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RESUMO

Sabe-se que o segmento da confeitaria estda em constante crescimento e que 0s
consumidores estdo cada vez mais exigentes, em busca de produtos e servigos de
gualidade, dispondo de um preco atrativo. Da paixao pela confeitaria, nasceu a
Pingo Doces, uma empresa que ja atua no mercado, e através do presente projeto,
almeja conquistar um espago ainda maior, transformando-se em uma Boutique com
loja fisica e virtual na cidade de Concérdia-SC. Através de uma pesquisa de
mercado de ambito quantitativo, identificou-se a necessidade de inovar
constantemente, utilizar ingredientes de qualidade e oferecer novas experiéncias de
consumo aos clientes, a fim de conquistar uma fatia disputada no mercado. Desta
forma, sugere-se ao longo deste plano de negdcios, algumas estratégias de
diferenciacdo como a venda de kits de doces por assinatura, promoc¢ao de
workshops de personalizacdo de doces em datas especiais, servico de consultoria
especializado na area de confeitaria para eventos, além da criacdo de uma linha de
produtos para clientes com restricbes alimentares e embalagens exclusivas para
presentear. A implantagdo de uma loja online e Boutigue com ambiente para
degustacdo no centro da cidade, também contribuem para que a Pingo Doces
aproxime-se ainda mais do seu publico alvo. Propde-se ainda uma melhoria
significativa nos processos de marketing, recursos humanos e logistica tornando a
empresa cada vez mais sustentavel. A projecdo de resultados baseada em
pesquisa, e também as analises mercadologicas e financeiras sugerem a viabilidade
da expansdo de negoOcio proposta, alcancando retorno dos investimentos em
aproximadamente 18 meses.

Palavras- chave: Confeitaria. Expansao. Viabilidade. Empreendedorismo. Mercado.



ABSTRACT

It is known that the segment of the confectionery is constantly growing and that
consumers are increasingly demanding, in search of quality products and services, at
an attractive price. From the passion for confectionery, Pingo Doces was born, a
company that already operates in the market, and through this project, aims to
conquer an even bigger space, transforming into a Boutique with physical and virtual
store in the city of Concérdia - SC . Through quantitative market research, was
identified the need to constantly innovate, use quality ingredients and offer new
consumption experiences to customers in order to win a share of the market. In this
way, it is suggested throughout this business plan, some strategies of differentiation
like the sale of kits of candy by signature, promotion of workshops of personalization
in special dates, service of consultant specialized in the area of confectionery for
events, besides the creation of a product line for customers with food restrictions and
exclusive gift packaging. The establishment of an online store and boutique with a
tasting environment in the center of the city, also contribute to Pingo Doces closer to
its target audience. It also proposes a significant improvement in the processes of
marketing, logistics and human resources, making the company increasingly
sustainable. The projection of results based on research as well as the market and
financial analyzes suggest the feasibility of the proposed business expansion,
achieving return on investments in approximately 18 months.

Keywords: Confectionery. Expansion. Viability. Entrepreneurship. Marketplace.
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1 INTRODUCAO

Com o grande crescimento do mercado da gastronomia no pais, assim como
0 desejo das pessoas em adquirir produtos de qualidade, surgiu a possibilidade de
expandir a Pingo Doces para uma Boutique de Doces Artesanais, visto que se da a
falta de docerias especializadas na cidade de Concordia - SC e regido.

O ramo da confeitaria requer dedicacdo e capricho, pois o publico esta cada
vez mais exigente e criterioso. A ideia pode ser encarada como um grande desafio,
pois além dos concorrentes e do histérico de docerias que fecharam as portas na
cidade, ao empreender, existem regras e obrigacOes legais a serem cumpridas
juntamente aos 0rgados competentes.

O presente projeto visa ofertar uma nova concep¢ao no ramo de confeitaria
na cidade de Concoérdia - SC, oferecendo servicos especializados e produtos de
gualidade, baseado em um negdécio que tomou forma em 2017, quando Taina
Chiarello Ficagna juntamente com o seu amor pela confeitaria, e apés ter encerrado
um curso de Chef de Cozinha no Senac Aguas de S&o Pedro - SP, criou a Pingo

Doces.
1.1  Especificacdo do Problema

O projeto apresenta o problema: “Como a anélise de investimento pode auxiliar
no estudo da viabilidade de implantagao da empresa fisica da Pingo Doces?” e para
responder a esta pergunta, definiu-se como objetivo, analisar a viabilidade de
investimento calculando o prazo de retorno na implantacdo da loja fisica da Pingo

Doces.

