagem de comprometimento, seriedade e delicadeza da empresa Doce
Lembranca.

A missao, visao e valores sdo as diretrizes organizacionais, que dardo sentido
e rumo a organizacdo. A missdo é a razdo pela qual a empresa existe, a visao
representa 0 que a empresa quer ser no futuro e os valores sdo os principios da
organizagdo, que auxiliardo nas decisbes e comportamento dos colaboradores no
dia a dia.

A empresa tem como missao relembrar as sensacfes gostosas dainfancia,
proporcionar que as pessoas viagem notempo e possam sentir-se como nos tempos
de crianga.

A visdo da empresa € ser valorizada por clientes, fornecedores e
colaboradores, pelo alto grau de comprometimentoe satisfacdo gerada por seus
produtos, utilizando-se da inovagéo constante.

A empresa tem como valores a ética, o profissionalismo, a moralidade, a
honestidade, ocomprometimento e acima de tudo a responsabilidade, seja ela em

meio ambiente, colaboradores e clientes.
4.3 Analise Estratégica

A analise ambiental consiste na compreensdo e na identificacdo das forcas,
fraquezas, oportunidades e ameacas que o empreendimento apresenta.
(PAGNONCELLI; VASCONCELLOS, 1992). No Quadro 1, apresenta-se a analise

SWOT da empresa:

Quadro 1 — Analise SWOT

I FORCAS FRAQUEZAS
Produtos Préaticos para Consumo Facil Substituicdo por Outros Produtos
Logistica de Entrega Simplificada N&o hé Utilizacdo de Maquinas que Aceleram
Variedade de Sabores e Produtos a Producéo
Qualidade e Padronizagéo Pouca Divulgagéo

m O zZ2 1™ m 4 Z

OPORTUNIDADES AMEACAS
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Novos Sabores Precos Competitivos de Grandes Produtores
Desenvolvimento de Novos Produtos Produto Artesanal — Preco mais Elevado
Datas Especiais que Alavancam as Vendas | Consumo Supérfluo

Novo Perfil de Consumo (Tendéncias)

Oz X m 4 X

Fonte: Elaborado pelos autores (2015)

A estratégia engloba toda a empresa, avalia diversas hipéteses, observando
qgual € a mais viavel para a realidade da organizacéo, tomando a decisdo com base
0S aspectos internos e externos das organizacdes. (CHIAVENATO, 2009).

“As estratégias genéricas sdo métodos para superar os concorrentes em uma
industria” (PORTER, 2004). Existem trés estratégias genéricas de Porter, a
Lideranca no Custo Total, Diferenciacdo e Enfoque.

A Lideranca no Custo Total funciona como uma busca intensa de reducéo de
custos pela experiéncia, em areas como assisténcia, forca de vendas, publicidade,
etc., controle rigido do custo e despesas gerais e a capacidade de ndo formacéo de
contas marginais dos clientes.

A Diferenciacéo trata-se de diferenciar o produto ou servigo oferecido pela
empresa, tornando algo Unico dentro de todo o campo da industria. “Ela proporciona
isolamento contra a rivalidade competitiva devido a lealdade dos consumidores com
relagdo a marca como também a consequente menos sensibilidade ao precgo.”
(PORTER, 2004, p. 39)

O Enfoque trata-se de focar em um determinado grupo adquirente. A grande
estratégia € fixada através da premissa de que a empresa € capaz de atender o seu
alvo estratégico muito mais do que os concorrentes que estdo competindo de forma
mais ampla.

Na empresa sera utilizada a estratégia de diferenciacdo, participando de todo
0 processo logistico, compra de matéria-prima, processo produtivo e
comercializacao.

Visivelmente sdo produtos artesanais e apresentam caracteristicas unicas. Na
compra de matéria-prima prefere-se a néo utilizacdo de essencias e conservantes,
mas sim de matéria-prima natural. S&o produtos caseiros e passam por um processo
guase que totalmente manual, utilizando apenas duas maquinas para o auxilio da

producéao.
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Dentro do processo produtivo, o diferencial que existe € o poder de escolha
gue o cliente possui. Podendo decidir o ponto em que a bolacha deve estar para
consumo e os formatos e decoracdes para datas comemorativas. Em harmonia com
as bolachas, as embalagens utilizadas séo totalmente transparentes e econdémicas.
A transparéncia do pacote possibilita a perfeita visualizacdo das bolachas e pode ser
considerada econdmica por conterem uma grande quantidade de bolachas,
lembrando que em sua maioria todas possuem tamanhos pequenos e delicados.

Outro ponto importante € a entrega a domicilio, propiciando conforto e
praticidade para os clientes. Participando deste processo de comercializacdo, o
cliente também tem direito de degustar o produto que esta adquirindo, e isto ocorre
guando surgem clientes novos e quando sao criados novos sabores e produtos.

Os cenérios projetam diversas visdes alternativas, sendo otimistas,
moderadas e pessimistas, referentes ao ambiente em que a empresa se encontra.
Desta forma, a andlise auxiliard no futuro, em como a empresa terd que se portar
diante de novas situacdes para atingir seus objetivos, ao invés de enfrentar o futuro
as cegas. (CHIAVENATO, 2009, p. 143)

O cenério otimista considera que o movimento que venha a prejudicar o
comportamento do mercado e da empresa seja irrelevantes ou ndo acontecam na
intensidade esperada; ao mesmo tempo em que as oportunidades serao dilatadas e
aproveitadas substancialmente.

O cenario moderado considera que o movimento que venha a prejudicar o
comportamento do mercado e da empresa seja significativos e que possam
ultrapassar um pouco a intensidade esperada; a0 mesmo tempo em que as
oportunidades serédo dilatadas e aproveitadas de forma consideravel.

O cenério pessimista considera que o movimento que venha a prejudicar o
comportamento do mercado e da empresa seja em maior intensidade do que o
esperado; a0 mesmo tempo em que as oportunidades serdo anuladas, acontecerao
em menor intensidade do que é programado ou ndo serdo aproveitadas
substancialmente.

O quadro abaixo tem por objetivo apresentar as diretrizes da organizacao,
sendo elas missédo, visdo e valores, que dardo sentido e rumo a organizagdo. A
missdo € a razao pela qual a empresa existe, a visdo representa o que a empresa
quer ser no futuro e os valores sdo 0s 0s principios da organizacdo, que auxiliardo

nas decisdes e comportamento dos socios calaboradores no dia a dia.
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Também abordara os cenérios estratégios, sendo classificados em otimista,
moderado e pessimista. Estes levardo em conta a andlise critica do negdcio em
guestao, as partes internas da organizacdo (0s socios e colaboradores) e as partes
externas (fornecedores, Estado, concorrentes, sociedade, etc.).

Em relacdo as estratégias e indicadores, foram desenvolvidas 6 (seis)
estratégias com seus respectivos indicadores, que servirdo como objetivos que a
empresa almeja alcancar para a obtencdo de reconhecimento no mercado e
sucesso.

Nota-se através do quadro que a empresa prioriza a satisfacdo de seus
clientes e a qualidade de seus produtos. Também ¢€ visivel o alinhamento entre os
cenarios estratégicos com as estratégias e indicadores de desempenho, fazendo
com que a empresa tenha projecdes realistas do futuro, facilitando a gestdo do
negdécio, sempre mantendo atencdo na missao, visao e valores.

O posicionamento, é o desenvolvimento da imagem da empresa, imagem
essa que a torna competitiva, distinta e significativa de maneira que ocupem uma
posicdo competitiva distinta e significativa na mente dos consumidores-alvos.
(KOTLER, 1998)

Nesta tarefa de desenvolver a imagem da empresa e torna-la competitiva, ha
como realizar um estudo do ambiente externo da organizacao, para isso, utiliza-se
as Cinco Forcas de Porter como ferramenta.

As cinco forcas de Porter basicamente detectam oportunidades entre 0s cinco
meios que cercam o macro ambiente da organizacao (LIMA, 2011), sendo eles:

a) Rivalidade entre Concorrentes: Deve-se considerar a agressividade e a

atuacao dos concorrentes diretos.

b) Barreiras a Entrada de Concorrentes: Deve-se observar as atividades das
empresas concorrentes, estas barreiras sao os fatores que atrapalham o
aparecimento de novas empresas para concorrerem em determinado
setor.

c) Poder de Barganha dos Compradores: Poder de decisao dos compradores
sobre os atributos do produto, principalmente quanto ao prec¢o e qualidade.

d) Poder de Barganha dos Fornecedores: Os fornecedores tém poder de
barganha quando esse setor € dominado por poucas empresas
fornecedoras, os produtos sao exclusivos, diferenciados, e o0 custo para

trocar de fornecedor € muito alto.
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e) Ameaca de Produtos ou Bens Substitutos: S&o produtos diferentes, mas

gue atendem as mesmas necessidades.

O KPI, ou Indicador-chave de Desempenho possibilita que os gestores
comuniqguem a missdo e visdo da empresa a todos os niveis hierarquicos na
empresa, abrangendo todos os colaboradores na realizacdo dos objetivos
estratégicos da empresa. Basicamente permitem medir o desempenho da empresa
e garantem que todos caminhem na mesma direcdo. (AZEVEDO; NOGUEIRA, 2010)

O quadro 2 apresenta as estratégias da empresa.

Quadro 2 — Estratégias e indicadores de desempenho

Missé&o
Relembrar as sensacdes gostosas da infancia, proporcionar que as pessoas viagem no

tempo e possam sentir-se como nos tempos de crianga.

Visdo
Ser valorizada por clientes, fornecedores e colaboradores, pelo alto grau de

comprometimento e satisfacdo gerada por seus produtos, utilizando-se da inovacdo constante.

Valores
Etica, o profissionalismo, a moralidade, a honestidade, o comprometimento e acima de

tudo a responsabilidade, seja ele em meio ambiente, colaboradores e clientes.

Estratégias Indicadores

Alavancagem Financeira Analise do Fluxo de caixa

o ) Criacdo e Conferéncia de um Cadastro com a
Fidelizagéo de Clientes L .
Frequéncia de Compras dos Clientes

. » Criacao e Conferéncia de um Cadastro de Cliente
Expanséo de Vendas na Regiéo

por Regiao
Satisfacdo do Cliente Feedback (p6s-venda) e Indicagcéo de Clientes
Inovagéo Criag8o de Novos Sabores e Produtos

Melhora da Qualidade de Todos os Processos | Através do Controle de qualidade

Cenarios

Otimista

A empresa em questdo atinge o faturamento com um valor 7% acima do esperado no ano,
chegando a um valor de R$ 377.150,24, seguindo para o segundo ano com bom saldo de caixa,
estabilidade econdmica e financeira.

A empresa conseguiu fazer seus clientes relembrarem as sensac¢fes da infancia, o que
levou a valorizagdo da marca e consequentemente o indice de satisfacdo de clientes ira aumentar,
os clientes fidelizados continardo comprando e divulgando a empresa, a demanda dos produtos

aumentara, e novos clientes terdo seu cadastro, a influéncia vai se estender em mais trés cidades

na regido, aumentando sua fatia no mercado fazendo com que mantenha sua projecéo de vendas
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e gue novos clientes sejam fidelizados, o mix de produto ampliara com 5 novos produtos ou
sabores.

Moderado

A empresa em questdo atinge as vendas ndo como esperado, mas se mantém um pouco
acima do ponto de equilibrio com um valor 2% acima do indice, chegando a um valor de
R$359.526,39 mantendo também seu lucro em um valor razoavel e seguindo para o segundo ano
com um saldo de caixa, estabilidade econdmica e financeira razoaveis, porém esses valores
podem cair para niveis mais preocupantes se ndo tomadas as devidas providéncias.

A empresa ndo conseguiu fazer com que 100% de seus clientes relembrassem as
sensacOes da infancia; a valorizagdo da marca se mantém no nivel normal com tendéncias a
diminuir, consequentemente o indice de satisfacédo de clientes tende a cair lentamente se néo for
tomada alguma medida para se estabilizar, os clientes fidelizados continardo comprando, porém
boa parte estd deixando de consumir os produtos da empresa e consequentemente a divulgacao
da empresa pelos clientes diminuird, a demanda dos produtos continua no mesmo nivel, e
esporadicamente aparecem novos clientes, a influéncia vai se estender no maximo em mais uma
cidade na regido, aumentando minimamente sua fatia no mercado porém ainda mantendo sua

projecdo de vendas, o mix de produto ampliara com 2 novos produtos ou sabores.

Pessimista

A empresa em questdo ndo conseguiu conquistar o nicho de mercado que esperava, tendo
gue parar sua ampliacdo. O custo fixo atinge 70% das vendas, impossibilitando a continua¢do do
processo de expansao empresarial.

A empresa ndo conseguiu fazer seus clientes relembrarem as sensacdes da infancia, a
valorizagdo da marca diminuiu e vem diminuindo constantemente, consequentemente o indice de
satisfacdo de clientes cai drasticamente, os clientes fidelizados estdo deixando de consumir os
produtos da empresa e consequentemente a divulgacdo da empresa pelos clientes caiu para niveis
muito baixos, a demanda dos produtos vem decaindi, e ndo aparecem novos clientes, a influencia
nao se estendeu na regido e vem caindo na cidade, levando a empresa a perder sua fatia no

mercado e ndo cumprindo com sua projecdo de vendas.

Fonte: Elaborado pelos autores (2015)

4.4 Plano de Marketing

Este plano se propde a elaborar estratégias de marketing para a empresa
Doce Lembrancga, situada na cidade de Cacador-SC

Os dados da analise foram obtidos através da pesquisa de mercado,
envolvendo 200 questionarios, aplicados no periodo de setembro a outubro de 2015.

Os resultados obtidos comprovam que existe viabilidade e demanda para
implantacdo do negdcio, conforme pode ser observado nos resultados apresentados

nos Apéndices B e C.
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7

Para compreender melhor o mercado, é necessario segmenta-lo, a
segmentacdo de mercado é o “ato de dividir um mercado em grupos distintos de
compradores com diferentes necessidades e respostas.” (KOTLER, 1996, p. 257)

Assim, a segmentacao do negdcio sera psicografica. Considerados as classes
sociais e tipo de consumidor. O publico-alvo séo pessoas a partir dos 26 anos, e na
maior parte do sexo feminino. Com relagdo ao grupo familiar, as familias tém em
meédia quatro ou mais pessoas, com uma renda bruta acima de R$ 2.500,00.

‘O comportamento do consumidor tornou-se parte importantendo
planejamento  estratégico de marketing, uma vez que todas as acles téticas ai
previstas visam atender as necessidades desse consumidor”. (BASTA et. al, 2006,
p. 52)

Verificou-se que ha um consumo frequente de bolachas industrializadas e
dentro disto, é possivel observar que todos os consumidores se pudessem optar, o
fariam por bolachas caseiras, o que permite viabilizar o negdécio ora apresentado,
estes consumidores consideram que 0 pre¢co € o mesmo da concorréncia ja que eles
afirmam que as bolachas caseiras possuem um sabor diferenciado. Nos aspectos
qualidade do produto, preco, estética da embalagem e procedéncia de fabricacao,
os consumidores preferem qualidade que da mesma forma, sua auséncia poderia
afetar negativamente na hora de decidir pela compra.

No mix de produtos oferecidos, o consumidor também compraria para
presentear alguém, definindo-as como produtos deliciosos e artesanais.

Com relacédo aos sabores doces, os consumidores tém preferéncia pelo sabor
de Leite Condensado e aos salgados optam por sabores mais picantes como
Vinagrete Nas bolachas integrais, entre os dois sabores, a preferéncia é pela
Integral com Mel e para os outros doces, o Pdo de Mel € o que mais agrada desta
forma, confirma-se que os consumidores tém preferéncia por bolachas doces ao
invés das salgadas.

Estes consumidores aprovam a ideia de degustacdo antes de efetivar a
compra e optam por adquirir seus produtos, através da entrega a domicilio.

Todos apreciam a ideia de receber brindes em uma compra de alto valor, o
gue demonstra valor agregado para 0 mesmao.

O mix de marketing refere-se a quatro variaveis: produto, preco, praca e
promocgdo. “O coracdo do marketing da empresa que nada mais € do que sua

estratégia e seu plano de acéo para atingir seus resultados”. (TULESKI, 2009)
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O carro chefe da empresa séo as bolachas caseiras, podendo dividi-las em
Bolachas Doces, Bolachas Salgadas, Bolachas Integrais e Outros Doces. Ainda
dentro deste mix de produtos, dividem-se em bolachas especiais, bolachas
tradicionais e bolachas luxo, cada uma com diferentes precos e quantidades.

A variagdo de preco em todos os tipos de bolachas ocorre devido a
quantidade de bolacha que cada pacote apresenta, aos gastos com matéria-prima
utilizada e a mao-de-obra especializada. As condicbes de pagamento sdo a vista,
tendo a possibilidade de alguns descontos e pagamentos a prazo. Se o cliente optar
por adquirir o produto no local de venda, tera a opcdo de pagamento através do
cartdo de crédito e débito, com parcelamento em até 2x sem juros. Esta forma de
pagamento € para os clientes que efetuarem compras de grande valor.

O endereco da empresa € Rua Porto Unido, n°® 423, Bairro Centro na cidade
de Cacador — SC e o telefone para contato (49) 3561-2628 ou (49) 9810-3799. A
principal divulgacdo ser4d o marketing boca a boca, que tem grande poder em
conquistar clientes. A empresa e 0s produtos serdo divulgados através de acdes de
comunicacdo de marketing, como a distribuicdo de panfletos, divulgando a loja
fisica, e também serd utilizado o facebook, com postagens semanais dos produtos e
promocgdes de venda.

O processo de posicionamento € uma sequéncia natural do processo
estratégico de segmentacéo de mercado. E a forma que distinguirda uma empresa ou
um determinado produto, de seus competidores, a fim de se tornar a preferéncia no
mercado em que atua. (TOLEDO; HEMZO, 1991)

Para se distinguir no mercado a Doce Lembranca estara evidenciando seu
posicionamento amplo na qualidade e eficiéncia nas vendas, especificamente estara
destacando o processo delicado, todo amor e carinho na fabricacdo e diversidade de
sabores com produtos feitos especialmente para o cliente, gerando valor e

satisfagéo.

4.4.1 Definicdo da Marca

A marca é qualquer palavra, nome, simbolo ou instrumento usado para
identificar a fonte de origem dos produtos ou servicos e para distingui-los dos

produtos ou servigos de outras empresas. (FERREIRA, 2010, p. 67)
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A marca sera “Doce Lembranga’esta marca estd voltada a alimentos que
trazem boas lembrancas as pessoas. Este nome remete ao comfort food e traduz a
sensacao de experimentar comidas que trazem as lembrancas de infancia e das

fases boas da vida como apresentado na logomarca da empresa.

Figura 1 — Logomarca da empresa Doce Lembranga

O qug ¢ bom, a gente nunca gsquece!

Fonte: Elaborado pelos autores (2015)

Para a logomarca foi escolhida a cor rosa, por representar delicadeza,
cuidado eremeter ao publico feminino, considerado o publico-alvo. E para
representar os produtos caseiros, foi escolhida a bolacha, que é o produto principal
da empresa, alinhado com o slogan da Confeitaria Doce Lembranca “O que é bom, a
gente nunca esquece!”.

Para efetivar o registro da Confeitaria Doce Lembranca, seguem-se 0S passos
disponibilizados no site da INPI (2015):

1. Cadastro de Usuario, que devera ser feito no e-INPI,
2. Ler o material de referéncia, ou seja, 0 manual das marcas, verificando se o
sinal pretendido ndo se enquadra em uma das proibi¢cdes legais constantes

do art. 124 da Lei da Propriedade Industrial;
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Efetuar busca na base de marcas, através do site www.inpi.gov.br, a fim de

verificar a possivel exiténcia da marca pretendida;

Emitir e efetuar o pagamento da GRU;

5. Consultar a lista deprodutos ou servicos, e escolher que produtos ou servigcos

7.
8.
9.

a marca vai assinalar;

Confeccionar a imagem da marca, salvando em JPG e identificando se esta é
nominativa, mista, figurativa ou tridimensional;

Acessar o0 sistema e-marcas;

Preencher o formulario com os dados na marca;

Anexar a imagem da marca e os demais documentos em PDF;

10. Aceitar as declaracdes do formulario e enviar pedido de registro. Salvar o

comprovante de envio e acompanhar o pedido através do namero.

Os documentos necessarios para o registro da marca sao:

GRU, obtida na delegacia regional do INPI;

Pedido de registro de Marca (Formulario, 03 vias) disponivel no site do INPI;

15 etiquetas ndo adesivas em preto e branco, nas medidas 6cm x 6cm,

contendo o logotipo no tamanho médio de 5 cm. Se houver reivindicagdo de

cores, elas deverdo sair em tragos finos do campo ocupado pela cor e com o

nome da cor.