1.2 Objetivos

1.2.1 Objetivo geral

Identificar a viabilidade para a expansao da Pingo Doces na cidade de
Concordia — SC.
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1.2.2 Objetivos especificos

° Descrever o plano de negdcios;
° Analisar o mercado;
° Realizar analise financeira.

1.3 Justificativa

A confeitaria esteve e sempre estara presente na vida das pessoas, pois tudo
0 que é celebrado remete ao doce. Este segmento cresce mais a cada dia, e além de
tudo o que ele proporciona, esta diretamente ligado a alimentacao fora de casa, por
conta do pouco tempo ocioso ou pela falta de habilidade das pessoas ao cozinhar. A
alimentacao fora do lar, em 2016, movimentou cerca de R$184 bilhdes de reais no
Brasil, e ainda ha espaco para crescer no mercado nacional.

A alimentac&o, de modo geral, € uma das maiores preocupacdes dos seres
humanos, por isso a qualidade e o preco devem ser atrativos. E, quando se trata do
mercado da confeitaria, a inovacdo é uma das prioridades, sendo imprescindivel criar
receitas proprias e promover um diferencial nesse mercado. Sendo assim, a Pingo
Doces através do seu amor pela confeitaria, deseja aliar a qualidade dos produtos
com precos interessantes ao consumidor. Desta forma, elabora-se um estudo

detalhado para identificar a viabilidade de expansdo deste negdcio



14

2 FUNDAMENTACAO TEORICA

2.1 Empreendedorismo

O termo empreendedor (entrepeneur), de origem francesa, significa “assumir
riscos e comegar algo novo” e € utilizado em varios métodos. Apesar de estar
intimamente ligado ao surgimento de novos negocios, o conceito também pode ser
aplicado a empresas ja consolidadas no mercado.

O empreendedorismo pode ser a chave certa para quem busca abrir seu
proprio negdcio. Por tras disso, € preciso atentar-se a quem fica administrando este
processo, ou seja, 0 empreendedor.

O empreendedor é a pessoa que toma iniciativa, que sabe identificar as
oportunidades e transforma-las em grandes resultados, ou seja, € quem inicia e/ou
dinamiza um negdcio para realizar uma ideia ou projeto pessoal, assumindo riscos e

responsabilidades e inovando continuamente. (CHIAVENATO, 2012, p. 8).

[...] os empreendedores séo individuos que tém a capacidade de criar
algo novo, assumindo responsabilidades em funcdo de um sonho, o
de obter sucesso em seu negdcio, estas pessoas sdo ousadas,
aprendem com o0s erros e encaram seu hegécio como um desafio a
ser suprido; tém facilidade para resolverem problemas que podem
influenciar em seu empreendimento, e mais, identificam oportunidades
que possibilitam melhores resultados; sdo pessoas incansaveis na
procura de informacdes interessadas em melhoria para o setor ou
ramo de atividade, elevando o maximo sua gestdo (CARVALHO,
1996, p.79-82).

Quem empreende herda em sua alma o intelecto de crescimento, coragem e
acima disso, realizacbes pessoais. Em 1814, o economista francés Jean-Baptiste
usou o termo “empreendedor’ para identificar o individuo que transfere recursos
econdmicos de um setor de baixa produtividade para um setor de produtividade mais

elevada.
2.2 Plano de Negécio
O Plano de Negocio é o principio para a viabilidade de uma empresa no

mercado. E ele quem traca os objetivos e estratégias juntamente com a analise dos

riscos e incertezas para a realizacao do empreendimento.
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Um plano de negdcios € um documento que descreve por escrito os objetivos
de um negécio e quais passos devem ser dados para que esses objetivos
sejam algados, diminuindo os riscos e as incertezas. Um plano de negdcio
permite identificar e restringir seus erros no papel, ao invés de cometé-los no
mercado (ROSA, 2013, p.13).

Esse documento foi se tornando mais presente com a constante evolugédo da
economia atualmente, e ndo € utilizado somente nas grandes organizacdes, mas
também por micro e pequenas empresas, jA que as suas ferramentas permitem a
expansao e criacdo de novos negocios.

Para Bizzotto (2008), o PN é como um mapa que mostra o caminho para o
qgual deve seguir o desenvolvimento do negdcio, projetando as receitas, despesas e
resultados financeiros, mostrando que ele € somente um ponto de partida, devendo
ser estudado e avaliado constantemente, sendo assim um o6timo instrumento para
gestao.

Segundo dados, o Brasil € o primeiro da lista quando se trata de
empreendedorismo. Nos ultimos dez anos, o indice de abertura de novos negdécios
passou de 23% para 34,5%, ou seja, a cada dez brasileiros com idade entre 18 a 65
anos, trés ja sao donos do seu negocio ou estao trabalhando para desenvolver sua
prépria empresa. (SEBRAE, 2017)

Com essas referéncias, pode-se verificar a importancia de um Plano de
Negdcios para as empresas, sem 0 mesmo nao € possivel manté-las por muito tempo
no mercado. Mesmo assim, muitos empreendedores ndo veem necessidade de
realizar este planejamento e assim acabam tendo prejuizos em um curto espaco de

tempo.

A elaboracdo do PN é uma oportunidade para que a equipe possa mapear
as principais fontes de risco e tracar estratégias para evita-los ou soluciona-
los. Isto é extremamente positivo aos olhos de um investidor, pois fica claro
gue os empreendedores conhecem 0s principais riscos relacionados ao
negocio (BIZZOTTO, 2008, p. 29).

Um Plano de Negdcio nada mais € do que a forma de organizar e planejar a
“vida” do empreendimento. Se bem elaborado e executado, levara a empresa ao

sucesso almejado.
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2.3 Segmento

Existem inumeros registros do consumo de doces ao longo da histéria da
humanidade. Por centenas de anos, o mel era o ingrediente usado para adocar
alimentos, e o sabor doce estava mais presente nas bebidas. Com a chegada do
acucar a Europa e os frequentes banquetes oferecidos na época, 0s avancos no
mundo dos doces aconteceram, a sobremesa foi incluida no cardapio e novas receitas
surgiram. No Brasil, a confeitaria chegou com a corte portuguesa, porém, as receitas
foram adaptadas e receberam ingredientes brasileiros devido a escassez de farinha e
améndoas, muito utilizadas naquele periodo.

O Segmento da Confeitaria faz parte do mercado de alimentacao fora do lar,
conhecido como “Food Service”, que compreende bares, restaurantes, docerias,
hotéis, lojas de bolos e tortas, e outras empresas que oferecem alimentos prontos
para o consumo (BASTOS, 2014). Um dos segredos deste negdcio é inovar, criando
receitas préprias e propondo um diferencial nesse mercado que, juntamente com uma
excelente qualidade dos produtos e servigos oferecidos, tem grandes chances de se
tornar um investimento certeiro.

O mercado de venda de doces gourmet busca atender o maior publico
consumidor possivel. Além do comércio de varejo, pode-se optar pelo fornecimento
para casas de festas, padarias, lanchonetes e restaurantes. O pico de vendas
acontece nas festividades de natal, ano novo, pascoa, dia das maes, dias dos pais,
dia dos namorados, etc. (SEBRAE, 2017).

Para definir o segmento de atuagdo é importante considerar o potencial de
venda, o potencial de crescimento, a intensidade competitiva e a provavel
lucratividade de cada possivel segmento que se pretenda atuar e/ou dos
segmentos que fazem parte de uma cadeia de consumo. Apds estas
definicbes pode-se tracar as estratégias de atuacdo (BASTA, 2005, p. 102).

O consumo das familias brasileiras em alimentacéao fora do lar € de 33%, sendo
gue em alguns mercados mais maduros, este indice ja atinge 36%, com evidente
tendéncia de aumento. N&o é imprudente estimar que em até dez anos a participacao
da alimentacdo fora do lar no Brasil ir4 representar 40% do total dos gastos com
alimentos e bebidas, criando um cenario muito diferente do atual na estrutura de varejo
gque atende o mercado (SOUZA, 2017).
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O setor de alimentacao fora do lar movimentou R$ 184 bilh6es no Brasil em
2016. Em outros paises existe consumo maior, como na China e nos Estados Unidos,
ou seja, ha espaco para crescer significativamente no mercado nacional". (AMARAL,
2107). Além disso, no Brasil existe uma forte tendéncia para expansao do chamado
multicanal, ou seja, os consumidores adotam mais de uma forma de fazerem suas
compras, 0 que permite ao empresario explorar diversos meios de comunicacao para
a captacéao de clientes e venda dos seus produtos (BASTOS,2014).