Se o requerente for empresa LTDA, devera apresentar copia e original ou

autenticar copia do Contrato Social e CNPJ.

4.4.2 Estratégias de comunicacao

O marketing € um meio de comunicagcdo “do qual pessoas ou grupo de

pessoas obtém aquilo de que necessitam e que desejam com a criacdo, oferta e

livre negociacédo de produtos e servigos de valor com outros. ” (KOTLER, 2000, p.

30)

7

A ferramenta escolhida para o mix da comunicacdo € o Merchandising.

Interage com o consumidor no local da compra.


http://www.inpi.gov.br/
https://blu179.mail.live.com/ol/

Quadro 3 — Acdes do plano de comunicacao
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Publico-alvo: Cliente

a)
b)
<)

Tornar a marca conhecida;

Satisfazer os clientes com um produto diferenciado;

Fidelizar clientes através da qualidade dos produtos oferecidos e atendimento.

Acdo de
Comunicacéo

Especificacbes da acao

Mix de
comunicacéao

Periodo

Valor

Panfletos

Os cartbes de visita serdo
dispostos em locais que
possam se tornar parceiros da
empresa Doce Lembranca. E
uma otima forma de
divulgacdo para que as
pessoas tenham curiosidade
sobre a empresa e 0 que ela
tem a oferecer.

Propaganda

Indetermina
do

R$ 250,00
1.000
unidades

Cartao de
Visita

Os cartbes de visita também
serdo dispostos em locais que
possam se tornar parceiros da
empresa Doce Lembranga.
Servirdo como otima
ferramenta para fidelizagéo de
clientes. A cada dez carimbos
no cartdo, o cliente recebera
um brinde.

Propaganda

Indetermina
do

R$ 250,00
1.000
unidades

Marketing
Boca a Boca

O marketing boca a boca faz
com gue as  pessoas
conhe¢cam mais o0 produto,
entendam seu processo
caseiro de producdo, e assim,
divulguem para  pessoas
proximas, tendo subsidios
para  explicar sobre a
qualidade e o preco.

Marketing
boca a boca

R$ 0,00

Publicacdo no
Facebook

Publicacdo semanal na pagina
da empresa, sobre o0s
produtos existentes, novidades
durante o ano e principalmente
em datas comemorativas.

Propaganda
organica

Anual

R$ 0,00

Publicacéo
Impulsionada
no Facebook

Publicacdo a cada 15 dias.
Aumenta o0 numero de
pessoas que conhecem a
empresa.

Publicidade

Mensal

R$ 50,00

Orgcamento
Total

R$ 550,00

Fonte: Elaborado pelos autores (2015)

4.4.3 Plano de Vendas

‘A promogédo de vendas consiste em um conjunto de ferramentas de

incentivo, projetadas para estimular a compra mais rapida ou em maior quantidade
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de produtos especificos por parte do consumidor ou do canal de distribuicdo.
(KOTLER, 2012, p. 556)

A empresa Doce Lembranca tera um unico vendedor, sendo ele um dos
sécios, que desenvolvera suas atividades sem horéario estipulado, ou seja, ele
realizard suas entregas durante os 3 periodos do dia, perante acordo de horario com
o cliente. A grande vantagem de ndo trabalhar apenas em horéario comercial, para as
vendas, é a satisfacdo gerada para o cliente. Ele sera atendido a qualquer hora do
dia e sempre no local que preferir. O tempo estimado para a entrega sera de 15 a 20
minutos.

Neste contexto as questdes de conhecimento sobre vendas, os produtos e a
empresa serdo de conhecimento absoluto, por fazer parte do convivio do dia-a-dia.
Ninguém melhor que ele para realizar as entregas e vender com profissionalismo,
agilidade, atendendo sempre as necessidades e desejos dos clientes, e nunca
deixando de observar atentamente a concorréncia.

A estruturacdo da forca de vendas sera direta, onde o vendedor tera contato
direto com o cliente e apresentara melhores resultados, ja que o contato direto tem
maior resultado e cria um relacionamento entre empresa e consumidor, fortalecendo
assim a premissa do marketing boca a boca adotado pela empresa Este vendedor
atendera o municipio de Cacador — SC, e a cada 15 dias realizard entregas
encomedadas, nas cidades vizinhas.

Pretende-se atuar em toda a regido de Cacador — SC, buscando parcerias
com locais que desejem ofertar os produtos, ou com empresas de pequeno, médio e
grande porte, que, em datas especiais, lembrem das bolachas, como étimas op¢des
de presentes e facam seus pedidos em grande quantidade, auxiliando
consequentemente na divulgacao. Existe também a possibilidade de expanséo para
as cidades vizinhas, como os municipios de Videira, Fraiburgo, Lebon Régis,
Curitibanos, Joacgaba, entre outros. O propdsito é realizar a venda externa de 15 em
15 dias, permitindo assim, cumprir com a agenda de trabalhos em Cacador e
oportunizando a ampliagdo do negocio para essas outras cidades.

A projecao do volume de vendas foi baseada na produgéo atual e multiplicada
4 vezes, sendo que este valor corresponde ao numero de funcionarios que
trabalhardo na cozinha. Partindo do pressuposto de que esta quantia de funcionarios
produzira em média, R$29.300,00 mensais, compreendendo toda a quantia descrita

abaixo em quilos, o total de faturamento anual sera de R$ 352.476,86.
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Tabela 1 — Projecao do volume de vendas

Produto/Servico Projecdo Mensal de Vendas Projecdo Anual de Vendas
Bolacha Doce 602,400 Kg r228t
Bolacha Salgada 79,200 Kg 950,400 Kg
Bolacha Integral 51,680 Kg 620 Kg
Outros Doces 71,200 Kg 854 Kg
TOTAL 804,480 Kg 9,653t

Fonte: Elaborado pelos autores (2015)

A projecdo de consumo esta feita de acordo com a pesquisa aplicada, o
mesmo informa que o género de bolachas doces € a mais procurada.

Conhecendo seus clientes e 0 mercado em que atua, a forca de vendas
saberd ao certo quanto podera vender além da meta ou estipular nova meta de
vendas, utilizando como base de dados as vendas passadas. Os executivos por si,
analisando o gréfico de vendas e a projecdo feita nas linhas entre esperado e
vendido, saberdo qual a estimativa de aumento das vendas.

O orcamento de vendas do nosso negdécio esta cotado em 1600 pacotes
mensais, logo no inicio. Esse orcamento sera necessario para cobrir 0os custos da
empresa, manter o capital de giro e gerar o lucro desejado. Para chegar nesse
objetivo teréo que ser produzidos no minimo 400 pacotes semanais.

A avaliacdo ocorrera através da analise de vendas diarias. O vendedor, a
cada final de expediente, atualizara seu quadro de vendas do dia, medindo suas
vendas, de acordo com a meta pré-estabelecida.

O preco a ser praticado para o Mix de Produtos que esta dividido em bolachas
tradicionais, especiais e luxo que serdo estabelecidos com base na quantidade de

gramas que cada produto apresenta, conforme segue:

Tabela 2 — Orgamento de vendas

Estimativa Estimativa Valor Estimativa )
) Valor estimado
_ do preco de | devendas estimado de | de vendas
Produto/servico ) ) de vendas
venda Mensais vendas anuais
_ ) ) (anual)
(unidade) (Unidade) (mensal) (unidade)
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Bolachas Doces 13,00 1.714 R$ 22.282,00 20.568 R$ 267.384,00
Bolachas
6,00 526 R$ 3.156,00 6.312 R$ 37.872,00
Salgadas
Bolachas
. 6,00 373 R$ 2.238,00 4.476 R$ 26.856,00
Integrais
Outros Doces 6,00 283 R$ 1.698,00 3.396 R$ 20.376,00
TOTAL 2.913 R$ 29.047,50 34.956 R$ 352.488,00

Fonte: Elaborado pelos autores (2015)

Consideram-se na divisdo do mix como bolachas tradicionais as que sao
denominadas de Fubda, Leite Condensado, Nata e Manteiga. Comobolachas
especiais as de Coco, Castanha, Integral com Mel, Integral com Café, Gergelim e
Vinagrete e as bolachas/produtos luxo: Crocante com Chocolate, Mel com
Chocolate, Mel com glacé, Gengibre com Cacau, Gengibre com Cacau com
Chocolate. Chocolate, Natal, Pdo de Mel, Amendoim com Chocolate e Amendoim e
Castanha

O relacionamento com os clientes € uma das tarefas que sera desenvolvida
pela forca de vendas, sendo ela o meio de comunicagdo entre consumidor e
empresa. Essa forca precisa oferecer os produtos aos clientes, disponibilizar um
pouco do seu tempo para conversar, assim estabelecendo o relacionamento e
buscando dados para melhor ofertar os produtos como: a melhor hora para
descontos, brindes e informacdes sobre a degustacdo dos produtos pedidos
anteriormente. Ninguém melhor do que o sécio para realizar a venda dos seus
produtos, pois ele possui total conhecimento sobre o processo de compra,
administracao, fabricacdo e distribuicdo. Ele sabera como e quando negociar com o
cliente, trabalhara em horérios flexiveis para melhor atender e satisfazer os clientes
e neste caso a empresa nao tera despesa com comissao.

Cada cliente terd um cadastro, neste ficara registrado todas as suas compras,
0 que ajudard a mostrar os sabores preferidos e os que n&o foram aprovados pelo
cliente. Isso facilitara o relacionamento da empresa com o cliente para agrada-lo
ainda mais.

A politica pés-venda sera praticada através do retorno de compra do cliente,
utilizando a pesquisa de satisfacdo para saber sobre o atendimento, a agilidade na
entrega, qualidade dos produtos, sugestdes de novos sabores e produtos. O cliente

poderd preencher no proprio cartdo de pedido e devolver na préxima compra as
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sugestdes feitas. Este cartdo ajudara a empresa a se desenvolver cada vez mais

para melhor atender seus clientes.

4.5 Processos Produtivos

De forma geral, o processo produtivo ocorre como mostrado no apéndice A. E
um processo longo, e dependendo do tipo do produto que deve ser feito, terd um
tempo de duragdo maior ou menor e consequentemente tera um numero
diferenciado de etapas. O fluxograma €é a melhor forma de descrever
detalhadamente o que é o processo e possibilita que qualquer pessoa entenda como
ele ocorre.

O quadro abaixo tem como objetivo mostrar quais sdo as proje¢des futuras,
ou seja, a estimativa de producdo de todos os produtos para cada més e quais 0s

recursos a serem utilizados.

Quadro 4 — Capacidade de produgéo

Produto Estimativa de Producéao Recursos
71,200 Kg / Més Humanos: 2 pessoas
Outros Doces 22 dias / Més Tencoldgicos: Liquidificador,
3,390 kg / Dia Forno Elétrico e Derretedeira.
79,200 Kg / Més Humanos: 3 pessoas
Bolachas Salgadas 22 dias / Més Tecnoldgicos: Cilindro Elétrico e
3,600 kg / Dia Forno Industrial.

Humanos: 3 pessoas
602,400 Kg / Més ) N )
Tecnoldgicos: Cilindro Elétrico,

Bolachas Doces 22 dias / Més )
) Extrusora, Derretedeira e Forno
27,38 kg / Dia )
Industrial.
51,68 Kg / Més Humanos: 3 pessoas
Bolachas Integrais 22 dias / Més Tecnolégicos: Rolo de Massa e
2,35 kg / Dia Forno Industrial.
Total 804,480 Kg / Més
Previsdo de Demanda Dia 36,720 kg
Producéo por Pessoa Dia 36,720/ 4 =9,180kg

Fonte: Elaborado pelos autores (2015)
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O objetivo de mostrar o proceso produtivo de forma detalhada, através de um
fluxograma, foi deixar esclarecido as etapas de como ocorre todo 0 processo e quais
as possiveis dificuldades durante o mesmo, quando a empresa chega ou nao a
realizar toda a estimativa de producéo mostrada logo em seguida. O processo € bem
simples, apenas é preciso o detalhamento das funcfes, uma equipe qualificada e
recursos tecnolégicos eficazes.

A descricdo de itens tem o objetivo de apresentar de forma mais clara quais
sao os produtos que a empresa possui. E para isso, foi utilizado o método de divisao
por mix de produtos. Dentro desse mix existe diversos outros produtos que possuem
caracteristicas semelhantes.

O mix de produto pode ser divido em doces, bolachas salgadas, bolachas
doces e bolachas integrais. O quadro abaixo apresenta as caracteristicas de todos
0s produtos, cada um possui um formato diferente e todos possuem tamanhos
pequenos e delicados. Sdo comercializados em diversos tipos de embalagens e em

guantidades diversas.

Quadro 5 — Caracteristicas técnicas e qualidades dos produtos

Produtos / Mercadorias Caracteristicas técnicas / qualidade

e Pao de Mel: Leite, cacau em po, aglUcar mascavo, mel, canela
em po, cravo, fermento, bicarbonato e farinha de trigo.

e Docinho de Amendoim com Chocolate: Amendoim, chocolate
meio amargo e cacau em po.

e Docinho de Amendoim/Castanha com Chocolate: Amendoim,

castanha triturada, chocolate meio amargo e cacau em pé.

No grupo dos doces ha o pdo de mel, docinho de amendoim
Outros Doces

e docinho de amendoim com castanha. O p&o de mel possui um
formato de concha, € muito macio e a sua massa € parecida com a
de bolo. E todo envolto com chocolate e vendido em bandejas
contendo 7 unidades. Sua validade é pequena, durando em média 5
dias. O docinho de amendoim é uma mistura com chocolate meio
amargo e cacau em po. E o docinho de amendoim/castanha é uma

mistura com chocolate meio amargo e cacau em po.

e Gergelim: Farinha de trigo, sal, queijo provolone, gergelim,
Bolachas Salgadas manteiga e agua.

e Vinagrete: Farinha de trigo, sal, queijo provolone, vinagrete,
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manteiga e agua.

No grupo de bolachas salgadas, a gergelim e a vinagrete
possuem o mesmo formato quadrado. S&o bolachas finas e muito
crocantes. Combinam muito com cha, café e outros

acompanhamentos.

Bolachas Doces

e Fubé: Ovos, farinha de milho, aclcar, sal, manteiga, baunilha em
po, fermento e farinha de trigo.

e Leite Condensado: Ovos, leite condensado, aglcar, manteiga e
amido de milho.

e Nata: Ovos, nata, aglcar, amido de milho e farinha de trigo.

e Manteiga: Ovos, agucar, manteiga, amido de milho e farinha de
trigo.

e Crocante com Chocolate: Ovos, salamoniaco, canela em pé,
cravo em pod, n6z moscada em po, agucar, banha, leite fervido,
baunilha em p6 e farinha de trigo.

e Mel com Chocolate: Ovos, manteiga, leite fervido, aclcar
mascavo, mel, salamoniaco, bicarbonato, cravo em pd, canela
em po e farinha de trigo.

e Mel e Glacé: Ovos, acucar, mel, leite fervido, salamoniaco,
manteiga, banha, gema de ovo, raspa de lim&o ou laranja, cravo
em po, canela em po e farinha de trigo.

e Coco: Ovos, leite condensado, manteiga, coco ralado fino e
amido de milho.

e Castanha: Ovos, leite condensado, manteiga, castanha triturada
e amido de milho.

e Gengibre com Cacau/Gengibre com cacau com chocolate: Ovos,
salamoniaco, acgucar, leite fervido, banha, cravo em pd, canela
em pob, n6z moscada em pd, gengibre em pd, cacau em péb
100%, bicarbonato e farinha de trigo.

e Sortido: E uma opcdo que engloba as bolachas de sabor nata,
manteiga, fuba e leite condensado. Permite com que o cliente
possa provar mais que um sabor.

e Natal: Ovos, salamoniaco, canela em pé, cravo em pod, nbz
moscada em po, aglcar, banha, leite fervido, baunilha em pé e

farinha de trigo.

No grupo de bolachas doces, as bolachas de: fubd, nata, e
manteiga possuem o mesmo corte retangular, mas com formatos
diferentes. Contém um gosto acentuado dos sabores que as compde

e todas sdo crocantes.
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A leite condensado € a Unica em formato de rosquinha e que
derrete na boca, por ser macia e por conter basicamente amido de
milho em sua composicao. Ha também como fazer no formato de
palitinho, de acordo com a preferéncia do cliente.

A bolacha de Natal possui a mesma massa que a crocante
com chocolate, a diferenca é que sdo utilizados formatos de natal e
ela é pintada com glacé caseiro somente na superficie. Todo ano
sofre alteracdes na sua decoragéo, para que sempre se torne uma
bolacha sofisticada e seja uma boa opgéo para presentear alguém. A
crocante com chocolate a gengibre com cacau e gengibre com
cacau com chocolate possuem o formato quadrado, mas em
tamanhos diferentes, grande e pequeno, respectivamente. A
crocante, como o préprio nome diz, é crocante e toda envolta com
chocolate meio amargo e algumas migangas comestiveis. Em
épocas como a pascoa e o natal por exemplo, h4 apenas a mudanca
dos formatos e das cores das micangas, fazendo o uso da mesma
massa. Ja os dois tipos de gengibre com cacau, possuem um gosto
bem caracteristico do gengibre e do cacau, sdo macias e como
decoragcdo apresentam alguns furinhos em sua superficie. A
gengibre com cacau com chocolate recebe chocolate meio amargo
somente na metade da bolacha.

A bolacha de mel com glacé possui o formato arrendondado,
€ muito macia e é totalmente envolta com glacé caseiro. Em épocas
como a pascoa e o natal a bolacha recebe algumas micangas
comestiveis, coloridas e neutras.

A bolacha de mel com chocolate possui trés formatos, para
dar armonia ao pacote. E tdo macia quanto a de mel com glacé, é
toda envolta com chocolate meio amargo e recebe algumas
migangas marrons para a decoracao.

As bolachas de coco e castanha possuem o formato de

palitinho e sdo bem pequenas. Otimas para servirem de aperitivo.
Contém basicamente em sua composicdo o amido de milho, por
isso, como a bolacha de leite condensado, derretem na boca. Ambas
sdo feitas com o proprio coco e a castanha. Particularmente a
esséncia ndo é uma opcao interessante se tratando de bolachas
caseiras que preservam o gosto e a qualidade.
O pacote sortido contém quatro sabores de bolachas. A fuba,
manteiga, nata e leite condensado. E uma 6tima opcdo para as
pessoas que preferem degustar uma pequena quantidade de cada
sabor.
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Bolachas Integrais

e Integral com Mel: Ovos, manteiga, aglcar mascavo, cravo em

pd, canela em po, castanha triturada, gotas de chocolate, flocos

de aveia, farinha integral, bicarbonato, mel e farinha de trigo.

e Integral com Café: Gema de ovo, farinha integral, acucar

mascavo, café soluvel, flocos de aveia, manteiga fria, sal, leite

em temperatura ambiente e farinha de trigo.

No grupo das bolachas integrais, ha a integral com mel, que

possui formato arredondado, um gosto caracteristico do mel e

apresenta maciez. A integral com café, que possui o formato

guadrado, é tdo macia quanto a integral com mel e tem um gosto

forte do café. Ambas sao frageis.

Fonte: Elaborado pelos autores (2015)

Com o detalhamento dos produtos acima, € possivel identificar todas as

caracteristicas que os compde. Toda esta andlise é valida para a tomada de deciséo

futura na elaboracéo das a¢des do Plano de Negdcio.

O quadro abaixo apresenta quais as vantagens e desvantagens que a

empresa possui em relacdo a todos os seus concorrentes indiretos, observando o

mix de produtos existentes.

Os itens abaixo identificados com asterisco (*) sdo em comum para todos 0s

produtos.

Quadro 6 — Vantagens e desvantagens dos produtos

PRODUTO

VANTAGENS

DESVANTAGENS

Bolachas Doces

Ha uma diversidade de sabores
Alguns sabores crocantes
Formato diferenciado  para
datas festivas, como a pascoa,
dia das mées, dia dos pais e
natal.

Bolachas de acordo com a
escolha e gosto do cliente, para
lembrancinhas de aniversario
ou qualquer data

comemorativa.

Bolachas Salgadas

Nao h& concorréncia para este

produto

Preco final mais caro que os
concorrentes*

Baixa producdo em relacdo
aos concorrentes*
Processo de fabricacao

demorado*
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Bolachas Integrais

Nao ha concorréncia para este
produto

Maior riqueza nutricional

Vendas baixas em relacdo aos

outros produtos

Doces

Utiliza-se chocolate no lugar do
acucar

Formatos pequenos

N&o é doce, pois 0 gosto do
chocolate meio amargo e do

cacau predominam

Os pacotes com o0s sabores
que sdo crocantes e macios
permanecem com a crocancia
e maciez por um longo periodo,
se fechados e armazenados
adequadamente*

Utilizagdo de matéria-prima de
alta qualidade*

Prova de bolachas para novos
clientes ou quando surgem
novos sabores*

Réapida entrega a domicilio*
Produtos frescos*
Processo de fabricacéo
totalmente caseiro*

Formato diferenciado para
cada sabor*
Inovacao dos sabores,

formatos e texturas*

Fonte: Elaborado pelos autores (2015)

Nota-se pelo quadro que sdo poucas as desvantagens dos produtos da

empresa, sendo o mais relevante o alto custo em relacdo aos concorrentes. Ja as

vantagens aparecem em maior nimero, principalmente nos doces e nas bolachas

doces, vantagens que se exploradas de forma correta podem agregar muito valor

aos produtos, impactando diretamente no aumento de vendas.

As bolachas salgadas tém apenas uma vantagem, mas apesar disso, tem

uma representatividade enorme perante as outras, pois a vantagem se trata da

concorréncia, ponto este que vale muito a ser estudado.
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4.6 Programa de Desenvolvimento de Recursos Humanos

O quadro abaixo apresenta os 2 sécio-proprietarios da empresa:

Quadro 7 — Sécios-proprietarios empresa Doce Lembranca

So6cio-Proprietario

Marina Carla Benetti

Willian Douglas de Oliveira

Data de Nascimento 30/07/1996 25/04/1995
Naturalidade Sao Miguel do Oeste Cacador
CPF 942.890.532-11 241.047.267-29
RG 3.507.985 2.977.269
Bazbina Akkar, n® 128, Santa Helena Wisniewski, n® 181,
Endereco ] )
Catarina — Cacador — SC Figueroa — Cagador — SC
~ Graduacdo em Processos Graduacdo em Processos
Formacao o o
Gerenciais Gerenciais
Porcentagem de quotas 70% 30%

Fonte: Elaborado pelos autores: (2015)

O quadro de empregados serd composto por 5 empregados, sendo 1

confeiteiro, 3 auxiliares de confeiteiro e 1 auxiliar de limpeza.

O quadro abaixo apresenta a quantidade de funcionarios da empresa, seus

respectivos salarios e todos os encargos correspondentes a cada funcéo.

Quadro 8 — Funcgdes e encargos sociais 2015 e 2016

2015
Empregados Confeiteiro Auxil(ijag g(())szﬁre:;vigos Auxiliar de Limpeza
CBO 8483 5135-05 5-52.20
Quantidade 1 3 1
Salarios R$ 1.100,00 R$ 950,00 R$ 900,00
13° Saléario R$ 91,67 R$ 79,17 R$ 75,00
Férias R$ 91,67 R$ 79,17 R$ 75,00
1/3 Férias R$ 30,56 R$ 26,39 R$ 25,00
(=) Sub-total R$ 1.313,89 R$ 1.134,72 R$ 1.075,00
INSS (0,00% Simples __ _
Nacional)
FGTS (8%) R$ 88,00 R$ 76,00 R$ 72,00
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Total RS 1.401,89 R$ 3.632,17 RS 1.147,00
Pro Labore R$  1.500,00
2 SéCiOST;)ZIO labore R$  3.000,00
INSS (11%) R$ 330,00
Total Pré-labore R$  3.330,00
Total Folha R$ 6.181,06
Total R$ 9.511,06
2016
Empregados Confeiteiro Auxil(ijag g%szﬁﬁgvigos Auxiliar de Limpeza
CBO 8483 5135-05 5-52.20
Quantidade 1 3 1
Salérios R$ 1.210,00 R$ 1.045,00 R$ 972,00
13° Salario R$ 100,83 R$ 87,08 R$ 81,00
Férias R$ 100,83 R$ 87,08 R$ 81,00
1/3 Férias R$ 33,61 R$ 29,03 R$ 27,00
(=) Sub-total R$ 1.445,28 R$ 1.248,19 R$ 1.161,00
INSS (0,00% Simples _ _
Nacional)
FGTS (8%) R$ 96,80 R$ 83,60 R$ 77,76
Total RS 1.542,08 R$ 3.995,38 RS 1.238,76
Pro Labore R$  2.250,00
2 SéCiOST;)farIO labore R$  4.500,00
INSS (11%) R$ 495,00
Total Pr6-labore R$  4.995,00
Total Folha R$ 6.776,22
Total R$ 11.771,22

Fonte: Elaborado pelos autores (2015)

O organograma € o quadro que representa a posicado que cada colaborador

ocupa na organizacdo. Dentro dele é possivel notar a hierarquia existente. A
interpretacdo do quadro ocorre ao analisa-lo horizontalmente e verticalmente. Na
faixa horizontal o cargo estd no mesmo nivel hierarquico que os demais, e na faixa
vertical é possivel visualizar a hierarquia propriamente dita entre todos os cargos
existentes na organizagéo. (FIDELIS; BANOV, 2010)
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Acompanhando o organograma, o funcionograma tem o simples objetivo de
demonstrar de forma clara o detalhamento das atividades/tarefas que compdem uma
funcdo. Além disso com o layout que possui € possivel analisar a distribuicdo do
trabalho, a padronizacéo de atividades e fluxos, etc. (CURY, 2013)

Na empresa Doce Lembranca sera utilizado o seguinte organograma.

Figura 2 — Organograma da Empresa

Sécios-
Proprietarios

o Aucxiliar nos Auxiliar de
Confeiteiro . .
Servigos de Limpeza
Cozinha

Fonte: Elaborado pelos autores (2015)

Complementando o organograma, o funcionograma abaixo mostra quais sao
as atividades que cada funcionario devera exercer.

Figura 3 — Funcionograma da Empresa

Socio Proprietario
| - Gerir a organizacao
| - Administrar a equipe de trabalho
- Gerenciar recursos materiais,
| financeiro, contratos e projetos.
- Vender e negociar produtos
| - Organizar os pedidos

Confeiteiro Auxiliar nos servicos de cozinha Auxiliar de limpeza
- Planejar a producao;
- Fazer bolachas, biscoitos e afins; - Fazer bolachas, biscoitos e afins; - Abastecer o ambiente com
- Criar novos sabores e produtos; - Auxiliar o confeiteiro em tarefas materiais;
- Verificar a falta de produtos e | gerais; - Retirar o lixo:
solicitar o pedido de - Confeitar doces. - Limpar banheiros, vestidrios,

matéria-prima,
ingredientes, embalagens, entre
outros.

varrer a fabrica/empresa;
- Realizam reposicao de material
de higiene.

Fonte: Elaborado pelos autores (2015)
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A descricdo de cargos provém de um estudo analitico, que padroniza e
nomeia todos os cargos existentes na organizacao [...] deve ser clara e concisa, pois
posteriormente sera utilizada para diversas tarefas. Significa “o relato pormenorizado
e factual de todas as tarefas, suas operacfes e finalidades que o caracterizam. ”
(SILVA, 2005, p. 38)

A anadlise de cargos e salarios esta ligada as fungbes do profissional de
Recursos Humanos. “ Para chegar as faixas salariais, € necessario que os cargos

sejam descritos, analisados e classificados conforme a hierarquia da empresa.
(FIDELIS; BANOQV, 2010, p. 118)

Quadro 9 — Descri¢éo do cargo de socio-proprietério

Descricédo de cargo

Titulo do cargo: Sécio-proprietario CBO: 1414-10

Descri¢cdo Sumaéria
Compartilham despesas, custos, gastos, trabalho, ha mesma propor¢édo que o outro sécio.
Administram a produc¢&o, bem como os estoques, as vendas e a equipe de trabalho. Demonstram
negociam e vendem os produtos fabricados.

Descri¢éo Detalhada
e Atendem os clientes;
e Administram e estruturam equipes de trabalho;
e Gerenciam 0s recursos materiais e financeiros;
e Promovem as condi¢des de seguranca, saude e qualidade;
e Assessoram os setores da empresa;
e Controlam os pedidos, compras e estoque;
e Desempenham as funcdes de vendas.
¢ Vendem os produtos em residéncias e escritorios;
¢ Planejam e discutem metas e estratégias de venda,;
e Contatam e visitam clientes;
e Demonstram os produtos;
e Avaliam o perfil dos clientes;
e Visitam os clientes no pds-venda;

e Relacionam-se com os setores da empresa.

Especificagbes do Cargo
Competéncias

Escolaridade

Ensino Superior Completo de Administracdo ou Processos Gerenciais




58

Cursos e treinamentos complementares

Gestéo de Suprimentos, Gestdo em Negociacdo, Gestao de Pessoas, etc.

Conhecimentos

Habilidades em gestdo de pessoas, contabilidade basica, conhecimento em logistica, negociacao,
etc.

Habilidades e Atitudes

Boa comunicag¢édo, organizacéo, disciplina, bom relacionamento interpessoal, comprometimento,

responsabilidade e principalmente lideranca.

Fonte: CBO (2015)

Quadro 10 — Descricao de cargo de confeiteiro

Descricédo de cargo

Titulo do cargo: Confeiteiro CBO: 8483

Descrigcdo Sumaéria
Planejam a producgéo e preparam massas de bolachas. Fazem bolachas e biscoitos e afins.
Confeitam doces. Redigem documentos tais como requisicdo de materiais registros de saida de
materiais e relatérios de producdo. Trabalham em conformidade a normas e procedimentos
técnicos e de qualidade, segurancga, higiene, saude.

Descricdo Detalhada

e Planeja a producao e prepara massas;

e Fazem as bolachas, biscoitos e afins;

e Confeitam os doces;

o Redigem os documentos tais como requisicao de materiais registros de saida de materiais e
relatorios de producéo;

e Trabalham em conformidade a normas e procedimentos técnicos e de qualidade, seguranca,
higiene, salde e preservacdo ambiental.

Especificagbes do Cargo
Competéncias

Escolaridade
Ensino Médio Completo
Cursos e treinamentos complementares
Manual de Integracéo, Curso de Manipulacdo de Alimentos e Curso Profissionalizantes de
Aperfeicoamento e Especializagdo em Pafinificacéo e Confeitaria
Conhecimentos
Habilidades basicas da confeitaria e panificacao
Habilidades e Atitudes

Boa comunicagédo, organizacéo, disciplina, bom relacionamento interpessoal e comprometimento.

Fonte: CBO (2015)
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Quadro 11 — Descricédo do cargo de Auxiliar nos Servigos de Cozinha

Descricao de cargo

Titulo do cargo: Auxiliar nos Servicos de Cozinha
CBO: 5153-05

Descricao Sumaria
Auxiliam o confeiteiro em tarefas gerais e na producdo e preparacdo de massas de
bolachas. Fazem bolachas, biscoitos e afins. Confeitam doces. Trabalham em conformidade a

normas e procedimentos técnicos e de qualidade, seguranca, higiene, satde.

Descri¢&o Detalhada
e Fazem as bolachas, biscoitos e afins;
e Auxiliam o confeiteiro em tarefas gerais;
e Confeitam os doces;
e Trabalham em conformidade a normas e procedimentos técnicos e de qualidade, seguranca,
higiene, salde e preservacdo ambiental.

Especificagcbes do Cargo
Competéncia
Escolaridade
Ensino Médio Completo
Cursos e treinamentos complementares
Manual de Integracdo e Curso de Manipulacdo de Alimentos.
Conhecimentos
Habilidades basicas em manipulacdo de alimentos.
Habilidades e Atitudes
Boa comunicagédo, organizacgéo, disciplina, bom relacionamento interpessoal e comprometimento.
Fonte: CBO (2015)

Quadro 12 — Descricdo do cargo de Auxiliar de Limpeza

Descricdo de cargo

Titulo do cargo: Auxiliar de Limpeza
CBO: 5-52.20

Descricdo Sumaria

Limpar e organizar todo o ambiente externo e interno da empresa.
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Descricdo Detalhada
e Limpam e arrumam todo o local;
e Atuam com limpeza de area externa e interna;
e Abastecer os ambientes com materiais;
e Retiram o lixo;
e Limpam os banheiros, vestiarios, varrem a fabrica, ou empresa;
e Realizam a reposicdo de material de higiene;

e Mantém rotinas de higiene e limpeza.

Especificagdes do Cargo
Competéncia

Escolaridade
Ensino Médio Completo
Cursos e treinamentos complementares
N&o ha cursos disponiveis
Conhecimentos
Conhecimento de como utilizar os produtos de limpeza
Habilidades e Atitudes
Capacidade de cumprir ordens e determinacdes, capacidade de organizacéo, saber ouvir sugestdes

criticas, ter iniciativa e paciéncia

Pode parecer facil identificar quais pessoas possuem as competéncias,
habilidades e atitudes para fazer parte de uma equipe de trabalho e desempenhar
com éxito a funcdo que lhe foi dada, mas é um processo totalmente complexo. E
para o auxilio desta escolha, a organizacdo conta com as atividades de
recrutamento e selecdo de pessoal. (CHIAVENATO, 2005)

O recrutamento e selecao tém por objetivo ligar o mercado de trabalho e a
empresa, fornecendo novos recursos humanos, tornando-a possuidora de méo-de-
obra capaz. (SENAC, 1999)

Esse processo comeca com a compreensdao e definicdo do cargo a ser
preenchido [...] planejando onde buscar possiveis candidatos e definir quais
caracteristicas pessoais e profisionais que o futuro colaborador devera possuir.

O recrutamento abrange todos os esforcos para atrair e engajar novos
colaboradores. Tanto o recrutamento interno quanto externo oferecem vantagens e
desvantagens. (CHIAVENATO, 2005)

“A selecao implica uma comparagao e uma escolha.” Comparacao entre as

caracteristicas que o candidato possui com as especifica¢cdes do cargo. E apos toda
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essa analise, ocorre a escolha de qual candidato € o mais adequado a ocupar o
cargo. (CHIAVENATO, 2005, p. 103)

A selecdo compreende diversas técnicas que auxiliam na escolha do
candidato. Primeiramente ocorre a analise de curriculo com informacdes resumidas
sobre a vida pessoal e profissional do candidato; a entrevista que verifica a
efetividade das informacdes, a qualificacdo e o comportamento do mesmo; aplicagao
de testes e exame médico. (FIDELIS; BANOV, 2010)

O processo de recrutamento e selecdo se inicia através da necessidade de
contratacdo, em seguida é feito o recrutamento através de divulgacdo e depois a
selecéo e a contratacao.

Para as vagas operacionais e administrativas, sera feita a divulgacdo através
de anuncios em jornal, anuncios de radio, redes sociais e instituicbes de ensino,
como por exemplo a Faculdade Senac, o (IFSC) e o (SENAI).

A selecao sera feita através da andlise curricular dos candidatos para a vaga.
Apos este processo serdo encaminhados para uma entrevista, feita pelo socio-
administrador e que logo em seguida fard a andlise de perfil. A decisdo de
contratacdo cabe ao socio-administrador. O candidato escolhido ser4 comunicado, e
se houver aceitacdo para a vaga, 0 mesmo sera encaminhado para a realizacdo dos
exames médicos, em seguida para a integracdo e por fim a apresentacdo dos seus
documentos pessoais para a elaboracéo do contrato.

‘A modernizacdo da empresa deve comecar pelas pessoas que nelas
trabalham.” H&4 um desencadeamento muito interessante quando se trata de
treinamento e desenvolvimento pessoal, pois a partir do momento que a organizacao
oferece treinamento ao colaborador, traz como consequéncia o desenvolvimento do
mesmo e da prépria organizacdo. O crescimento € mutuo. (CHIAVENATO, 2005, p.
157)

A figura abaixo exemplifica a relagdo entre o treinamento, desenvolvimento

pessoal e desenvolvimento organizacional.
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Figura 4 — Relacdo do treinamento, desenvolvimento pessoal e organizacional

*Programas de Longo
Prazo

* Abordagem Sistémica

*Mudanca Planejada da
Organizacao

Desenvolvimento
Organizacional

*Programa de Médio
Prazo

*Resultados Imediatos
*Preparacao para a
Carreira

Desenvolvimento de
Pessoas

*Programa de Curto
Prazo

Treinamento *Imediatismo nos
Resultados

*Preparacéo para o Cargo

Fonte: Elaborado pelos autores (2015)

Juntamente com o treinamento e desenvolvimento os colaboradores podem e
devem exercer o endomarketing da organizagédo. E uma ferramenta gerencial que
serve para fortalecer as relages internas, ou seja, tratar os funcionarios como
clientes, pois sem estarem motivados e habilitados, a possibilidade de um servigo
ser realizado com qualidade é baixa. (MINADEO, 2008)

A empresa terd& um manual de integracdo, tendo por objetivo apresentar a
empresa, repassar todos 0s processos internos e exprimir oS seus direitos e
deveres. O manual de integracdo da empresa Doce Lembranca encontra-se no
ANEXO C.

Os empregados terdo oportunidade de realizar cursos nas areas de vendas e
confeitaria. E importantissimo que se sintam engajados na empresa e satisfeitos
com as atividades que estardo exercendo. A partir do momento que a empresa
investir em um empregado, ele deve multiplicar todos os conhecimentos obtidos
através dos treinamentos feitos, para os outros empregados. Desta forma todos
estardo crescendo e produzindo com qualidade, e a organizacdo terd ganhos a
longo prazo, que fardo toda a diferenca no futuro diante dos concorrentes.

A época escolhida para alguns treinamentos serd no inicio do primeiro
semestre do ano, mais especificadamente no més de fevereiro e em horéario de
trabalho, devido ao pequeno movimento de vendas deste periodo, sendo assim, o
objetivo é contratar uma nutricionista, para administrar um curso sobre preparacao
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7

de alimentos. Outro exemplo de curso é o de Boas Préticas de Fabricacdo e
Manipulagdo de Alimentos, que é disponibilizado pelo Instituto Federal de Santa
Catarina (IFSC) e exigido pela Vigilancia Sanitaria do municipio, n&o
necessariamente na abertura do negocio, mas sim quando a empresa ja estiver em
funcionamento. E preciso lembrar que os funcionarios precisam de capacitacio

constante. O quadro abaixo apresenta informacdes sobre o curso.

Quadro 13 — Informacdes curso de manipulacéo de alimentos

Competéncias Carga Horaria (80h)

) ] Unidade Curricular Carga Horéria
Conhecer e dominar as boas praticas para L _ .
_ . . _ | Comunicagéo no Atendimento ao Publico
manipulagdo, processamento e comercializacao
) ) ) - 8 Horas
de alimentos produzidos na unidade familiar. ) o o
- ) Economia Solidaria e Associativismo
Formar alunos com habilidades e competéncias
_ ) 8 Horas
para garantir a qualidade e a seguranca dos . ] . . }
) o Seguranga Alimentar: microbiologia de alimentos
produtos alimenticios. o _
o e quimica de alimentos
Supervisionar e executar tarefas no processo
. . 12 Horas
de produgéo de alimentos. . L
) ) InstalagBes, Segurancga e Higienizagéo na
Planejar o trabalho e coordenar equipes para o ] _
o ) Industria de Alimentos
processamento e comercializacdo de alimentos.
) 8 Horas
Preparar e organizar o trabalho com ]
) ) _ Ferramentas e Programas da Qualidade 12
conhecimentos em instalacdes produtivas e
Horas
processamento de produtos de acordo com as ) . ) .
) . . o Manipulacéo de Alimentos — Boas Praticas de
orientagBes recebidas e com as caracteristicas L
Fabricacdo
das tarefas a executar.
] ) o 8 Horas
Desenvolver conceitos de Economia solidaria, . .
o o Processos Tecnoldgicos e Conservacéo de
como associativismo e cooperativismo. )
| Alimentos
Executar o trabalho com seguranca e eficacia
_ ) 8 Horas
de acordo com as Boas Préticas de Fabricagédo. _
o Embalagens para Alimentos e Rotulagem
* O curso sera ministrado no periodo
. o } 8 Horas
vespertino: das 13h15min as 17h15min, com ) ) o
. ) Legislacdo do Sistema de Inspecédo Municipal e
um encontro semanal as quartas-feiras, nas ) o
o Anvisa — Direitos e Deveres 8 Horas
dependéncias do IFSC Campus Cacador — SC.

Fonte: IFSC (2015)

7

O objetivo dos treinamentos é realizar uma reciclagem do treinamento
operacional, visando a otimizacdo do processo produtivo, principalmente em relacao
as datas comemorativas, como Pascoa, dia das mées, dia dos pais, dia da crianca e
Natal.
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O endomarketing da empresa serd trabalhado semanalmente, através da
comunicagao interna, com reunides entre os sécios e funcionarios, com o objetivo de
reunir e discutir todos os pontos fortes e pontos a melhorar da equipe de trabalho e
de todos os processos, funcionando como um feedback, sendo que este nada mais
€ do que um intermediador de informacdes, auxiliando cada vez mais o0s
funcionarios e consequentemente o gestor. E muito importante que todas saibam dar
e receber o feedback.