Com o avanco da tecnologia e 0s novos padroes de comportamento dos
consumidores, o sistema de gestao e de vendas mudou rapidamente, até mesmo nos
pequenos negdécios. Segundo a KPMG (2017) nessa evolugéo do varejo, o perfil do
comeércio mais sofisticado se direcionou para um sistema capaz de oferecer um
produto pelo mesmo preco, mesmas condi¢cdes e mesma oferta ndo sé na loja fisica,

mas também na loja virtual, cada vez mais utilizada no setor da alimentag&o.
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3 METODOLOGIA

A pesquisa de mercado realizada para este estudo possui ambito quantitativo,
pois buscou-se informacgdes referentes a porcentagem de share do mercado.

Diferentemente da pesquisa qualitativa, 0s resultados da pesquisa
guantitativa podem ser quantificados. Como as amostras geralmente sdo
grandes e consideradas representativas da populacdo, os resultados sao
tomados como se constituissem um retrato real de toda a populagdo alvo da
pesquisa. A pesquisa quantitativa se centra na objetividade [...] recorre a
linguagem matematica para descrever as causas de um fendémeno, as
relacdes entre variaveis, etc.. (FONSECA, 2002, p. 20).

Ao caracterizar a pesquisa descritiva e sua importancia no levantamento de
dados e informacdes, sado observados, registrados, analisados e correlacionados fatos
ou fendmenos (variaveis) sem manipula-los.

O questionario foi elaborado com oito perguntas de multipla escolha, conforme
Apéndice A. Posteriormente, as perguntas foram enviadas e preenchidas em
ambiente online através dos Formularios Google, e apoés finalizada, foi possivel
realizar a analise dos dados. Para tal, foram coletados os dados obtidos através das
pesquisas e elaborados graficos para dimensionamento do percentual numérico de
cada resposta.

A execucdo da pesquisa de mercado tem como objetivo identificar alguns
fatores relevantes para o projeto de expansdo, como por exemplo, o ticket médio,
frequéncia de consumo dos produtos oferecidos pela Pingo Doces e a sua aceitacao
pelos possiveis clientes.

Através de pesquisa realizada no site do IBGE para a cidade de Concordia-
SC, onde foi levantada uma populacdo com faixa etaria entre 25 e 40 anos, e classes
econdmicas Bl e B2, chegou-se a um publico alvo de 22.303 pessoas. Em seguida,
utilizou-se a Formula de Célculo Amostral de Santos (2018) considerando uma

margem de erro de 5%, o0 que totalizou 346 questionarios a serem enviados.
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Figura 1 - Formula de Calculo Amostral

B N.Z%.p.(1-p)
~Z%p.(1—-p)+e?(N-1)

Fonte: Santos (2018).

n

Onde:

n - amostra calculada N - populacao

Z - variavel normal padronizada associada ao nivel de confianca p -
verdadeira probabilidade do evento

e - erro amostral

Apés obtidas as respostas, os dados foram tabulados, e em sequéncia
analisados. Sendo assim, a pesquisa tem carater quantitativo descritivo, pois teve
dimenséo através de graficos que apds examinados demonstraram a participacao do

publico previamente determinado.
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4 ESTRUTURACAO DA ORGANIZACAO

4.1 Diagnéstico do Segmento

Com a rotina cada vez mais atribulada, o nUmero de brasileiros que passou a
se alimentar fora de casa devido a praticidade, aumentou significativamente nos
ultimos anos. Segundo estudos recentes, a tendéncia € que a perspectiva
econdmica para donos de bares, restaurantes, padarias, confeitarias, e outras
empresas que oferecem alimentos prontos para o consumo, melhore muito em um

futuro préximo.