O pequeno ambiente de trabalho também contara com quadros ou cartazes,
informando e reforcando boas préaticas na manipulagéo de alimentos e o trabalho em
equipe. E importante que os funcionarios tenham orgulho de fazer parte da empresa,

sendo que o servigo pode se tornar muito mais produtivo e satisfatério.

4.7 Agdes de Logistica Comercial

A cadeia logistica é a “ gestao dos fluxos correlatados de informagdes e de
produtos que vao do fornecedor ao cliente, tendo como contrapartida os fluxos
financeiros”. (FIGUEIREDO et al., 2008, p. 27)

O quadro abaixo mostra detalhadamente quais sdo os produtos a serem
utilizados, quais os possiveis fornecedores e a descricdo do processo produtivo e
distribuicdo de cada um.

Os itens abaixo identificados com asterisco (*) sdo os produtos que nao

possuem compra frequente, portanto um fornecedor é suficiente.

Quadro 14 — Fornecedores, processo produtivo e distribuicdo

PRODUTOS FORNECEDOR
Fornecedor 1 - Uni&o — Sertdozinho — SP
Acucar Fornecedor 2 — Mercado Santa Catarina — Cagador —
SC

i ] Fornecedor 1 - O Celeiro — Cagador — SC
AcUcar Baunilha
Fornecedor 2 - In Natura — Cacador — SC

Fornecedor 1 — Associagdo Sabor da Terra —
i Guaraciaba — SC

Acucar Mascavo i
Fornecedor 2 — Mercado Santa Catarina — Cacador —

SC

Amendoim Fornecedor 1 — Mercado Super Center — Cacador —
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SC
Fornecedor 2 — Supermercado Superpdo — Cacador
-SC

Amido de Milho

Fornecedor 1 — Cargill Agricola LTDA — Chapec6 —
SC
Forneceodr 2 — O Celeiro — Cagador — SC

Fornecedor 1 — O Celeiro — Cagador — SC

Aveia
Fornecedor 2 — In Natura — Cagador — SC
Fornecedor 1 — Cia do Embutido — Cacador — SC
Banha Fornecedor 2 — Supermercado Cereal — Cagador —

SC

Bicarbonato de sédio

Fornecedor 1 — O Celeiro — Cagador — SC
Fornecedor 2 — In Natura — Cagador — SC

Cacau

Fornecedor 1 — Harald Industria e Comércio de
Alimentos S/A — Santana do Parnaiba - SP
Fornecedor 2 — Embalagens Cacador — Cacador —
SC

Canelaem pé

Fornecedor 1 — O Celeiro — Cagador — SC
Fornecedor 2 — In Natura — Cacgador — SC

Castanha

Fornecedor 1 — O Celeiro — Cagador — SC
Fornecedor 2 — In Natura — Cacgador — SC

Chocolate Granulado

Fornecedor 1 — Embalagens Cacador — Cacador —
SC

Fornecedor 2 — Mercado Cereal — Cagador — SC

Chocolate Preto

Fornecedor 1 — Harald Industria e Comércio de
Alimentos S/A — Santana do Parnaiba — SP
Fornecedor 2 — Embalagens Cacador — Cacador —
SC

Coco Ralado

Fornecedor 1 — O Celeiro — Cagador — SC
Fornecedor 2 — In Natura — Cacgador — SC

Cravo em po

Fornecedor 1 — O Celeiro — Cagador — SC
Fornecedor 2 — In Natura — Cacador — SC

Farinha Integral

Fornecedor 1 — O Celeiro — Cagador — SC

Fornecedor 2 — In Natura — Cagador — SC

Farinha de Milho

Fornecedor 1 — Vicato Alimentos — Sananduva — RS

Fornecedor 2 — Mercado Cereal — Cacador — SC

Farinha de Trigo

Fornecedor 1 — Vicato Alimentos — Sananduva — RS
Fornecedor 2 — Supermercado Cereal — Cagador —
SC

Fornecedor 3 — Supermercao Superpdo — Cacador —
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SC

Fermento Quimico (Royal)

Fornecedor 1 — Supermercao Superpdo — Cacador —
SC
Fornecedor 2 — Supermercado Cereal — Cagador —
SC

Gengibre em po

Fornecedor 1 — O Celeiro — Cagador — SC

Fornecedor 2 — In Natura — Cacador — SC

Fornecedor 1 — O Celeiro — Cagador — SC

Gergelim
Fornecedor 2 — In Natura — Cacador — SC
Fornecedor 1 — Tirol — Videira — SC
Leite Fornecedor 2 — Supermercado Cereal — Cagador —

SC

Leite Condensado

Fornecedor 1 - Tirol —Videira — SC
Fornecedor 2 - Supermercado Cereal — Cacador —
SC

Manteiga

Fornecedor 1 - Tirol — Videira— SC

Mel

Fornecedor 1 — Mel Coracéo da Floresta — Cacador —
SC

Micanga Comestivel

Fornecedor 1 — Embalagens Cacador — Cacador —
SC

Nata (Pacote)

Fornecedor 1 — Tirol —Videira — SC
Fornecedor 2 — Supermercado Cereal — Cagador —
SC

N6z Moscada

Fornecedor 1 — O Celeiro — Cagador — SC

Fornecedor 2 — In Natura — Cacgador — SC

Ovos (Bandeja com 30)

Fornecedor 1 — Granja Trés Palmeiras — Cacador —
SC

Fornecedor 2 — Mercado Dona Nina

Queijo (Provolone/Mussarela)

Fornecedor 1 — Tirol — Videira — SC
Fornecedor 2 — Belpais indistria de alimentos ltda —
Alto Bela Vista — SC

Sal

Fornecedor 1 — Mercado Cereal — Cacador — SC
Fornecedor 2 — Supermercado Cereal — Cagador —
SC

Sal amoniaco

Fornecedor 1 — O Celeiro — Cagador — SC

Fornecedor 2 — In Natura — Cagador — SC

Vinagrete

Fornecedor 1 — O Celeiro — Cagador — SC

Fornecedor 2 — In ttNatura — Cagador — SC
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ACESSORIOS

FORNECEDORES

Adesivo de preco/nome

Fornecedor 1 — Papelaria Paraiso — Cacador — SC

Fornecedor 2 — Visual — Cacador — SC

Aluminio (rolo)

Fornecedor 1 - Embalagens Cacador — Cacador
SC
Fornecedor 2 — Supermercado Cereal — Cacador
SC

Avental*

Fornecedor 1 — Loja Braghini — Cacador — SC

Bacia

Fornecedor 1 — Embalagens Cacador — Cacador
SC

Bandeja (Péao de Mel)

Fornecedor 1 — Embalagens Cacador — Cacador
SC

Corantes em geral (Natal)*

Fornecedor 1 — Loja Santo Anténio — Internet

Cortadores em geral*

Fornecedor 1 - Loja Santo Antdnio — Internet

Embalagens em geral

Fornecedor 1 — Embalagens Cacador — Cacador
SC

Espatula*

Fornecedor 1 — Embalagens Cacador — Cacador
SC

Fita/Lago Magico Pascoa*

Fornecedor 1 — Embalagens Cacador — Cacador
SC

Forma de Silicone*

Fornecedor 1 — Loja Magazine Luiza — Internet

Glitter Comestivel (Natal)*

Fornecedor 1 — Loja Santo Antdnio — Internet

Luvas Descartavel (caixa) e Luva

Plastica

Fornecedor 1 — Embalagens Cacador — Cacador
SC

Papel Manteiga (rolo)

Fornecedor 1 — Embalagens Cacador — Cacador
SC
Fornecedor 2
SC

Supermercado Cereal — Cagador

Potes e Tampas Embalagem

Fornecedor 1 — Embalagens Cacador — Cacador
SC

Cumbuca de Vidro* (manteiga/banha)

Fornecedor 1 — Embalagens Cacador — Cacador
SC

PVC (rolo)

Fornecedor 1 — Embalagens Cacador — Cacador
SC
Fornecedor 2
SC

Supermercado Cereal — Cagador

Sacola para Bolacha

Fornecedor 1 — Distribuidora Alto Vale — Cacador
SC

Fornecedor 2 — Embalagens Cacador — Cacador
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SC
Fornecedor 1 — Mercado Superpéo — Cacador — SC
Toalha de Papel Fornecedor 2 — Supermercado Cereal — Cagador —
SC
Touca* Fornecedor 1 — Loja Braghini — Cacador — SC

PROCESSO PRODUTIVO

Verificar Estoque de Produto Acabado
Listar Ingredientes

Misturar Ingredientes

Amassar

Escolher a Maquina de Acordo com o Sabor
Passar a Massa

Cortar de Acordo com o Sabor

Colocar nas Formas

© ©® N o gk~ w P

Assar

=
o

. Colocar em um Pote para Cura

=Y
[N

. Embalar

DISTRIBUICAO

O transporte dos produtos serd feito através do modal rodoviario. O vendedor ira
transportar as bolachas utilizando um veiculo utilitario, dispondo de forma armdnica e organizada
todos os pacotes e bandejas, evitando danos aos produtos.

A venda direta sera praticada pelo vendedor, onde o vendedor fez a sua programacao
de visitas ou onde o cliente solicitar a entrega, tanto em casa, quanto no local de trabalho. Sao
raras as pessoas que costumam se deslocar de onde estédo para buscar seus pedidos.

Para o momento em que o vendedor chegar no local da sua programacédo, ele ir4
oferecer os produtos e se realizar alguma venda ir4 fazer o procedimento padréo: colocar os
pedidos em uma sacola e receber o valor constituido na compra.

E para 0 momento em que for alguma encomenda, ele irh com os respectivos produtos

dentro da sacola e com um cartdo anexado, contendo o0 nome do cliente, a data, quais sabores e

o valor total. Apds isto é preciso receber o valor constituido na compra.

Fonte: Elaborado pelos autores (2015)

Os principais produtos que a empresa utiliza, e que estdo dentro da curva A
do estoque, sdo mais utilizados e responsaveis pelo maior custo na empresa, sendo
a farinha de trigo, farinha de milho, amido de milho, mel, agucar e ovos. Seréo
entregues pelos proprios fornecedores, em quantidades variaveis e de acordo com a
necessidade. Os de pequena guantidade e giro serdo classificados entre curva B e

C, e coletados pelo proprio comprador em sua cidade.
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Vemos que é importantissimo manter o controle do estoque, e verificar o giro
de cada produto, para que se possa fazer um planejamento, sempre mantendo uma
guantidade significativa e segura de matéria-prima, caso o produto esteja em falta no
momento e demore um tempo consideravel para chegar, ou seja, estoque de
seguranca.

Entende-se por processo de classificacdo, codificagdo e descricdo, 0s
processos que Sao necessarios para uma efetiva administracdo de estoques. (DIAS,
2010 apud SILVA, 2010)

A proposta de Classificacdo e Codificacdo objetiva a melhoria da Gestéao
Empresarial, facilita a comunicacao interna na empresa, evita a duplicidade de itens,
facilita a padronizacdo de materiais, entre outros itens. (COSTA, 2005)

O quadro abaixo mostra a forma de cadastramento de itens para estoque,

tanto matéria-prima, quanto produto acabado.

Quadro 15 — Cadastramento da Matéria-prima para Estoque

Cédigo Familia Descri¢éo do Item
1001 Consumiveis Aluminio rolo
1002 Consumiveis PVCp
1003 Consumiveis Papel Manteiga
1004 Consumiveis Pilhas Balanca
1005 Consumiveis Saco Lixo
1006 Consumiveis Toalha papel
2001 Embalagem Sacolas Bolachas
2002 Embalagem Adesivo Pascoa/Natal
2003 Embalagem Adesivo preco
2004 Embalagem Amarrador Colorido
2005 Embalagem Amarrador
2006 Embalagem Bandeja Pao mel
2007 Embalagem Embalagens em Geral
3001 Ingredientes AcUcar
3002 Ingredientes Acucar Baunilha
3003 Ingredientes Acucar Mascavo
3004 Ingredientes Anilina Corante 10 ml
3005 Ingredientes Aveia
3006 Ingredientes Banha
3007 Ingredientes Bicarbonato s6dio
3008 Ingredientes Cacau
3009 Ingredientes Canela em po6
3010 Ingredientes Castanha
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3011 Ingredientes Chocolate Branco
3012 Ingredientes Chocolate Gran.
3013 Ingredientes Chocolate Preto
3014 Ingredientes Coco Ralado
3015 Ingredientes Cravo pé

3016 Ingredientes Fermento Royal
3017 Ingredientes Gengibre p6
3018 Ingredientes Gergelim

3019 Ingredientes Leite

3020 Ingredientes Leite Cond.
3021 Ingredientes Manteiga

3022 Ingredientes Mel

3023 Ingredientes Micanga

3024 Ingredientes Nata

3025 Ingredientes N6z Moscada
3026 Ingredientes Polvilho

3027 Ingredientes Provolone 1 Kg
3028 Ingredientes Queijo Mussarela
3029 Ingredientes Sal

3030 Ingredientes Sal Amoniaco
3031 Ingredientes Vinagrete

4000 MP Amendoim
4001 MP Amido

4002 MP Farinha integral
4003 MP Farinha Milho
4004 MP Farinha Trigo
4005 MP Ovos c/12

4006 MP Ovos ¢/30

Fonte: Elaborado pelos autores (2015)

Quadro 16 — Cadastramento da Produto Acabado para Estoque

Descricao Estoque Custo Total em
Cédigo | Familia |~ > Itegm Minimo da LTP | LTV | o0 o
(PCT) Entrada 9
4001 PA Fuba 20 RS 3,50 7 RS 70,00
4002 PA Nata 12 RS 3,50 2 RS 42,00
4003 PA Manteiga 12 RS 3,50 RS 42,00
Leite
4004 PA Condensado 27 RS 4,00 2 7 RS 108,00
4005 PA Coco 24 RS 4,00 7 RS 96,00
4006 PA Castanha 24 RS 4,00 2 RS 96,00
4007 PA '”telare?' of 20 R$350 | 2 7 | Rs 70,00
4008 PA Integral cf 20 R$350 | 2 | 7 | RS 70,00
Café
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Crocante c/
4009 PA Chocolate 40 RS 4,50 2 7 RS 180,00
Mel c/
4010 PA Chocolate 35 RS 4,50 2 7 RS 157,50
4011 PA Mel c/ Glacé 30 RS 4,00 2 7 RS 120,00
Gengibre
4012 PA com Cacau 15 RS 3,50 2 7 RS 52,50
Gengibre
4013 PA com Cacau 35 RS 4,00 2 7 RS 140,00
¢/ Chocolate
4014 PA Natal 40 RS 6,00 2 7 RS 240,00
4014 PA Gergelim 20 RS 3,00 2 7 RS 60,00
4015 PA Vinagrete 20 RS 3,00 2 7 RS 60,00
4016 PA P&o de mel 20 RS 3,50 2 7 RS 60,00
Amendoim c/
4017 PA Chocolate 20 RS 2,50 2 7 RS 50,00
Amendoim e
4018 PA Castanha c/ 20 RS 2,50 2 7 RS 50,00
Chocolate
TOTAL R$ 1.774,00

Fonte: Elaborado pelos autores (2015)

A codificacdo € a forma mais precisa e rapida de encontrar qualquer produto.
A empresa ainda € pequena, mas ao longo do tempo, quando os itens se
multiplicarem, a pesquisa por codigo de barras, para a verificagcdo de produtos que
estdo numa quantia limite e necessitam de reposi¢ao, ou de produtos que entraram
e sairam de estoque, fara toda a diferenca.

Na empresa Doce Lembranca a codificacdo serd simples. O material sera
dividido da seguinte forma: Cdédigo de estoque, Descricdo do Item, Familia,
Quantidade de Seguranca, Quantidade Minima, Quantidade Maxima, Projecdo de
Consumo.

Cddigo de Estoque — Cada item ira entrar em uma sequencia numeérica, a
sequéncia iniciard de acordo com a familia do material.

Descrigédo do Item — nome chave do item que estara em estoque, exemplo —
Farinha, Amido, Ovos, etc.

Familia — Seréa definida como — Ingredientes, Temperos, Matéria Prima, etc.

Quantidade de Seguranca — Quantidade Minima para alguns dias de estoque
atée a chegada do pedido do fornecedor, para levar em consideracdo deve-se
analisar todo o processo logistico do fornecedor a vocé, como atrasos por

consideracdes politicas e econdmicas.
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Quantidade M&xima — A maior quantidade de itens que vocé pode ter no
estoque, pois estoque é igual a dinheiro parado, dinheiro parado = prejuizo.

Projecéo de Consumo — Importante analisar e verificar qual a sazonalidade de
consumo, investir e inovar nas datas em que aparece maior projecao de vendas e
aumentar consideravelmente o estoque nestas datas ou melhorar a logistica de
entrega para que nao falte matéria prima para a producao.

E responsabilidade do setor de compras controlar o desempenho dos
fornecedores e classifica-los por desempenho, qualidade do produto entregue, fazer
visitas técnicas, dentre outros. (PAOLESCHI, 2013, p. 93)

A atividade de compras assumiu nas empresas um grande papel, por ser uma
funcdo que agrega valores. (SANTOS, 2008)

O profissional de compras vem dando sua colaboracéao, desenvolvendo novos
fornecedores, buscando reducao dos estoques e envolvendo o fornecedor em todo o
processo ligado a &rea de suprimentos.

O compras nao sera um setor especifico, pois, a empresa € de pequeno porte
e ndo tera necessariamente um comprador para atuar no ramo da empresa. O setor
serd gerenciado por um dos sdcios e 0 mesmo devera avaliar as melhores op¢oes
de qualidade, entrega e preco.

Muitos dizem que para se aumentar o0 resultado da empresa deve-se
aumentar a receita, esta visdo ndo esta errada, porém, o aumento da receita gerada
eleva todos os custos da empresa, pois ndo deixaremos de gastar, iremos apenas
produzir mais e consequentemente consumir mais. O departamento de compras veio
para alinhar este erro cometido por muitos, pois quem reduz seu custo na compra,
com certeza ira ter um lucro maior no final das contas.

O procedimento para compras € de extrema importancia para agregar o valor
na atividade e levar o comprador a economizar na hora de comprar. O mesmo sera
dividido em compras normais, compras emergenciais, compras provisorias ou unicas
e compra de bens permanentes.

Compras normais — as compras normais serdo aquelas em que o comprador
ird fazer a cotagdo com os fornecedores e futuramente fazer um contrato de
fornecimento, para que o preco seja congelado e a entrega seja planejada de acordo

com a capacidade de producao e consumo de insumos.
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Compra emergéncias — esta compra, sera feita somente na falta de produtos
e em quantidade suficiente para que se possa aguardar o lead-time de entrega do
fornecedor.

Compras provisérias — na falta de algum produto, o mesmo devera ser
substituido por outro temporariamente, de maneira em que ndo cause grande
impacto no produto final e que o mesmo ndo perca a qualidade desejada pelos
clientes.

Compras de bens permanentes — quando avaliada a necessidade de
aguisicao de um novo equipamento, 0 mesmo deve ser analisado e vistoriado para
verificar a procedéncia e grau de aceitagcdo no mercado. O mesmo deve ser muito
bem avaliado, pois um bem adquirido passa a ser parte integrante do ativo
imobilizado da empresa.

As compras serdo feitas somente pelos socios da empresa, devendo ter um
pequeno almoxarifado para ter um melhor controle de insumos da empresa, a
medida em que o estoque for baixando, e de acordo com a média de consumo, a
planilha de gestdo de estoque trard o ponto do pedido.

O ponto de pedido nada mais € do que uma margem de seguranca para que
a producdo suporte alguns dias até o leadtime dos produtos chegarem do fornecedor
a empresa. Este leadtime deve ser cautelosamente calculado, para que ndo haja
falha e parada de producéo por motivo de transporte.

“‘Armazenagem, manuseio e controle dos produtos sdo componentes
importantes e essénciais do sistema logistico, pois seus custos envolvem elevada
porcentagem dos custos totais logisticos de uma empresa”. (POZO, 2010, p. 69)

Como dito anteriormente, o sistema de materiais pereciveis, no caso
alimentos, devem utilizar o controle de estoque PEPS (primeiro que entra, primeiro
que sai), devendo assim utilizar um melhor sistema para previnir o disperdicio dos
alimentos.

Abaixo o quadro de estocagem, distribuicdo e venda direta do produto

acabado:

Quadro 17 — Estocagem, distribuicdo e venda direta do produto acabado

Estocagem Distribuicéo Venda Direta

Ap6s a compra de @) transporte dos A venda direta sera

toda a matéria-prima, elas séo | produtos serd feito através do | praticada pelo vendedor, onde
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armazenadas de acordo com a
sua validade. Cada produto
sera separado e colocado em
fileiras. Quando ha a
necessidade de uso, apenas
se faz uma atualizacdo na
ficha de estoque, mostrando o
produto que foi retirado e qual
a quantidade.

Todo e qualquer
produto devera, logo apdés a
sua producdo, ser totalmente
fechado, para que nao entre
oxigénio e ndo o danifique.

ApoOs algumas horas
estes produtos sdo embalados
em suas respectivas
embalagens e contendo a
quantia expressa na ficha
decontrole. S&do armazenados,
até que o vendedor saia para
iniciar suas vendas ou até que
algum pedido por encomenda
ocorra.

Normalmente toda a
poducao da semana € vendida
num prazo de 7 dias. O ponto
positivo € que sdo produtos
que nao estragam de forma
facil, &

preciso  apenas

armazenar corretamente.

modal rodoviario. O vendedor

ird transportar as bolachas
utilizando um veiculo utilitario,
dispondo de forma arménica e
organizada todos os pacotes e

bandejas.

o vendedor fez a sua
programac@o de visitas ou
onde o cliente solicitar a
entrega, tanto em casa,
quanto no local de trabalho.
Sdo raras as pessoas que
costumam se deslocar de
onde estdo para buscar seus
pedidos.

Para o momento em
que o vendedor chegar no
local da sua programacéo, ele
ird oferecer os produtos e se
realizar alguma venda ira fazer
0 procedimento padréo:
colocar os pedidos em uma
sacola e receber o valor
constituido na compra.

E para o momento em
que for alguma encomenda,
ele ira com os respectivos
produtos dentro da sacola e
com um cartdo anexado,
contendo o nome do cliente, a
data, quais sabores e o valor
total. ApOs isto é preciso
receber o valor constituido na

compra.

Fonte: Elaborado pelos autores (2015)

O processo de estocagem, distribuicdo e venda direta é simples, apenas €

preciso organizacdo por parte da producdo, em sempre atender aos pedidos ja

existentes e auxiliar no controle de estoque de matéria-prima e organizacao por

parte do vendedor, sempre realizando uma rapida entrega.

Pode-se definir canal de distribuicdo como sendo as formas usadas por uma

empresa para escoar seus produtos até outras empresas e/ou clientes finais, isso
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pode acontecer, por exemplo, através de atacadistas, varejistas, distribuidores,
representantes, entre outros. (CAMPOS, 2007)

A estratégia de distribuicdo do negdcio em questdo sera através do modal
rodoviario, através de distribuicdo direta e indireta; A distribuicdo direta ira funcionar
na forma de entregas de encomendas diretamente na residéncia do cliente ou de
vendas através do ponto comercial do negdécio; No caso da distribuicdo indireta o
anico intermediario que ira interferir antes do cliente final serd o varejista, padarias,
mercearias ou mercados; N&ao vai haver negociacbes com atacadistas,
representantes ou distribuidores.

O processo de distribuicdo ocorrera atraves de um veiculo utilitario e de duas
formas. A primeira forma é através da programacao de clientes a serem visitados na
semana e a segunda é€ a lista de clientes que fizeram alguma encomenda.

O vendedor fard venda abrangendo os locais de trabalho e as residéncias
dos clientes, transmitindo conforto e comprometimento em realizar uma entrega
dentro do prazo e de acordo com a soliticacdo dos mesmos. E também sera possivel
adquirir algum produto no local onde a empresa/fabrica sera instalada e terd uma

recepcao com todos os produtos a mostra.

4.8 Plano de Viabilidade Econdmico/Financeira

A analise de viabilidade econ6mica e financeira integra o rol de atividades,
que busca identificar quais sédo os beneficios esperados em dado investimento para
coloca-los em comparacdo com 0s investimentos e custos associados ao mesmo, a
fim de verificar a sua viabilidade de implementacéo. (ZAGO et al., 2009)

O quadro abaixo ira representar as despesas pré-operacionais juntamente
com a estimativa de investimento. Representam 0s principais itens para dar inicio ao

funcionamento da empresa.

Quadro 18 — Estimativa de investimento/despesas pré-operacionais.

Tipo de Investimento/Despesa Valor Empenhado
Caixa R$  25.975,00
Veiculo Utilitario de Cargas R$  40.000,00
Equipamentos R$ 13.590,00
Moveis e Utensilios R$ 15.635,00
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Despesas pré-operacionais R$ 4.800,00
Total R$ 100.000,00

Fonte: Elaborado pelos autores (2015)

Para a empresa iniciar seus trabalhos, contard com um capital inicial de R$
100.000,00. Com este valor sera possivel adquirir um veiculo utilithrio de cargas no
valor de R$ 40.000,00, os maquinérios necessarios para dar inicio a produgéo serao
adquiridos com R$ 13.590,00. Para os moveis e utensilios sera necessario R$
15.635,00. Com R$ 4.800,00 serdo pagas as despesas pré-operacionais, incluindo
0s materiais de limpeza, uniforme dos funcionarios e a documentacdo para a
constituicdo da empresa. O saldo em caixa sera de R$ 25.975,00 para pagar as
primeiras despesas, sendo fornecedores, funcionarios e alguns custos/despesas de
reforma para que o local figue de acordo com as exigéncias da vigilancia sanitaria e
os demais 6rgaos.

O quadro abaixo representa os custos do periodo de 2015.

Quadro 19 — Levantamento de Custos/despesas 2015

Despesas 2015

Tipo de despesa/custo Valor Total

Fornecedores R$ 81.200,00
Fixo R$ 127.661,61
Variavel R$ 20.553,40
Imposto sobre venda R$ 19.280,48
Total R$ 248.695,50

Fonte: Elaborado pelos autores (2015)

De acordo com a projecdo de vendas e com o fluxo de caixa, a empresa ira
faturar em seu primeiro ano R$ 352.476,86, e dentro deste valor, 23%
correspondera aos gastos com fornecedores que sera 0 maior custo que a empresa
sustentara, posteriormente os funcionarios com 21% do faturamento.

O quadro abaixo representa os custos do periodo de 2016.



Quadro 20 — Levantamento de custos/despesas 2016 — Composi¢cdo do CMV
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Despesas 2016

Tipo de despesa/custo Valor Total

Fornecedores R$ 92.400,00
Fixo R$ 149.823,43
Variavel R$ 22.267,40
Imposto sobre venda R$ 24.525,10
Total R$ 289.015,93

Fonte: Elaborado pelos autores (2015)

Nota-se um aumento nas vendas, porém a empresa estara utilizando mais um

funcionario para auxiliar na producao, maiores beneficios aos funcionarios como

cesta basica.

Abaixo segue o quadro com o Custo de Mercadoria Vendida.

Quadro 21 — Composicao do CMV

Descric¢éo do Item CMV Preco de Venda
Amendoim com Chocolate R$ 2,50 R$ 5,00
Amendoim e Castanha com Chocolate R$ 2,50 R$ 6,00
Castanha R$ 4,00 R$ 12,00
Coco R$ 4,00 R$ 12,00
Crocante com Chocolate R$ 4,50 R$ 12,00
Fuba R$ 3,50 R$ 11,00
Gengibre com Cacau R$ 3,50 R$ 12,00
Gengibre com Cacau com Chocolate R$ 4,00 R$ 12,00
Gergelim R$ 3,00 R$ 6,00
Integral com Café R$ 3,50 R$ 6,00
Integral com Mel R$ 3,50 R$ 6,00
Leite Condensado R$ 4,00 R$ 12,00
Manteiga R$ 3,50 R$ 11,00
Mel com Chocolate R$ 4,50 R$ 12,00
Mel com Glacé R$ 4,00 R$ 12,00
Nata R$ 3,50 R$ 11,00
Natal R$ 6,00 R$ 15,00
P&o de mel R$ 3,50 R$ 8,00
Vinagrete R$ 3,00 R$ 6,00

Fonte: Elaborado pelos autores (2015)



78

Toda empresa, deve ajustar as suas necessidades dentro de seu ciclo
financeiro, sendo assim € necessario fazer um levantamento das compras e contas
a pagar e a receber. Em resumo, “o ciclo financeiro calcula a quantidade de dias de
faturamento que uma empresa necessita para atender seus COmMPromissos
operacionais. ” (PORTAL EDUCACAOQ, 2013)

E importante identificar o prazo médio de estocagem (PME) — Ciclo
Econdmico, Prazo Médio de Contas a Receber (PMCR) — Ciclo Operacional e Prazo
Médio de Pagamento a Fornecedores (PMPF) — Ciclo Financeiro.

A empresa em questdo tera um PME de 07 dias, PMCR de 01 dia e PMPF de
21 dias.

Ciclo Econdmico € o tempo em que a mercadoria permanece em estoque.

e Ciclo Econdémico = PME
e Ciclo Econdmico = 07 dias

Ciclo Operacional compreende o periodo entre a data da compra até o
recebimento do cliente, caso a venda seja realizada somente a vista, o ciclo
operacional tera 0 mesmo valor do ciclo econémico.

e Ciclo Operacional = Ciclo Econdmico + PMCR
e Ciclo Operacional = 08 dias

Ciclo Financeiro € o pagamento a fornecedores e o recebimento das vendas.
e Ciclo Financeiro = Ciclo Operacional - PMPF

e Ciclo Financeiro = 8-21= 13 dias

Figura 5 — Ciclo Operacional

Compra da Prazo médio Prazo médio Prazo médio
mercadoria de estocagem rec. de vemnias Ppglo tornecedores
o 7 8 21
l | |
dias
| ] 1 i
Ciclo econémico Ciclo de caixa

Ciclo operacional

Fonte: Elaborado pelos autores (2015)
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“Fluxo de caixa é um instrumento de gestdo financeira que projeta todas as
entradas e saidas dos recursos financeiros da empresa, indicando como sera o

saldo de caixa para o periodo projetado. ” (SEBRAE, 2011)

Quadro 22 — Fluxo de caixa anual 2015 e 2016

Descricao 2015 2016
Saldo Inicial R$ 25.975,00 R$ 131.750,90
Caixa R$ 25.975,00 R$ 131.750,90

Vendas R$ 352.476,86 R$ 401.094,36
Imposto R$ 19.280,48 R$ 24.525,10
Fornecedores R$ 81.200,00 R$ 92.400,00
Fornecedores - Matéria Prima R$ 81.200,00 R$ 92.400,00

Custo Variavel R$ 20.553,40 R$ 22.267,40
Energia Elétrica R$  4.805,00 R$ 5.179,00
Combustivel R$ 5.250,00 R$ 5.390,00
Gas R$ 3.600,00 R$ 4.800,00
Agua R$ 548,40 R$ 548,40
Marketing R$ 1.550,00 R$ 1.550,00
Gastos com Veiculo R$  4.800,00 R$  4.800,00

Total Gasto/Ano

R$ 246.700,96

Custo Fixo R$ 127.661,61 R$ 149.823,43
Despesas Administrativas R$  4.400,00 R$  4.400,00
Aluguel R$ 10.200,00 R$ 10.800,00
Telefone R$ 660,00 R$ 660,00
Internet R$ 880,00 R$ 880,00
Funcionérios R$ 74.172,67 R$ 74.538,43
Pré-labore R$ 36.630,00 R$ 54.945,00
Materiais de Expediente R$  3.600,00 R$  3.600,00
Despesa Pré-Operacional R$ 3.300,00 R$ 3.300,00

R$ 301.327,15

Resultado

R$ 105.775,90

R$ 100.032,84

Saldo Disponivel

R$ 131.750,90

R$ 231.783,73

O quadro abaixo mostra o DRE, sendo um resumo do resultado apurado em

Fonte: Elaborado pelos autores (2015)

relacdo as operacoes feitas nos periodos de 2015 e 2016.




Quadro 23 — Demonstrativo de resultado de exercicio (DRE) 2015 e 2016
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EMPRESA Doce Lembranga
Cagador - Santa Catarina

DEMONSTRACAO DO RESULTADO DO EXERCICIO
PERIODO: 01/01/2015 a 31/12/2016

2015 2016

| - RECEITA OPERACIONAL BRUTA RS 352.476,86 RS 401.094,36
Receita Mercado Interno RS 352.476,86 RS 401.094,36
I-(-) DEDUCf)ES DAS VENDAS -R$ 19.280,48 -R$ 27.434,85
Impostos e Contribuicdes s/ Vendas RS 19.280,48 RS 27.434,85
Il - RECEITA OPERACIONAL LiQUIDA RS 333.196,38 RS 373.659,51
IV - (-) CUSTOS DOS PRODUTOS

VENDIDOS -R$ 81.200,00 -R$ 92.400,00
V - RESULTADO BRUTO RS 251.996,38 RS 281.259,51
VI - (-) DESPESAS OPERACIONAIS -RS 158.266,07 -RS 184.402,05
Despesas com Vendas -RS 11.600,00 -RS 11.740,00
Despesas Administrativas -R$ 44.760,00 -RS 64.740,00
Despesas Gerais -RS 27.733,40 -RS 26.607,40
Despesas Salariais -RS 74.172,67 -RS 81.314,65
VIl - RESULTADO OPERACIONAL RS 93.730,32 RS 96.857,46
VIII - RESULTADO DO EXERCICIO RS 93.730,32 RS 96.857,46

Fonte: Elaborado pelos autores (2015)

Comparando os dois anos apresentados no DRE, nota-se grande aumento da

receita operacional bruta e e pouca diferenca na receita operacional liquida, também

h&a aumento na deducéo de vendas.

Houve em média 13% de aumento em todos o0s custos e despesas da

empresa de um ano para o outro, fato que deve ser estudado para que possam ser

tomadas medidas que minimizem oS mesmos.

O balanco patrimonial € uma das principais formas de demonstracdo contabil,

apresentando a posicdo financeira em determinado momento da empresa,

obrservando de uma s6 vez todos os bens, valores a receber e valores a pagar em

determinada data. (MARION, 2005)



Quadro 24 — Balanco patrimonial 2015 e 2016
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ATIVO | 2015 | 2016
ATIVO CIRCULANTE R$ 131.750,90 R$ 231.783,73
DISPONIBILIDADES R$ 131.750,90 R$ 231.783,73
CAIXA R$ 131.750,90 R$ 231.783,73
ATIVO NAO CIRCULANTE R$ 74.025,00 R$ 74.025,00
IMOBILIZADO R$ 74.025,00 R$ 74.025,00
VEICULO R$ 40.000,00 R$ 40.000,00
EQUIPAMENTOS R$ 13.590,00 R$ 13.590,00
MOVEIS E UTENSILIOS R$ 15.635,00 R$ 15.635,00
DESPESAS PRE-OPERACIONAIS RS 4.800,00 RS 4.800,00
TOTAL DO ATIVO R$ 205.775,90 R$ 305.808,73
PASSIVO | 2015 | 2016
PASSIVO CIRCULANTE R$ 12.04559 R$ 15.220,98
OBRIGACOES TRIBUTARIAS RS 1.994,53 RS 2.909,76
IMPOSTOS A RECOLHER | RS 1.994,53 R$ 2.909,76
OBRIGACOES TRABALHISTAS R$ 9.511,06 R$ 11.771,22
OBRIGACOES COM PESSOAL R$6.181,06 R$ 6.776,22
PRO-LABORE R$ 3.330,00 R$ 4.995,00
OUTRAS OBRIGACOES R$ 540,00 R$ 540,00
TELEFONE RS 60,00 R$ 60,00
INTERNET RS 80,00 RS 80,00
DESPESAS ADMINISTRATIVAS RS 400,00 RS 400,00
PATRIMONIO LiQUIDO R$ 193.730,32 R$ 290.587,77
CAPITAL SOCIAL R$ 100.000,00 R$ 193.730,32
CAPITAL SOCIAL R$ 100.000,00 R$ 193.730,32
LUCROS E PREJUiZOS ACUMULADOS R$ 93.730,32 R$ 96.857,46
LUCRO DO EXERCICIO R$ 93.730,32 R$ 96.857,46
TOTAL DO PASSIVO R$ 205.775,90 R$ 305.808,73

Fonte: Elaborado pelos autores (2015)
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TMA ou Taxa Minima de Atratividade € uma taxa de juros, que quando se faz
algum investimento, o esperado € um retorno no minimo igual a taxa. N&o tem uma
férmula exata para encontrar o seu valor, mas é composta por 3 fatores:

e Custo de oportunidade, que significa utilizar o capital préprio do negécio para
alguma acéo;

e Risco do negécio

e Liquidez, que demonstra a capacidade de pagamento frente as obrigacdes
existentes para a empresa.

Um exemplo de TMA razoavel é de 20%. A empresa em questao espera um
indice de 27% para a Taxa Minima de Atratividade. Lucro liquido/capital inicial

Tabela 3 — Taxa Minima de Atratividade

Taxa Minima de Atratividade

Lucro Liguido Capital Inicial
R$ 93.730,32 R$ 100.000,00
Total 94%

Fonte: Elaborado pelos autores (2015)

A empresa em questdo demorara um ano e um més

“TIR é a taxa que relaciona o valor investido com o valor resgatado ao fim do
investimento. Ou seja, a taxa necessaria para trazermos o valor final do investimento
para o valor presente e este seja igual ao valor investido. ” (SANTOS, 2009, p. 7)

A férmula para descobrir a TIR € Lucro Liquido / Faturamento Bruto Anual.

Sendo assim, para os dois anos:

Tabela 4 — Taxa de Retorno de Investimento

Taxa de Retorno de Investimento

Ano | Lucro Liguido Faturamento Anual
2015| R$ 93.730,32 R$ 352.476,86
2016 | R$ 96.857,46 R$ 401.094,36

Total |27% 24%

Fonte: Elaborado pelos autores (2015)

E possivel comprovar a viabilidade da empresa através das taxas acima.
Comparando estes valores com o esperado e demonstrato pela TMA, a taxa da TIR

ficou em 2015, com 27% e em 2016 um pouco menor, com 24%.
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Os indices, que sdo instrumentos basicos para a interpretacdo da andlise de
balanco, visam “evidenciar determinado aspecto da situagdo econdmica ou
financeira de uma empresa”. (MATARAZZO, 1998, p.153)

Os indices utilizados serdo o Ponto de Equilibrio, Nivel de Endividamento,
Nivel de Liquidez e Rentabilidade das vendas.

Através do Ponto de Equilibrio a organizagéo identifica o volume minimo de
operacdes necessarias para cobrir seus custos operacionais e identificar niveis de
lucratividade de acordo com as vendas.

Ponto de Equilibrio = Custo Fixo Total / % Margem de Contribuicao

Tabela 5 — Ponto de Equilibrio

Ponto de Equilibrio

2015 2016
Custo Fixo Total R$ 127.661,61 R$ 162.134,65
Receita R$ 352.476,86 R$ 401.094,36
Custo Variavel R$ 20.553,40 R$ 22.267,40
Total 38% 43%

Fonte: Elaborado pelos autores (2015)

Através do Nivel de Endividamento € possivel saber quando a empresa
necessitou do capital de terceiros a cada R$ 100,00 de capital proprio.

Nivel de Endividamento = Total do Passivo / Total do Ativo

Tabela 6 — Nivel de Endividamento

Nivel de endividamento

Referéncia 2015 2016
Total Passivo R$ 205.775,90 R$ 305.808,73
Total Ativo R$ 205.775,90 R$ 305.808,73
Nivel de Endividamento | R$ 1,00 R$ 1,00

Fonte: Elaborado pelos autores (2015)

Em relagcdo ao Nivel de Liquidez, obtemos informagdes sobre a capacidade
gque a empresa tem em relacdo ao pagamento frente as suas obrigagcdes com
funcionarios e fornecedores.

Liquidez Corrente = Ativo Circulante / Passivo Circulante
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Tabela 7 — Nivel de Liquidez

Nivel de Liquidez

Referéncia

2015

2016

Ativo Circulante

R$ 131.750,90

R$ 231.783,73

Passivo Circulante

R$

12.045,59

R$

15.220,98

Nivel de Liquidez

R$

10,94

R$

15,23

Fonte: Elaborado pelos autores (2015)

Se o indice for maior que 1 demonstra que ha capital disponivel para uma

possivel liquidacdo das obrigacfes. Se for igual a 1 os direitos e obrigacfes a curto

prazo sao equivalentes. E se for menor que 1 a empresa nao teria capital disponivel

suficiente para quitar as obrigacdes a curto prazo, caso fosse preciso.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

No cenario econdmico atual, o plano de negdcios se torna indispenséavel para
a abertura de um negocio, pois deste estudo sera possivel obter todas as
informacdes pertinentes quanto as acdes de marketing, logistica, RH e a viabilidade.