Diariamente, mais de 65% dos brasileiros costumam comer fora de casa. E
um total de, aproximadamente, 130 milhdes de pessoas que, pela
comodidade no trabalho ou na folga, decidem fazer suas refeicbes em um
estabelecimento. A participacdo do segmento no gasto das familias com
alimentacao saltou de 24,1% em 2002 para 33,3% em 2014 (SEBRAE, 2017,

p. 2).

Com indices tdo animadores, a maior preocupacao dos empresarios do setor €
oferecer produtos de qualidade com precos atrativos, e desta forma, alcancar um lugar
de destaque na lembranca do consumidor.

Na cidade de Concordia - SC existem muitos concorrentes que ja dominam
uma fatia significativa de mercado quando se trata de produtos e servicos do ramo da
confeitaria, porém, através de pesquisas e um dialogo frequente com o publico, é
possivel identificar oportunidades e definir estratégias inovadoras, capazes de
conquista-lo.

A divulgacdo dos produtos e servicos feita de maneira assertiva, € 0 primeiro
passo para a construcao de uma imagem positiva do negdcio, e para tanto, as redes
sociais sdo o meio mais eficaz de fazer com que o publico tenha um relacionamento

préximo com a marca, acompanhando produtos, novidades, promocdes e eventos.

4.2 Dados do Empreendimento

A Pingo Doces sera uma Microempresa constituida igualmente por trés (3)

sécias, que devem trabalhar e representar a empresa em suas atividades. Desta
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forma € necessario elaborar um contrato social, para que se dé andamento ao
processo de registro da empresa, conforme descrito a seguir.

Segundo o Portal do SEBRAE (2017), o primeiro passo antes de abrir um
negadcio é fazer uma pesquisa antecipada sobre a existéncia de empresas constituidas
com nomes empresariais idénticos ou semelhantes ao nome desejado. Essa é uma
etapa obrigatoria, que deve ser preenchida no site da junta comercial. Além da
consulta de viabilidade do nome empresarial, € importante verificar os critérios de
concessdo do Alvar4 de Funcionamento para o exercicio da atividade no local
escolhido.

O registro legal de uma empresa é tirado na Junta Comercial do Estado ou no
Cartério de Registro de Pessoa Juridica. Para as pessoas juridicas, esse passo €
equivalente a obtencédo da Certiddo de Nascimento de uma pessoa fisica. A partir
desse registro, a empresa existe oficialmente, porém, ndo significa que ela possa
comecgar a operar, € necessario ainda dar andamento ao processo por meio da
apresentacao dos seguintes documentos legais:

- Contrato Social ou Requerimento de Empreséario Individual ou Estatuto,
em trés (3) vias;

- Copia autenticada do RG e CPF do titular ou dos sdcios;

- Requerimento Padréo (Capa da Junta Comercial), em uma (1) via;

- FCN (Ficha de Cadastro Nacional) modelo 1 e 2, em uma (1) via;

- Pagamento de taxas através de DARF.

Apoés registrada a empresa, é entregue aos proprietarios o NIRE (Numero de
Identificacdo do Registro de Empresa), ou seja, uma etiqueta ou um carimbo feito pela
Junta Comercial ou Cartério contendo um numero que é fixado no ato constitutivo.
A proxima etapa é obter o CNPJ, cujo registro € feito exclusivamente pela
internet no site da Receita Federal por meio do download de um programa especifico,
o Documento Basico de Entrada. Ao preencher a solicitacdo e 0s documentos
necessarios, gue sao informados no site, devem ser enviados por correspondéncia ou
pessoalmente para a Secretaria da Receita Federal, e a resposta € obtida também
através da internet. Ao fazer o cadastro no CNPJ, € preciso escolher a atividade a ser
exercida. Essa classificacdo serd utilizada ndo apenas na tributagdo, mas também
na fiscalizacdo das atividades da empresa. Para as empresas que trabalham com a
producdo de bens e/ou com venda das mercadorias é necessario 0 registro na

Secretaria Estadual da Fazenda, ou seja, a Inscricdo Estadual, que & necesséria
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para a obtencdo da inscricdo no ICMS (Imposto sobre Circulacdo de Mercadorias e
Servigos) e sua solicitacao deve ser feita via internet.