O estudo para a abertura de um negdcio, é certamente, algo a ser
desenvolvido com cautela e paciéncia. As andlises sdo minuciosas e compreendem
uma grande quantia de informacgdes e dados para serem pesquisados e analiados.

Como todo negdcio, a empresa em questdo também apresenta riscos, mas
em proporg¢des diferentes comparadas com outras empresas. Ainda sim, o cuidado
deve prevalecer e tudo deve ser muito bem planejado, sempre em busca de
projecdes mais realistas possiveis.

Um grande problema enfrentado em nosso pais € a sobrevivéncia das
empresas no mercado, pois quase 50% fecham as portas antes dos 2 anos de
existéncia, situacdo que se agrava em momento de crise. Esta situacdo apenas
acontece por que as pessoas ndo veem todo o processo de planejamento e
preparacdo como algo posistivo, apenas preferem fugir de todo o estudo prévio do
negocio e mergulhar de cara, sem se dar conta que terdo um longo caminho de
dividas pela frente, até que a adapcado e aceitacdo do negdcio ocorra e comece a
gerar retornos financeiros.

E necessario que haja uma mudanca cultural, principalmente entre os
empreendedores do nosso pais, para que essa visdo obsoleta de “perca de tempo” e
a preguica de correr atrds de informacdes deixem de existir, que todos tenham
consciéncia dos riscos de empreender, que um negdcio nos primeiros anos pode ser
muito dificil de conduzir, mas principalmente que o habito de planejar se torne
comum.

Com o pais em tempos de crise, qualquer erro no planejamento e
organizacdo do negocio, pode comprometer a consolidacdo e sobrevivéncia do
empreendimento no mercado.

O plano de negdcios € til para todas as empresas, seja ela de grande, médio
ou pequeno porte, nova no mercado ou ja consolidada, reduz a mortalidade de
novas empresas e garante o crescimento de empresas existentes.

Nota-se que dentre os dois anos abordados no fluxo de caixa, o ano de 2015

teve um o saldo inicial menor, porém as vendas foram significativas ao longo do ano,
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0 que resultou em um bom saldo inicial em caixa no segundo ano. Nota-se também
0 aumento de saldo disponivel e um aumento minimo no resultado.

Todos os custos e despesas aumentaram em meédia 13% do primeiro para o
segundo ano, principalmente fornecedores e o custo fixo, resultando em grande
aumento no gasto total anual.

A situacdo da empresa ndo € preocupante, porém é recomendavel que se
trabalhe para aumentar as vendas e reduzir os custos e despesas operacionais. O
fluxo de caixa mensal dos anos de 2015 e 2016 pode ser analisado no apéndice D
deste instrumento.

O primeiro passo para este estudo foi a montagem do fluxo de caixa da
empresa, que mostra todas as despesas e rendimentos mensais do periodo. Apos
isto foi possivel coletar dados para a constru¢cdo do DRE, que apresentou um lucro
liguido de R$ 93.730,32 para o ano de 2015 e de R$ 96.857,46 para o ano de 2016.

Conclui-se que o neg6cio perante os dados levantados é viavel, pois
apresenta indices muito positivos em relacdo a taxa de retorno de investimento, que
mostrard em quanto tempo a empresa resgatara o capital investido; em relacdo a
taxa minima de atratividade e o indice de liquidez, que por vez mostra a capacidade

de pagamento frente as suas obrigacdes com funcionarios e fornecedores.
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APENDICE A - FLUXOGRAMA DE PRODUCAO E COMERCIALIZACAO

INiCIO
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APENDICE B — QUESTIONARIO

FACULDADE DE TECNOLOGIA SENAC CACADOR

Graduacao em Processos Gerenciais

Esta pesquisa € parte integrante do Trabalho de Conclusédo de Curso em
Processos Gerenciais da Faculdade Senac de Cacador e tem o objetivo de verificar
a viabilidade de abertura de uma empresa dedicada integralmente em bolachas

caseiras e artesanais.

Nome: Data: [ 12015

1. Qual a sua faixa etaria?
( )18a25anos( )26 a35anos( )36 a45anos( )46 anos ou mais

2. Sexo:

( ) Feminino ( ) Masculino

3. Quantas pessoas fazem parte do seu grupo familiar?
()1 ()2 ()3 ( )4oumais

4. Entende-se por renda mensal familiar per capita a soma total da renda bruta
no més de todos aqueles que compdem a familia, dividida pelo nimero de seus
integrantes. Qual é a renda bruta mensal do seu grupo familiar?

( ) R$788,00 — R$1.000,00

( ) R$1.000,00 — R$1.500,00

( ) R$1.500,00 — R$2.500,00

( ) R$2.500,00 — R$3.500,00

( ) Acima de R$3.500,00

5. Vocé compraria bolachas caseiras para presentear alguém? Por qué?

(sim)
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( ) S&o produtos delicados ( ) S&o produtos deliciosos ( ) Sao produtos bonitos
( ) Sé&o produtos artesanais

( ) Outro.

Qual?

(n&o)

Por

qué?

6. Com que frequéncia vocé consome bolachas industrializadas?
( )1laZ2vezesporsemana ( )2a3vezes porsemana ( )3 a4 vezes por

semana ( )4 vezes ou mais

7. Vocé passaria a consumir bolachas caseira ao invés das industrializadas?
( )Sim ( ) Né&o

8. Quiais dos sabores abaixo vocé mais aprecia?
Bolacha Sabor Doce

) Fuba (Tradicional, 370g)

) Nata (Tradicional, 4009)

) Manteiga (Tradicional, 370Q)

) Leite Condensado (Tradicional, 3709)

) Coco (Especial, 3209)

) Castanha (Especial, 3509)

(

(

(

(

(

(

() Integral com Mel (Especial, 1709)

( ) Integral com Café (Especial, 180q)

( ) Crocante com Chocolate (Luxo, 3509)

() Mel com Chocolate (Luxo, 3509)

( ) Mel com Glacé (Luxo, 340q)

( ) Gengibre com Cacau (Luxo, 3009)

() Gengibre com Cacau com Chocolate (Luxo, 3009)

() Natal (Luxo, 250g, Utiliza glacé caseiro e decoragdes natalinas)
Bolacha Sabor Salgado

() Gergelim (Especial, 1509)

( ) Vinagrete (Especial, 150Q)
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Outros Doces
( ) Pao de mel (Luxo, 190g)
( ) Amendoim com chocolate

() Amendoim e castanha com chocolate

9. Noés temos trés opcdes de preco e produto, sendo bolachas tradicionais,
bolachas especiais e bolachas luxo. Estaria disposto a pagar o valor abaixo por
estes produtos?

Bolachas Tradicionais — R$ 10,00 aR$ 12,00 ( )Sim ( ) Nao

Bolachas Especiais — R$ 6,00 a R$ 14,00 ( )Sim ( )Nao

Bolachas Luxo — R$ 8,00 a R$ 20,00 ( )Sim ( )Nao

Se sim, esta adequado?

Se néo, por qué?

10. Em comparacdo com 0s concorrentes, o pre¢co do nosso produto € superior,

inferior, ou 0 mesmo? Dé sua opinido.

11. Vocé gostaria de poder degustar as bolachas antes de efetuar a compra?
( )Sim ( )Nao

12. Como gostaria de receber seus pedidos de bolachas?

( )Emcasa ( ) No local de trabalho ( ) Buscaria no ponto de venda

13. Na sua opinido, os produtos caseiros sao melhores que os produtos
industrializados? Por qué?

(sim)

() Possuem um sabor mais acentuado

( ) Fabricados com matéria-prima de qualidade

() Nao possuem conservantes

() Outro. Qual?

(n&o)




Por qué?

14. Para vocé, o que € mais relevante na escolha do produto?
( ) Qualidade ( ) Preco ( ) Estética da embalagem ( ) Procedéncia de

fabricacéo

15. Para vocé, o que impactaria negativamente na escolha do produto?
( ) Qualidade ( ) Preco ( ) Estética da embalagem ( ) Procedéncia de

fabricacéo

16. Vocé tem preferéncia por bolachas doces ou salgadas?

( ) Doces ( ) Salgadas

17. Em uma compra de alto valor, vocé gostaria de receber como brinde, um
pacote de bolachas do sabor de sua preferéncia?
( )Sim ( ) Nao
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APENDICE C — RESULTADO DA PESQUISA

1 - Qual a sua faixa etaria?

m18-25
m 26-35
m36-45

7 46 ou mais

2 - Sexo:

® Masculino

= Feminino

3 - Quantas pessoas fazem parte do seu grupo
familiar?

m1
m2
m3

4 ou mais
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4 - Qual é arenda bruta mensal do seu grupo

.
Ny familiar? = R$ 788,00 RS
4 1.000,00
® R$1.000,00 RS
1.500,00
= R$1.500,00 RS
2.500,00
1 R$2.500,00 R$
3.500,00

®m R$ 3.500,00 ou mais

5-Vocé compraria bolachas caseiras para presentear
alguém?
0,93%

H S3o Produtos delicados

M Sdo produtos deliciosos
m S3o produtos bonitos

1 S3o produtos artesanais

H N3o

6 - Com que frequéncia vocé consome bolachas
industrializadas?

m Sempre

B Frequentemente
M Algumas Vezes
" Raramente

® Nunca
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7 - Vocé passaria a consumir bolachas
caseiras ao invés das industrializadas?

B Sim

= Nao

8 - Quais dos sabores abaixo vocé mais aprecia? (Bolachas
Doces)

M FUBA
B NATA
= MANTEIGA
m LEITE CONDENSADO
m COCO
B CASTANHA
® INTEGRAL MEL
= INT CAFE
= CROCANTE
" MEL COM CHOCOLATE
® MEL E GLACE
m GENGIBRE
GENGIBRE E CHOCOLATE

NATAL
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8 - Quais dos sabores abaixo vocé mais aprecia? (Bolachas
Salgadas)

M GERGELIN
m VINAGRETE

8 - Quais dos sabores abaixo vocé mais aprecia? (Outros
Doces)

m PAO DE MEL
= AMENDOIM
= AMENDOIM CASTANHA

9 - Vocé estaria disposto a pagar o valor abaixo por estes
produtos? (Bolachas Tradicionais de R$ 10,00 a R$
12,00)

W Sim

= Nao
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9 - Vocé estaria disposto a pagar o valor abaixo por estes
produtos? (Bolachas Especiais de R$ 6,00 a R$ 14,00)

W Sim

® Nido

9 - Vocé estaria disposto a pagar o valor abaixo por estes

produtos? (Bolachas Luxo de R$ 8,00 a R$ 20,00)
2,5%

W Sim

= Nado

10 - Em comparagao com os concorrentes, o preco dos
nossos produtos é superior, inferior ou 0 mesmo?

M N3o Sabem
W Superior
u Inferior

7 0 mesmo
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11 - Vocé gostaria de poder degustar as bolachas
antes de efetuar a compra?

1,5%

W Sim

® Nido

12 - Como gostaria de receber seus pedidos de
bolachas?

M Em casa

® No trabalho

I Retirada no ponto de
venda

13 - Na sua opinido, os produtos caseiros sao
melhores que os produtos industrializados?

W Possuem sabor mais
acentuado
M Fabricados com matéria
prima de qualidade
= Nao possuem

' conservantes




14 - Para vocé, o que € mais relevante na escolha do

8
«

produto?

B Qualidade
M Preco
I Estética da embalagem

" Procédencia da
Fabricagdo

15 - Para vocé, o que impactaria negativamente na
escolha do produto?

M Qualidade
M Prego

I Estética da embalagem

I Procédencia da
Fabricacdo

16 -Vocé tem preferéncia por bolachas doces ou
salgadas?

W Doces
M Salgadas
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17 - Em uma compra de alvo valor, vocé gostaria de
receber como brinde, um pacote de bolacha do sabor de
0,5% sua preferéncia?

W Sim

® Nido




APENDICE D - DESPESAS PRE-OPERACIONAIS
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Descricao Valor
Caixa R$ 25.975,00
Veiculo Utilitario de Cargas R$ 40.000,00
Veiculo Utilitario de Cargas R$  40.000,00
Equipamentos R$ 13.590,00
Liquidificador Industrial (1) R$ 500,00
Batedeira (1) R$ 400,00
Picador de Carne/Extrusora (1) R$ 1.500,00
Cilindro Elétrico (1) R$ 600,00
Derretedeira 7kg (1) R$ 380,00
Forno Industrial a Gas (2) R$  2.400,00
Forno Elétrico (1) R$ 410,00
Micro-ondas (1) R$ 450,00
Multiprocessador de Alimentos (1) R$ 360,00
Geladeira (2) R$ 1.700,00
Torneira Elétrica (1) R$ 100,00
Balanga Digital 10kg (1) R$ 650,00
Balanga Digital 10kg (1) R$ 40,00
Moveis e utensilios R$ 15.635,00
Lixeiro inox (2) R$ 80,00
Lixeiro Plastico (1) R$ 15,00
Computador de Mesa R$ 1.500,00
Notebook R$ 1.500,00
Mesa inox (3) R$ 2.000,00
Armario em Aluminio (1) R$ 3.000,00
Armario/Escrivaninha R$ 2.500,00
Cadeiras (6) R$ 60,00
Utensilios de cozinha R$ 600,00
Despesas Pré-operacionais R$ 4.800,00
Materiais para Limpeza R$ 300,00
Uniformes (20) R$ 150,00
Constituicdo da Empresa R$ 1.500,00
Total R$ 100.000,00
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APENDICE E — CUSTOS E DESPESAS 2015

Valor Mensal Valor Total
Fornecedores - R$ 81.200,00
Fornecedores - R$ 81.200,00
Fixo R$ 1.690,00 | Rg 20.280,00
Despesas Administrativas R$ 400,00 | R$ 4.800,00
Aluguel R$ 850,00 | R$ 10.200,00
Telefone R$ 60,00 | R$ 720,00
Internet R$ 80,00 | R$ 960,00
Materiais de Expediente R$ 300,00 | R$ 3.600,00
Saléarios / Pré-labore R$ 9.511,06 | R3 114.132,60
Confeiteiro (1) R$ 1.401,89 | R$ 16.822,68
Auxiliar nos Servigos de Cozinha (3) R$ 1.210,72 | R$ 43.585,92
Auxiliar de Limpeza (1) R$ 1.147,00 | RS 13.764,00
Socios-Proprietarios (2) R$ 1.665,00 | R$ 39.960,00
Variavel =" R$ 20.553,40
Energia Elétrica - R$ 4.805,00
Combustivel - R$ 5.250,00
Gas - R$ 3.600,00
Agua - R$ 548,40
Gasto com Veiculo - R$ 4.800,00
Marketing - R$ 1.550,00
Imposto R$ 19.280,48
Imposto R$ 19.280,48
Custo Inicial/Constituicdo R$ 3.300,00
Custo Inicial/Constituicao R$ 3.300,00
Total R$ 258.746,48




APENDICE F — CUSTOS E DESPESAS 2016
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Valor Mensal Valor Total
Fornecedores -- R$ 92.400,00
Fornecedores -- R$ 92.400,00
Fixo R$ 1.740,00 | R$ 20.880,00
Despesas Administrativas R$ 400,00 | R$ 4.800,00
Aluguel R$ 900,00 | R$ 10.800,00
Telefone R$ 60,00 | R$ 720,00
Internet R$ 80,00 | R$ 960,00
Materiais de Expediente R$ 300,00 | R$ 3.600,00
Salarios / Pr6 labore R$ 11.771,22 | R$ 141.254,52
Confeiteiro (1) R$ 1.542,08 | R$ 18.504,96
Aucxiliar nos Servicos de Cozinha (3) R$ 1.331,79 | R$ 47.944,44
Auxiliar de Limpeza (1) R$ 1.238,76 | R$ 14.865,12
Socios-Proprietérios (2) R$ 4.995,00 | R$ 59.940,00
Variavel -- R$ 22.267,40
Energia Elétrica -- R$ 5.179,00
Combustivel -- R$ 5.390,00
Gas -- R$ 4.800,00
Agua -- R$ 548,40
Gastos com Veiculo - R$ 4.800,00
Marketing - R$ 1.550,00
Imposto sobre Vendas R$ 27.434,85
Imposto sobre Vendas R$ 27.434,85
Total R$ 304.236,77
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APENDICE G — FLUXO DE CAIXA 2015 e 2016

| Exercicio - Ano 2015

Descrigéo Janeiro Fevereiro Marco Abril Maio Junho Julho Agosto Setembro Outubro Novembro Dezembro 2015

Saldo Inicial R$ 25.975,00 | R$ 36.559,34 | R$ 41.389,91 | R$ 45.828,02 | R$ 55.023,31 | R$ 60.565,33 | R$ 69.372,54 | R$ 81.547,16 | R$ 89.502,42 [ R$ 96.762,25 | R$ 106.488,00 | R$ 118.487,38 | R$ 27.200,00
Caixa R$ 25.975,00 | R$ 36.559,34 | R$ 41.389,91 | R$ 45.828,02 | R$ 55.023,31 | R$ 60.565,33 | R$ 69.372,54 | R$ 81.547,16 | R$ 89.502,42 | R$ 96.762,25 | R$ 106.488,00 | R$ 118.487,38