Em geral a documentacédo exigida para o cadastro é a seguinte:

- DUC (Documento Unico de Cadastro), em (3) trés vias;

- DCC (Documento Complementar de Cadastro), em uma (1) via;

- Comprovante de enderecos dos sécios, cOpia autenticada ou
original;

- Cépia autenticada do documento que prove direito de uso do
imével, como por exemplo o contrato de locagdo do imével ou escritura publica do
imovel;

- Numero do cadastro fiscal do contador;

- Comprovante de contribuinte do ISS, para as prestadoras de
Servicgos;

- Certidao simplificada da Junta (para empresas constituidas ha
mais de trés meses);

- Copia do ato constitutivo;

- Copia do CNPJ;

- Copia do alvara de funcionamento;

- RG e CPF dos socios.

Para prosseguir com o processo de abertura do negdcio, é necessario o registro
na Prefeitura Municipal, que saird automaticamente apds o registro da empresa na
Junta Comercial.

As edificacbes e areas de risco de incéndio deverdo possuir Alvara de
Prevencéo e Protecdo Contra Incéndio - APPCI, expedido pelo Corpo de Bombeiros
Militar do Estado de Santa Catarina. Esta solicitacdo devera ser protocolada
juntamente ao Corpo de Bombeiros, que fara uma avaliacdo do grau de risco oferecido
pela edificacao.

Todos os estabelecimentos comerciais, industriais ou de prestacao de servicos
precisam de uma licenca prévia do municipio para funcionar, esta licenca € o Alvara
de Funcionamento e Localiza¢éo, que deve ser solicitado junto a Prefeitura da cidade
de Concordia - SC. Geralmente, a documentacao necessaria é:

- Formulério préprio da prefeitura,

- Consulta prévia de endereco aprovada;

- Copia do CNPJ;
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- Cépia do Contrato Social,

- Laudo dos érgaos de vistoria, quando necessario.

ApOs a concessédo do Alvara de Funcionamento, a empresa ja esta pronta para
operar, porém, ainda faltam duas etapas fundamentais para o seu funcionamento, a
primeira delas é o cadastro na Previdéncia Social. Para contratar funcionérios, é
preciso arcar com as obrigacOes trabalhistas sobre eles, e para isto, a empresa
precisa estar cadastrada na Previdéncia Social e pagar os respectivos tributos.

O representante legal deve dirigir-se a Agéncia da Previdéncia de sua
jurisdicao para solicitar o cadastramento da empresa e seus responsaveis legais. O
prazo para cadastramento é de trinta (30) dias ap0s o inicio das atividades.

Por fim, resta preparar o aparato fiscal para que o empreendimento entre em
acao, sendo assim, é necessario solicitar a autorizacéo para impressao das Notas
Fiscais e a autenticacao de Livros Fiscais. Este processo é feito na Prefeitura de cada
cidade, e empresas que pretendem dedicar-se as atividades de industria e comeércio,
como é o caso da Pingo Doces, devem dirigir-se ir a Secretaria de Estado da Fazenda.
Uma vez que o aparato fiscal esteja pronto e registrado, a empresa tem autorizacao
para operar legalmente.

No que diz respeito ao pagamento de tributos fiscais, a Pingo Doces enquadra-
se como ME, ou seja, Microempresa, logo pode permanecer nesta categoria desde
gue conte com até nove (9) funcionarios e a sua receita bruta ndo ultrapasse
R$360.000,00 ao ano. Segundo o SEBRAE (2017), a receita bruta corresponde ao
valor total obtido seja com a venda de produtos ou servicos oferecidos por
determinada empresa.

Atualmente o nome utilizado pela empresa é Pingo Doces, sua razdo social &
Pingo Doces LTDA ME com CNPJ de numero 65.898.876/0001-89, tem sociedade
formada por Lara Pozza Salante, Marielen Rosa de Andrade e Sabrina Luiza Giotto
Meneghini, e localiza-se na Rua Osvaldo Zandavalli esquina com a Rua Carlos
Gomes, N° 486, Bairro Centro de Concordia-SC.

O local foi escolhido de forma estratégica, tendo em vista que a Rua Osvaldo
Zandavalli se trata de uma via com grande fluxo de veiculos e pedestres, e também
por conta de uma escola que se localiza ao lado da sala futuramente ocupada pela
Boutique Pingo Doces. Também foram levadas em consideragéo, caracteristicas da
prépria arquitetura do ambiente, que conta com dois pisos, acesso lateral para carga

e descarga, e uma grande vitrine para a rua principal e transversal conforme fotos a



seguir.