Vendas R$ 21.704,24 | R$ 24.308,75 | R$ 24.308,75 | R$ 30.385,94 | R$ 26.045,09 | R$ 30.385,94 | R$ 34.726,78 | R$ 29.517,77 | R$ 28.215,51 | R$ 31.688,19 | R$ 34.726,78 | R$ 36.463,12 | R$ 352.476,86
Imposto R$ 1.187,22 | R$ 1.329,69 | R$ 1.329,69 | R$ 1.662,11 [ R$ 1.424,67 | R$ 1.662,11 | R$ 1.899,56 | R$ 1.614,62 | R$ 154339 | R$ 1.733,34 | R$ 1.899,56 | R$ 1.994,53 | R$ 17.285,95
Fornecedores R$ 5.000,00 | R$ 5.600,00 [ R$ 5.600,00 | R$ 7.000,00 | R$ 6.000,00 | R$ 7.000,00 [ R$ 8.000,00 | R$ 6.800,00 | R$ 6.500,00 [ R$ 7.300,00 | R$ 8.000,00 | R$ 8.400,00 | R$ 81.200,00
Fornecedores - Matéria Prima | R$ 5.000,00 | R$ 5.600,00 [ R$ 5.600,00 | R$ 7.000,00 | R$ 6.000,00 | R$ 7.000,00 | R$ 8.000,00 | R$ 6.800,00 | R$ 6.500,00 [ R$ 7.300,00 | R$ 8.000,00 | R$ 8.400,00 | R$ 81.200,00
Custo Variavel R$ 1.669,90 | R$ 1.489,90 | R$ 1.739,90 | R$ 1.659,90 | R$ 1.639,90 | R$ 1.953,00 | R$ 1.689,00 | R$ 1.661,90 | R$ 1.640,00 | R$ 1.918,00 | R$ 1.793,00 | R$ 1.699,00 | R$ 20.553,40
Energia Elétrica R$ 280,00 | R$ 300,00 | R$ 400,00 | R$ 420,00 | R$ 400,00 | R$ 450,00 | R$ 445,00 | R$ 422,00 | R$ 397,00 | R$ 413,00 | R$ 438,00 | R$ 440,00 | R$ 4.805,00
Combustivel R$ 350,00 | R$ 400,00 | R$ 450,00 | R$ 450,00 | R$ 450,00 | R$ 450,00 | R$ 450,00 | R$ 450,00 | R$ 450,00 | R$ 450,00 | R$ 450,00 | R$ 450,00 [ R$ 5.250,00
Gés R$ 300,00 | R$ 300,00 | R$ 300,00 | R$ 300,00 | R$ 300,00 | R$ 300,00 | R$ 300,00 | R$ 300,00 | R$ 300,00 | R$ 300,00 | R$ 300,00 | R$ 300,00 | R$ 3.600,00
Agua R$ 39,90 | R$ 39,90 | R$ 39,90 | R$ 39,90 | R$ 39,90 | R$ 53,00 | R$ 44,00 | R$ 39,90 | R$ 43,00 | R$ 55,00 | R$ 55,00 | R$ 59,00 | R$ 548,40
Gastos com Veiculo R$ 400,00 | R$ 400,00 | R$ 400,00 | R$ 400,00 | R$ 400,00 | R$ 400,00 | R$ 400,00 | R$ 400,00 | R$ 400,00 | R$ 400,00 | R$ 400,00 | R$ 400,00 | R$ 4.800,00
Marketing R$ 300,00 | R$ 50,00 | R$ 150,00 | R$ 50,00 | R$ 50,00 | R$ 300,00 | R$ 50,00 | R$ 50,00 | R$ 50,00 | R$ 300,00 | R$ 150,00 | R$ 50,00 | R$ 1.550,00
Custo Fixo R$ 4.450,00 | R$ 11.201,06 | R$ 11.201,06 | R$ 11.201,06 | R$ 11.201,06 | R$ 11.201,06 | R$ 11.201,06 | R$ 11.201,06 | R$ 11.201,06 | R$ 11.201,06 | R$ 11.201,06 | R$ 11.201,06 | R$ 127.661,61
Despesa Pré-Operacional R$ 3.300,00 | R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ 3.300,00
Despesas Administrativas R$ - R$ 400,00 | R$ 400,00 | R$ 400,00 | R$ 400,00 | R$ 400,00 | R$ 400,00 | R$ 400,00 | R$ 400,00 | R$ 400,00 | R$ 400,00 | R$ 400,00 [ R$ 4.400,00
Aluguel R$ 850,00 | R$ 850,00 | R$ 850,00 | R$ 850,00 | R$ 850,00 | R$ 850,00 | R$ 850,00 | R$ 850,00 | R$ 850,00 | R$ 850,00 | R$ 850,00 | R$ 850,00 | R$ 10.200,00
Telefone R$ - R$ 60,00 | R$ 60,00 | R$ 60,00 | R$ 60,00 | R$ 60,00 | R$ 60,00 | R$ 60,00 | R$ 60,00 | R$ 60,00 | R$ 60,00 | R$ 60,00 | R$ 660,00
Internet R$ - R$ 80,00 | R$ 80,00 | R$ 80,00 | R$ 80,00 | R$ 80,00 | R$ 80,00 | R$ 80,00 | R$ 80,00 | R$ 80,00 | R$ 80,00 | R$ 80,00 | R$ 880,00
Funcionarios R$ - R$ 6.181,06 | R$ 6.181,06 | R$ 6.181,06 | R$ 6.181,06 | R$ 6.181,06 | R$ 6.181,06 | R$ 6.181,06 | R$ 6.181,06 | R$ 6.181,06 | R$  6.181,06 | R$ 6.181,06 | R$ 67.991,61
Pré-labore R$ - R$ 3.330,00 [ R$ 3.330,00 | R$ 3.330,00 | R$ 3.330,00 | R$ 3.330,00 | R$ 3.330,00 | R$ 3.330,00 | R$ 3.330,00 [ R$  3.330,00 | R$  3.330,00 | R$ 3.330,00 | R$ 36.630,00
Materiais de Expediente R$ 300,00 | R$ 300,00 | R$ 300,00 | R$ 300,00 | R$ 300,00 | R$ 300,00 | R$ 300,00 | R$ 300,00 | R$ 300,00 | R$ 300,00 | R$ 300,00 | R$ 300,00 | R$ 3.600,00
Total Gasto/Més R$ 11.119,90 | R$ 19.478,18 | R$ 19.870,64 | R$ 21.190,64 | R$ 20.503,07 | R$ 21.578,72 | R$ 22.552,17 | R$ 21.562,51 | R$ 20.955,68 | R$ 21.962,44 | R$ 22.727,40 | R$ 23.199,61 | R$ 246.700,96
Resultado R$ 10.584,34 | R$ 4.830,57 | R$ 4.438,10 | R$ 9.195,29 | R$ 5.542,02 | R$ 8.807,21 | R$ 12.174,62 | R$ 7.955,26 | R$ 7.259,83 | R$  9.725,75 | R$ 11.999,38 | R$ 13.263,51 [ R$ 105.775,90
Saldo Disponivel R$ 36.559,34 | R$ 41.389,91 | R$ 45.828,02 | R$ 55.023,31 | R$ 60.565,33 | R$ 69.372,54 | R$ 81.547,16 | R$ 89.502,42 | R$ 96.762,25 | R$ 106.488,00 | R$ 118.487,38 | R$ 131.750,90 | R$ 131.750,90
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[ Exercicio - Ano 2016

Descrigcdo Janeiro Fevereiro Marco Abril Maio Junho Julho Agosto Setembro Outubro Novembro Dezembro 2016

Saldo Inicial R$ 131.750,90 | R$ 137.692,75 | R$ 142.700,67 | R$ 149.444,02 | R$ 158.053,73 | R$ 163.902,62 | R$ 171.386,36 | R$ 182.515,57 | R$191.393,78 | R$ 198.152,43 | R$ 206.776,44 | R$ 216.997,72 [ R$ 131.750,90
Caixa R$ 131.750,90 | R$ 137.692,75 | R$ 142.700,67 | R$ 149.444,02 | R$ 158.053,73 | R$ 163.902,62 | R$ 171.386,36 | R$ 182.515,57 | R$191.393,78 | R$ 198.152,43 | R$ 206.776,44 | R$ 216.997,72 [ R$ 131.750,90
Vendas R$ 27.347,34 | R$ 28.649,60 | R$ 31.254,11 | R$ 33.858,61 | R$ 30.385,94 | R$ 32.556,36 | R$  37.331,29 | R$ 34.726,78 | R$ 31.688,19 [ R$  34.292,70 | R$ 36.463,12 | R$ 42.540,31 | R$ 401.094,36
Imposto R$ 1.99453 [ R$ 1.870,56 | R$ 1.959,63 | R$ 2.137,78 | R$ 2.31593 | R$ 2.078,40 | R$ 2.226,86 | R$ 2.553,46 | R$ 2.375,31 | R$ 2.167,47 | R$ 2.34562 | R$ 2.494,08 | R$  24.525,10
Fornecedores R$ 6.300,00 | R$  6.600,00 | R$  7.200,00 | R$ 7.800,00 | R$ 7.000,00 | R$ 7.500,00 | R$ 8.600,00 | R$ 8.000,00 [ R$  7.300,00 | R$ 7.900,00 | R$ 8.400,00 | R$ 9.800,00 | R$  92.400,00
Fornecedores - Matéria Prima | R$ 6.300,00 | R$  6.600,00 | R$ 7.200,00 | R$ 7.800,00 | R$ 7.000,00 | R$ 7.500,00 | R$ 8.600,00 | R$ 8.000,00 [ R$  7.300,00 | R$ 7.900,00 | R$  8.400,00 | R$ 9.800,00 | R$  92.400,00
Custo Variavel R$ 1.859,90 [ R$ 1.659,90 [ R$ 1.839,90 | R$ 1.799,90 | R$ 1.709,90 [ R$ 1.983,00 | R$ 1.864,00 [ R$ 1.783,90 [ R$  1.743,00 | R$ 2.090,00 [ R$ 1.985,00 | R$ 1.899,00 | R$  22.217,40
Energia Elétrica R$ 320,00 | R$ 340,00 | R$ 400,00 | R$ 450,00 | R$ 420,00 | R$ 450,00 | R$ 490,00 | R$ 444,00 | R$ 420,00 | R$ 455,00 | R$ 480,00 | R$ 510,00 | R$ 5.179,00
Combustivel R$ 400,00 | R$ 430,00 | R$ 450,00 | R$ 460,00 | R$ 400,00 | R$ 380,00 | R$ 480,00 | R$ 450,00 | R$ 430,00 | R$ 480,00 | R$ 500,00 | R$ 530,00 | R$ 5.390,00
Gés R$ 400,00 | R$ 400,00 | R$ 400,00 | R$ 400,00 | R$ 400,00 | R$ 400,00 | R$ 400,00 | R$ 400,00 | R$ 400,00 | R$ 400,00 | R$ 400,00 | R$ 400,00 | R$  4.800,00
Agua R$ 39,90 | R$ 39,90 | R$ 39,90 | R$ 39,90 | R$ 39,90 | R$ 53,00 | R$ 44,00 | R$ 39,90 | R$ 43,00 | R$ 55,00 | R$ 55,00 | R$ 59,00 | R$ 548,40
Gastos com Veiculo R$ 400,00 | R$ 400,00 | R$ 400,00 | R$ 400,00 | R$ 400,00 | R$ 400,00 | R$ 400,00 | R$ 400,00 | R$ 400,00 | R$ 400,00 | R$ 400,00 | R$ 400,00 | R$ 4.800,00
Marketing R$ 300,00 | R$ 50,00 | R$ 150,00 | R$ 50,00 | R$ 50,00 | R$ 300,00 [ R$ 50,00 | R$ 50,00 | R$ 50,00 | R$ 300,00 | R$ 150,00 R$ 1.500,00
Custo Fixo R$ 11.251,06 | R$ 13.511,22 | R$ 13.511,22 | R$ 13.511,22 | R$ 13.511,22 | R$ 13.511,22 | R$  13.511,22 | R$ 13.511,22 | R$ 13.511,22 | R$  13.511,22 | R$ 13.511,22 | R$ 13.511,22 [ R$ 149.823,43
Despesas Administrativas R$ 400,00 | R$ 400,00 | R$ 400,00 | R$ 400,00 | R$ 400,00 | R$ 400,00 | R$ 400,00 | R$ 400,00 | R$ 400,00 | R$ 400,00 | R$ 400,00 | R$ 400,00 | R$ 4.400,00
Aluguel R$ 900,00 | R$ 900,00 | R$ 900,00 | R$ 900,00 | R$ 900,00 | R$ 900,00 | R$ 900,00 | R$ 900,00 | R$ 900,00 | R$ 900,00 | R$ 900,00 | R$ 900,00 [ R$  10.800,00
Telefone R$ 60,00 | R$ 60,00 | R$ 60,00 | R$ 60,00 | R$ 60,00 | R$ 60,00 | R$ 60,00 | R$ 60,00 | R$ 60,00 | R$ 60,00 | R$ 60,00 | R$ 60,00 | R$ 660,00
Internet R$ 80,00 | R$ 80,00 | R$ 80,00 | R$ 80,00 | R$ 80,00 | R$ 80,00 | R$ 80,00 | R$ 80,00 | R$ 80,00 | R$ 80,00 | R$ 80,00 | R$ 80,00 | R$ 880,00
Funcionérios R$ 6.181,06 | R$ 6.776,22 | R$  6.776,22 | R$ 6.776,22 | R$ 6.776,22 | R$ 6.776,22 | R$ 6.776,22 | R$ 6.776,22 | R$  6.776,22 | R$ 6.776,22 | R$ 6.776,22 | R$ 6.776,22 | R$  74.538,43
Pro-labore R$ 3.330,00 | R$  4.995,00 | R$  4.995,00 [ R$ 4.995,00 | R$ 4.995,00 | R$ 4.995,00 | R$ 4.995,00 | R$ 4.995,00 | R$  4.995,00 | R$ 4.995,00 | R$  4.995,00 | R$ 4.995,00 [ R$  54.945,00
Materiais de Expediente R$ 300,00 | R$ 300,00 | R$ 300,00 | R$ 300,00 | R$ 300,00 | R$ 300,00 | R$ 300,00 | R$ 300,00 | R$ 300,00 | R$ 300,00 | R$ 300,00 | R$ 300,00 [ R$ 3.600,00
Total Gasto/Més R$ 21.405,49 | R$ 23.641,68 | R$ 24.510,75 | R$ 25.248,90 | R$ 24.537,05 | R$ 25.072,62 | R$  26.202,08 | R$ 25.848,58 | R$ 24.929,53 | R$  25.668,69 | R$ 26.241,84 | R$ 27.704,30 | R$ 288.965,93
Resultado R$ 594185 | R$ 500792 | R$ 6.743,35 | R$ 8.609,71 | R$ 5.848,89 | R$ 748374 | R$ 11.129,22 | R$ 8.878,20 [ R$  6.758,66 | R$ 8.624,01 | R$ 10.221,28 | R$ 14.836,01 | R$ 100.082,84
Saldo Disponivel R$ 137.692,75 | R$ 142.700,67 | R$ 149.444,02 | R$ 158.053,73 | R$ 163.902,62 | R$ 171.386,36 | R$ 182.515,57 | R$ 191.393,78 | R$ 198.152,43 | R$ 206.776,44 | R$ 216.997,72 | R$ 231.833,73 | R$ 231.833,73




ANEXO A — DOCUMENTOS PARA ABERTURA DO NEGOCIO

PREFEITURA MUNICIPAL DE CAGADOR
SECRETARIA MUNICIPAL DE SAUDE
SERVIGO DE VIGILANCIA A SAUDE

ALVARA SANITARIO

NO

A Secretaria Municipal de Saude, concede Licenga Sanitaria conforme segue:

Estabelecimento:

Rua: Namero:

Bairro: CNPJ:

Responsavel. : : " CPF:

Periodo: até a data de ou enquanto satisfazer as exigéncias da

Legislagdo em vigor

Atividade(s):

Cagcador (SC),

Resp. pela Vig. Sanit. Resp. Técnico

EXPOSIGAO EM LOCAL PUBLICO OBRIGATORIO
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~—— Caracteristicas

ESTADO DE SANTA CATARINA
PREFEITURA MUNICIPAL DE CACADOR

SECRETARIA DA FAZENDA

ALVARA DE LICENGA
PARA LOCALIZAGAO E FUNCIONAMENTO

Nimero de Verificado em Valido até Data de Emissao

| L |

Pelo presente & concedido licenga para localizagao e funcionamento ac contribuinte

Nome/Razao Social CNPJ
Enderego

Logradouro: Ntmero:

Complemento: CEP: 89.500-000

Bairro:

Distrito:

Cidade:  Cagador UF: SC

AFIXAR EM LUGAR VISIVEL

Alividade Principal - Atividades Secundarias

Art. 62 § 2° - O sujeilo & obrigado a comunicar a repartigao prépria do municipio, dentro de 20 (vinte) dias, para
fins de atualizagdo cadastral, as seguintes ocorréncias relativas ao estabelecimento: a) alteragao da razédo
social ou ramo de atividade; b) alteragoes fisicas do estabelecimento; Art. 68 | multa de 50% do valor da taxa
(alvara).

Observacdes

Descricao Unidade Opgao
OBSERVACOES

CODIGO DE CONTROLE

A validade do documento pode ser consultada no site da prefeitura por
meio do codigo de controle infformado.

http://iwww.cacador.sc.gov.br

Avenida SANTA CATARINA 195 - CENTRO
Cagador (SC) - CEP: 89.500-000 - Fone: (49) 563-0322
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CACADOR -SC
Centro de Atividades Técnicas

PREFEITURA MUNICIPAL DE CACADOR
BOMBEIROS VOLUNTARIOS DE CACADOR

ATESTADO DE VISTORIA PARA FUNCIONAMENTO

O Centro de Atividades Técnicas, atesta que na presente data, o imével

abaixo discriminado, dispde de Sistema contra incéndio.

Nome Empresarial:

Rua: Nr.:
Bairro: CNPJ/CPF:

Ocupagdo:

Nr. Blocos: Risco Classe:

Area Total construida:

m2 Nr.Pavimentos:

01 Sistema preventivos por Extintores.......... -

02 Sistema hidraulico preventivo................... -

03 Protegao contra descargas atmosféricas. :

04 Contral de G.L.P....csiivsinainvmssosassin -

05 Armazenamento de recipiente de G.L.P... :

06 Sistema de Alarme e detecgéo................... g

07 lluminagao de emergéncia...........ccceceeueen. :

08 Instalagao para liquidos inflamaveis......... :

09 Dispositivos para ancoragem de Cabos...:

10 Saidas de emergéncias............ccceeuvrvuernnnne :

NOTA- O presente tem validade por um ano, podendo ser cancelado a qualquer
tempo, caso o Corpo de Bombeiros verifique alguma irregularidade no Sistema

de Seguranca contra incéndio.

de de

N°: 1320/14

MANTER EM LOCAL VISIVEL JUNTO AO ALVARA DA PREFEITURA

"0 INCENDIO OCORRE ONDE A PREVENCAO FALHA"

i i

i~ F] ingal
P idenla da Turma

ol iogl

O0BSERVAGHES:
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Pelo presente instrumento particulas, as partes mencionadas e qualificadas a
seguir, tem entre si justo e contratado o presente CONTRATO DE LOCACAO
de uma sala comercial, obedecidas as clausulas e condicdes adiante
pactuadas que reciprocamente estipulam, outorgam e aceitam.

QUALIFICAC}AO DAS PARTES:

1. LOCADOR (es): , hacionalidade, estado civil,
profissdo, portador da Cédula de Identidade n° e inscrito no
CIC (MF) n° , residente e domiciliado a Rua
2. LOCATARIO (s): , hacionalidade, estado
civil, profisséo, portador da Cédula de Identidade n° e inscrito
no CIC (MF) n° , residente e domiciliado a Rua
3. FIADOR (es): , hacionalidade, estado civil,
profissdo, portador da Cédula de Identidade n° e inscrito no
CIC (MF) n° , residente e domiciliado a Rua

CLAUSULA PRIMEIRA - DO OBJETO DA LOCACAO:
Sala Comercial com uma vaga rotativa de garagem, constituida pela sala
do Edificio localizado na Rua

, composta de uma sala, recepcao, copa e WC,

que o LOCATARIO declara receber em perfeitas condicdes de uso e com todas as

instala¢des funcionando, com pintura nova.

Paragrafo Unico — o LOCATARIO utilizard o imével para FINS COMERCIAIS, lhe

sendo vedado alterar a destinagéo da coisa locada no todo ou em parte.

CLAUSULA SEGUNDA - DO PRAZO: .

O prazo de locacao € de ( ) meses de a

. Terminado o prazo, o LOCATARIO se obriga a restituir a
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SALA COMERCIAL ao LOCADOR livre e desocupada, pintada de novo, em perfeito
estado de conservacdo, independente de qualquer notificagdo judicial ou

extrajudicial.

Paragrafo Unico — O prazo de locagio podera ser prorrogado por mais um periodo
d 12 meses, ou por prazo diferente, por consentimento tacito ou pela manifestacéo
de uma das partes e a outra aceite esta intencdo no minimo até 30 (trinta) dias antes
do vencimento, continuando em vigor todas as clausulas e condi¢cdes deste

Contrato.

CLAUSULA TERCEIRA - Antes do vencimento do contrato ndo poderd o
LOCADOR reaver a SALA alugada, sendo ressarcindo ao LOCATARIO as perdas e
danos resultantes, nem o LOCATARIO devolve-la ao LOCADOR, sen&o pagando a
Multa Contratual (Clausula Décima Sexta).

CLAUSULA QUARTA: O valor do aluguel mensal livremente convencionado sera

de R$ ( Reais) para o periodo locado.

Ao final do prazo contratual néo tendo sido desocupado o imovel, o LOCADOR
poderd ajustar o valor do aluguel, independente de qualquer aviso ou notificacdo
judicial ou extrajudicial, tomando por base a correcao pela variacdo do IGPM no
periodo, ou qualquer outro que o Governo vier a adotar na ocasido do reajuste. O
reajuste podera ainda ocorrer em razdo de alteracdo do prazo de reajuste por Lei,
pela prorrogacdo da locacédo, ou mesmo por acordo entre as partes, acordo tacito,

deciséo judicial ou determinacao legal.

Paragrafo Unico — No final do prazo da locagdo, ou da sua prorrogacdo, o
LOCATARIO se obriga a restituir o imével pintado de novo com as cores originais,
instalacdes elétricas e hidraulicas funcionando, e ainda, substituindo tudo que estiver
danificado, devolvendo o imével exatamente como o recebeu.

CLAUSULA QUINTA - O valor do aluguel sera quitado até o dia 05 (cinco) do més
subsequente, por meio de boleto ou titulo de cobranga bancaria. Nado serédo aceitos
depdsitos em conta depdsito, pois os titulos permanecerdao em aberto na carteira de

cobranca do Banco, e portanto sujeito a protesto.
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Paragrafo Primeiro — A simples alega¢do de nao ter recebido o Boleto ndo exime o
LOCATARIO do pagamento até a data do vencimento. Na falta do documento de
cobranca Bancéria, o aluguel deve ser pago no escritério do Administrador.

Paragrafo Segundo — Os aluguéis e encargos pagos fora do prazo estipulado seréo
acrescidos de Multa de 10% (dez por cento) e da taxa de permanéncia na Agéncia
Bancaria, independente de acédo judicial e sem prejuizo da responsabilidade por
custas e honorarios advocaticios, inclusive no caso de ser proposta acao de despejo

por falta de pagamento, acdo de cobranca ou de protesto de titulo.

CLAUSULA SEXTA - Fica estabelecido que na falta de pagamento do aluguel ou
Taxas de Condominio, impostos ou de quaisquer encargos pelo LOCATARIO,
dentro dos respectivos prazos de vencimento, o LCOADOR podera emitir uma Letra
de Cambio contra o LOCATARIO e FIADOR no valor do débito com os acréscimos

legais, protestando judicialmente, se necessério for.

CLAUSULA SETIMA - Ficara a cargo e de responsabilidade do LOCATARIO,
durante o periodo locado, todas as despesas relativas a Impostos e Taxas, IPTU,
despesas ordinarias de Condominio, Energia Elétrica, Agua, Gas, Taxas de
Cobranca Bancéaria e Multas por atraso de pagamento, Fundos de Reserva para
despesas normais e outras que incidirem sobre o imovel. As contas ndo quitadas
pelo LOCATARIO deverdo ser embolsadas ao LOCADOR se este efetuar o

pagamento.

CLAUSULA OITAVA - E expressamente vedado ao LOCATARIO a cess&o a que
titulo for, bem como por empréstimo ou sublocacédo, total ou parcial do imovel

locado, ou ainda transferir direitos relativos ao presente Contrato.

CLAUSULA NONA - Em caso de faléncia, inadimplemento ou concordata do
LOCATARIO ou mesmo em caso similar, fica este contrato automaticamente
rescindido, independente de qualquer formalidade.

CLAUSULA DECIMA - Toda obra ou melhoria que o LOCATARIO introduzir na
SALA locada dependerdo, em cada caso, de prévia autorizacdo do LOCADOR e
incorporar-se-ao ao conjunto do imével, passando a propriedade do LOCADOR. A

indenizacdo e/ou retencdo de benfeitorias voluptérias, Uteis ou necessarias,
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dependerdo do acordo prévio entre as partes. Fica facultado ao LOCADOR
determinar ao LOCATARIO que desfaca ou retire no todo ou em parte qualquer
benfeitoria introduzida, caso ndo aceite sua incorporacdo ao imoével, no término da

locacéo.

CLAUSULA DECIMA-PRIMEIRA — O LOCATARIO declara ter encontrado o imével
em perfeito estado e em condicbes de uso, obrigando-se a manté-lo em perfeito
estado de conservacdo, cuidando para que todos os equipamentos funcionem
perfeitamente. O LOCATARIO respondera pela ocorréncia de qualquer sinistro ou
danos ao imovel. A devolucdo da coisa locada e seus pertences sera precedida de
vistoria por parte do LOCADOR e sO6 se completara com a entrega das chaves,
mediante recibo com prova competente de devolu¢cdo do imével, bem como da

extingdo do vinculo locaticio

CLAUSULA DECIMA-SEGUNDA — O LOCATARIO se obriga a cumprir e respeitar a
Legislacdo sobre Condominios, a Convencdo e Regulamento Interno do
Condominio, constituindo-se sua infracdo em Violagdo Contratual, dando causa a
rescisdo do presente contrato e tornando-se aplicavel a Multa Contratual.

CLAUSULA DECIMA-TERCEIRA — O LOCATARIO faculta desde ja ao LOCADOR
seu representante Corretor de Imoveis e ao Administrador do Condominio a
examinar, vistoriar o imével quando necessario ou conveniente, observando-se os
horarios previamente comunicados e combinados. Da mesma forma néo podera
impedir o ingresso ao imoOvel para 0s concertos necessarios no interesse do

Condominio ou de unidade confrotante.

CLAUSULA DECIMA-QUARTA - Se esta locacéo for prorrogada por acordo entre
as partes, Lei, Sentenca ou mesmo consentimento t4cito, continuardo em vigor

todas as clausulas e condi¢gfes deste Contrato.

CLAUSULA DECIMA-QUINTA — LOCADOR e LOCATARIO se obrigam a respeitar
e cumprir 0 presente contrato como se acha redigido, incorrendo o contratante, que
infringir a qualquer das clausulas, numa MULTA equivalente ao valor do aluguel

multiplicado pelo nimero de meses que faltar ao término do contrato.
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CLAUSULA DECIMA-SEXTA — Se o LOCADOR optar por alienar ou permutar o

imovel, o LOCATARIO tera o direito de preferéncia e sra comunicado por esctito.

CLAUSULA DECIMA-SETIMA - Fica eleito o foro desta Comarca de

, COm renuncia expressa de qualquer outro, para dirimir davidas

ou para acles que se fundamentem neste instrumento.

Assim, justos e contratados, LOCADOR e LOCATARIO leram e
conferiram o presente contrato na presenca das TESTEMUNHAS abaixo assinadas

e o firmaram em 02 (duas) vias de igual teor para um so efeito de direito.

(ES), de de

LOCADOR (Administrador )

LOCATARIO

FIADOR
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CONTRATO DE CONSTITUICAO

NOME N° DE QUOTAS VALOR R$

TOTAL

Empresa Doce Lembranca LTDA

1. Marina Carla Benetti, Brasileira, Solteira, data de nascimento (se solteiro),
profissdo, n° do CPF, tipo do documento de identidade, seu numero, 0Orgao
expedidor e UF onde foi emitido, domicilio e residéncia (endereco completo: tipo e
nome do logradouro, numero, complemento, bairro/distrito, municipio, Unidade
Federativa e CEP) e

2. Willian Douglas Oliveira (qualificagdo idem acima) constituem uma sociedade
limitada, mediante as seguintes clausulas:

Clausula Primeira - A sociedade adota o nome empresarial Doce Lembranca LTDA e
tem sede e domicilio na (endereco completo: tipo e nome do logradouro, nimero,
complemento, bairro/distrito, municipio, Unidade Federativa e CEP).

Clausula Segunda - A sociedade tem por objeto Comércio de doces caseiros e
confeitados.

Clausula Terceira - A sociedade iniciara suas atividades em I e seu
prazo de duracdo é indeterminado.

Clausula Quarta - O capital social € R$ 80.000 R$ dividido em quotas de
valor nominal R$ ( real), integralizadas, neste ato, em moeda corrente do

Pais, pelos socios:

Clausula Quinta- As quotas sdo indivisiveis e ndo poderdo ser cedidas ou
transferidas a terceiros sem o consentimento do(s) outro(s) sécio(s), a quem fica
assegurado, em igualdade de condicdes e preco direito de preferéncia para a sua
aquisicao se postas a venda.

7

Clausula Sexta - A responsabilidade de cada sécio é restrita ao valor de suas
guotas, mas todos respondem solidariamente pela integralizacéo do capital social.

Clausula Sétima - A administracdo da sociedade cabera a Marina Carla Benetti com
todos os poderes e atribuicdes necessérios a administracdo e representacdo da
sociedade, autorizado o uso do nome empresarial, vedado, no entanto, fazé-lo em
atividades estranhas ao interesse social ou assumir obrigagbes seja em favor de
qualquer dos quotistas ou de terceiros, bem como onerar ou alienar bens imoveis da
sociedade, sem autorizag&o do(s) outro(s) socio(s).
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Clausula Oitava - Ao término de cada exercicio social, em 31 de dezembro, o(S)
administrador(es) prestara(rdo) contas justificadas de sua(s) administracdo(des),
procedendo a elaboracdo do inventario, do balangco patrimonial e do balanco de
resultado econdmico, cabendo aos sécios, na propor¢do de suas quotas, os lucros
ou perdas apurados.

Clausula Nona - Nos quatro meses seguintes ao término do exercicio social, os
sécios deliberardo sobre as contas e designardo administrador(es) quando for o
caso.

Clausula Décima - A sociedade poderd a qualquer tempo, abrir ou fechar filial ou
outra dependéncia, mediante alteracdo contratual assinada por todos os socios.

Clausula Décima Primeira - Os socios poderdo, de comum acordo, fixar uma retirada
mensal, a titulo de "pro labore" para o(s) sécio(s) administrador(es), observadas as
disposicfes regulamentares pertinentes.

Clausula Décima Segunda - Falecendo ou sendo interditado qualquer sécio, a
sociedade continuara suas atividades com o0s herdeiros, sucessores e 0 incapaz.
Ndo sendo possivel ou inexistindo interesse destes ou do(s) sOcio(s)
remanescente(s), o valor de seus haveres sera apurado e liquidado com base na
situacdo patrimonial da sociedade, a data da resolucdo, verificada em balanco
especialmente levantado.

Paragrafo unico - O mesmo procedimento sera adotado em outros casos em que a
sociedade se resolva em relacdo a seu sdcio.

Clausula Décima Terceira - O(s) Administrador (es) declara(m), sob as penas da lei,
gue nado esta(do) impedido(s) de exercer a administracdo da sociedade, por lei
especial, ou em virtude de condenacgéo criminal, ou por se encontrar(em) sob 0s
efeitos dela, a pena que vede, ainda que temporariamente, 0 acesso a cargos
publicos; ou por crime falimentar, de prevaricac¢do, peita ou suborno, concusséo,
peculato, ou contra a economia popular, contra o sistema financeiro nacional, contra
normas de defesa da concorréncia, contra as relacdes de consumo, fé publica, ou a
propriedade.

Clausula Décima Quarta - Fica eleito o foro de para o exercicio e o
cumprimento dos direitos e obriga¢cdes resultantes deste contrato.

E, por estarem assim justos e contratados, assinam este instrumento em ___ via(s).
, UF, de de 201

(Local e data)

Fulano de Tal

Beltrano de Tal
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ANEXO B — MANUAL DE INTEGRACAO

MANUAL DE INTEGRACAO DO COLABORADOR



INDICE

Apresentagao

Codigo de Conduta e Etica

Principios Basicos de Seguranca
Direitos e Deveres dos colaboradores
Canais de Comunicacgao

Mensagem Final
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APRESENTACAO

Seja bem vindo a Doce lembranca!

Através deste manual, queremos fornecer as orienta¢cdes necessarias para que vocé
sinta-se bem em fazer parte da nossa equipe, recebendo informacfes sobre nossa
empresa, nossa politica da qualidade, seus direitos e deveres, forma de conduta no
trabalho e a quem procurar em caso de duvidas e sugestoes.

Agora vocé faz parte da Doce lembranca e contamos com seu talento para sermos a
cada dia, a melhor empresa para se trabalhar!

Missao, Visao e Valores.

Missdo: Relembrar as sensagfes gostosas da infancia, fazer com que as pessoas
viagem no tempo e possam sentir-se como nos tempos de crianga.

Visao: Ser valorizada por clientes, fornecedores e colaboradores, pelo alto grau de
comprometimento e satisfacdo gerada por seus produtos, utiliazando-se da inovacao
constante.

Valores: Etica, o profissionalismo, a moralidade, a honestidade, o comprometimento
e acima de tudo a responsabilidade, seja ele em meio ambiente, colaboradores e
clientes.

Gestdo da Qualidade

Buscamos a qualidade total dos processos e produtos, através da promocao da
melhoria continua consolidando uma marca de exceléncia.

Gestdo de Seqguranca e Saude Ocupacional

Buscamos a minimizacao e/ou neutralizacdo dos riscos ocupacionais que possam
violar a integridade fisica e a saude dos trabalhadores presentes de suas atividades
profissionais.

Para tanto, cumprimos importantes procedimentos como:

- Distribuicdo de Equipamento de Protecao Individual,

- Treinamentos diversos;

- Controle das causas de incidentes e acidentes de trabalho;
- Identificacéo de Riscos e Perigos;

- Entre outros.
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PRINCIPIOS BASICOS DE SEGURANCA

Principios de Seguranca

- Usar o EPI adequado ao risco;
- Aplicar os conhecimentos adquiridos nos Treinamentos;
- Ser o responsavel principal pela sua Seguranca.
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DIREITOS E DEVERES DOS COLABORADORES

Contrato de Trabalho

E o contrato entre empregado e empregador, onde o empregado ¢ a pessoa fisica
que presta servi¢cos de natureza continua ao empregador, pessoalmente, sob
subordinacédo e mediante pagamento de salario.

Periodo de Experiéncia

Tem duracéo de 90 dias e neste periodo, seu desempenho sera avaliado pelo seu
gestor. Apds o resultado, ocorrerd a prorrogacdo por tempo indeterminado ou
rescisao do contrato de experiéncia.

Controle de Frequéncia

O registro de frequéncia é um controle obrigatério e € o documento que garante o
pagamento pelos seus servicos.

Na doce lembranca fazemos o registro de forma manual através do Formulario de
folha de ponto — que sera fechado até o dia 25 de cada més, para ser preenchido
com os horarios de entrada e saida do més seguinte.

Faltas

Falta é a auséncia do trabalhador durante o periodo normal de trabalho a que esta
obrigado, classificadas como abonadas, justificadas ou injustificadas.

A falta abonada ndo implica em desconto do dia da falta, mas requer um
comprovante legal: atestado médico, certiddo de casamento, nascimento de filhos
ou de 6bito de parentes de primeiro grau, doacdo de sangue e trabalho eleitoral e as
autorizadas pela entidade patronal, dentre outras.

A falta justificada sem abono implicard no desconto do dia da falta;

A falta injustificada é a falta ndo prevista nos itens acima e permite desconto do dia
da falta e serdo computadas para desconto nas férias.

Salario
O pagamento do salario € realizado conforme orientacdo através de depdsito
bancario em um dos bancos indicados pela doce lembranca;

Décimo Terceiro Salério

A doce lembranca paga o décimo terceiro em duas parcelas, sendo a primeira
parcela até o dia 30 de novembro ou por ocasido das férias, se solicitado por escrito
guando da programacédo das mesmas. A segunda parcela sera paga até o dia 20 de
dezembro.

Férias

Apés doze meses de servigos prestados, todo empregado tem direito a gozar um
periodo de férias de até 30 dias. Este periodo devera ser previamente acordado e
autorizado pelo Gerente Administrativo.
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O pagamento de férias sera efetuado 2 (dois) dias uteis antes da data de inicio das
mesmas. Sera acrescido do adicional de 1/3 do seu salério e descontos de INSS,
IRRF, Empréstimo Consignado e penséo, caso exista incidéncia.

Se vocé desejar converter 10 dias de suas férias em abono pecuniério (dinheiro)
devera solicitar por escrito, quando do planejamento das mesmas.

Perde o direito as férias o colaborador que:

« Permanecer em gozo de licenca remunerada pela empresa por mais de 30 dias;

o Deixar de trabalhar, recebendo salario, por mais de 30 dias, devido a paralisacao
parcial ou total dos servigos da empresa.

« Tiver recebido da Previdéncia Social prestacdes referentes a acidente de trabalho
ou de auxilio doenga durante mais de 6 meses, mesmo que descontinuos.

A duracdo do periodo de férias varia de acordo com o numero de faltas nao
justificadas que vocé teve durante o ano. Se vocé faltar no periodo aquisitivo até:

« 05 dias, férias serdo de 30 dias

o De 06 a 14 dias, férias serdo de 24 dias

o De 15 a 23 dias, férias serdo de 18 dias

o De 24 a 32 dias, férias serdo de 12 dias

e Acima de 32 dias, perde o direito a férias.

Licencas
A empresa concedera ao (a) colaborador (a), desde que devidamente comprovado:

Licenca Maternidade

e 120 (cento e vinte) dias a empregada gestante, uma renda mensal igual a sua
remuneracao integral, paga pela empresa. O afastamento do trabalho sera
determinado com base em atestado médico ou certiddo de nascimento da crianca,
gue devera ser enviado para o S6cio Admnistrativo.

e 15 (quinze) dias ou um intervalo de 60 ou dois de 30 minutos diariamente, a
colaboradora ap6s retorno da licenca maternidade, até o sexto més de vida do filho,
podendo este periodo ser dilatado, desde que haja prescricdo médica.

e Abono estudante, no dia de prova escolar obrigatoria ou exame vestibular, desde
gue comprovada sua realizacdo em dia e hora incompativel com o comparecimento
ao trabalho. A compensacédo desta falta sera acordada entre as partes e ndo sera
computada como hora extraordinaria para todos os efeitos legais.

e 05 (cinco) dias de licenca paternidade, mediante apresentacdo da certiddo de
nascimento do filho.

FGTS - Fundo de Garantia por Tempo de Servico

O FGTS corresponde a 8% da remuneracéo de cada colaborador e € depositado,
mensalmente, pela EMPRESA em uma conta bancaria na CEF. Vocé podera utilizar
o FGTS, total ou parcialmente, em alguns casos estabelecidos por lei e s6 podera
sacar em caso de demissao sem justa causa ou ficar mais de 03 (trés) anos sem
registro na CTPS.

Acompanhe seus rendimentos através do site da Caixa Econdmica Federal
(www.caixa.gov.br).



http://www.caixa.gov.br/
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PIS/IPASEP

O programa do Abono Salarial € um beneficio no valor de um salario minimo anual,
assegurado aos empregados que recebem até dois salarios minimos de
remuneracdo mensal de empregadores que contribuem para o Programa de
Integracdo Social ou para o Programa de Formacdo do Patrimbnio do Servidor
Publico. Verifiqgue sua situacdo no site da Caixa Econdbmica Federal
(www.caixa.gov.br).

Exames Clinicos

Exame Admissional:

O exame médico admissional previsto no Artigo 168 da CLT - Consolidagéo das
Leis do Trabalho, e regulamentado pela Norma Regulamentadora n°® 7 do Ministério
do Trabalho e Emprego, é obrigatorio e integra o Programa de Controle Médico de
Saude Ocupacional.

Esse exame tem por finalidade verificar se o funcionario esta apto a desempenhar
suas fungdes. ApoOs sua realizacao, é emitido um Atestado Médico de Capacidade
Funcional.

S&o eles: exame ocupacional; exames complementares, de acordo com 0s riscos
ocupacionais a que estiver exposto o trabalhador no exercicio de suas funcoes;
outros exames, conforme critério médico, em relagdo a doeng¢as ocupacionais pré-
existentes.

Exame Demissional:

O exame médico demissional, sera obrigatoriamente realizado até a data da
homologacédo, desde que o ultimo exame médico ocupacional tenha sido realizado
ha mais de:

- 135 (cento e trinta e cinco) dias para as empresas de grau de disco 1 e 2, segundo
0 Quadro | da NR 4;

- 90 (noventa) dias para as empresas de grau de risco 3 e 4, segundo o Quadro | da
NR 4.

Acidente de Trabalho Acidente de trabalho é aquele que acontece no exercicio do
trabalho, a servico da empresa, provocando lesao corporal ou perturbacédo funcional
podendo causar morte, perda ou reducao permanente ou temporaria, da capacidade
para o trabalho.

Sao considerados acidentes de trabalho:

ACIDENTE DE TRAJETO: Fica caracterizado como acidente de trabalho também
aquele que ocorra na ida ou na volta do trabalho, ou o ocorrido no mesmo trajeto
guando o trabalhador efetua as refeicbes na sua residéncia. Deixa de caracterizar-se
0 acidente quando o trabalhador tenha por vontade prépria, interrompido ou alterado
o trajeto normal


http://www.trt02.gov.br/geral/tribunal2/legis/CLT/TITULOII.html
http://www.mte.gov.br/Empregador/segsau/ComissoesTri/ctpp/oquee/conteudo/nr7/
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DOENCA PROFISSIONAL: E a produzida ou desencadeada pelo exercicio do

trabalho peculiar a determinada atividade e constante da respectiva relagcéo
elaborada pelo Ministério do Trabalho e Emprego e o da Previdéncia Social.

DOENCA DO TRABALHO: E a adquirida ou desencadeada em funcéo de condi¢bes
especiais em que o trabalho é realizado e com ele se relacione diretamente.

Em caso de Acidente de Trabalho o Colaborador devera:

» Buscar atendimento médico;

» Avisar IMEDIATAMENTE a Doce lembranca

« Solicitar ao médico que o atendeu, o relatério de primeiro atendimento,
informando o tipo de lesdo e a parte do corpo atingida.

Para se registrar um Acidente de Trabalho € necessério apresentar alguns
documentos e informacdes:

Atestado Médico, caso tenha sido emitido no 1° atendimento;
Relatorio de primeiro atendimento;

+ Dados do acidente: Data; Hora; Horas trabalhadas antes do acidente;
« Data de retorno ao trabalho: Local do Acidente.

A Doce lembranca informara a Previdéncia Social através da Comunicac¢ao de
Acidente de Trabalho (C.A.T.).



129

CANAIS DE COMUNICACAO

Manual do Colaborador
Neste vocé encontrara informacdes importantes e deve ser consultado sempre que
surgir alguma duvida.

Socio Administrador

E a nossa representante responsavel pelo seu projeto, que periodicamente estara
com vocé e podera esclarecer davidas ou direcionar vocé de acordo com sua
necessidade.

Mensagem Final

Agora vocé passa a fazer parte da Equipe de colaboradores da doce lembranca.
Desejamos que aqui vocé realize suas aspiracdes e alcance sucesso. Procure a
cada passo trabalhar com dedicagcdo, responsabilidade, iniciativa, cooperagéo e
eficiéncia, dessa forma vocé tera satisfacdo pessoal de estar realizando um bom
trabalho.

Assinatura do Colaborador