Figura 2 - Fachada Frontal Sala Boutique Pingo Doces
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Fonte: Google Maps (2018).
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Figura 3 - Fachada Lateral Sala Boutique Pingo Doces

Fonte: Google Maps (2018).

Além do cuidado na escolha do local de implantacdo, é fundamental definir
criteriosamente a ideologia da empresa de acordo com as razdes que definem a sua
existéncia na mente de consumidor (MELO, 2016). A Pingo Doces, desde a sua
fundacdo, tem como propésito adocar o dia das pessoas, e tornar o0s momentos
comemorativos, ainda mais especiais. Neste sentido, a missdo da Pingo Doces é
oferecer aos clientes um servico artesanal e produtos de qualidade feitos com carinho.
A sua visao é ser referéncia neste segmento no Oeste do estado de Santa Catarina e
os valores principais sdo a responsabilidade ao entregar um produto excelente dentro
do prazo acordado com o cliente, capricho na criagdo e execucdo das receitas, e

principalmente, amor a confeitaria.
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Quadro 1 - Misséo, Visao e Valores

. Oferecer aos clientes um servigo artesanal e produtos de
MISSAO _ _ _
gualidade, feitos com carinho.

. Ser referéncia no segmento da confeitaria no Oeste do estado de
VISAO .
Santa Catarina.

Responsabilidade ao entregar um produto excelente dentro do
VALORES |prazo acordado com o cliente, capricho na criagéo e execucao das

receitas, e principalmente, amor a confeitaria.

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

4.3 Analise Estratégica

A analise estratégica permite a contextualizacdo da empresa por meio de
estudo do seu proprio meio interno e também do meio externo, podendo citar
concorrentes diretos e indiretos, além do mercado e economia globais que influenciam
diretamente no seu desenvolvimento e consequente lucratividade. Segundo Porter
(1999), estratégia € posicionar-se de forma uUnica, desenvolvendo um conjunto de
atividades diferentes dos concorrentes de mercado, ou realizando as mesmas

atividades, s6 que de uma forma diferente.

Numa empresa, a estratégia esta relacionada a arte de utilizar
adequadamente os recursos fisicos, financeiros e humanos, tendo em vista a
minimizag&o dos problemas e a maximizac¢&o das oportunidades (OLIVEIRA,
1991, p. 173).

O segmento da confeitaria faz parte do mercado de alimentacao fora do lar,
compreendendo inUmeras empresas que oferecem alimentos prontos para o consumo
(BASTOS, 2014), e que movimentou 184 bilhdes de reais no Brasil em 2016
(AMARAL, 2107). Analisando o mercado interno e perfil dos consumidores, observa-
se que a tendéncia de crescimento deste mercado é promissor, e que quanto mais
qualidade, inovacédo, e comodidade for oferecida ao cliente, maior sua fidelidade a

marca, e mais ele estara disposto a pagar pelo produto final.
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A fim de elaborar estratégias para posterior plano de acédo da Pingo Doces, foi
realizado um estudo dos pontos fracos, fortes, oportunidades e ameacas da propria
empresa e de seus concorrentes mais préximos, ja firmados em Concoérdia-SC, como

observa-se a seguir:

Quadro 2 - Andlise Concorrente 01

Concorrente 1

Atende o segmento de escolas particulares,

Breve Descrig&o eventos, coquetéis, sobremesas, e congelados.

Tempo no Mercado 23 anos (1995).
Principal Atrativo Produtos de qualidade.
- Praticidade;
- Entrega;

Pontos Fortes
- Diversidade no cardéapio.

- Localizacéo desfavoravel;
- Preco elevado;
Pontos Fracos - N&o possui loja online;

- N&o possui ambiente para degustacéo.

- Praticidade de fazer o pedido e recebé-lo em
casa ou na escola;

O que faz o cliente - Qualidade dos ingredientes o tempo de atuacdo
escolher esse concorrente? no mercado.

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).



Quadro 3 - Andlise do Concorrente 02

Concorrente 2

Atende festas, casamentos e eventos
corporativos, mediante encomenda prévia de bolos e
Breve Descricio doces personalizados, além de pequenas encomendas
para

presentes em datas especiais.

Tempo no Mercado 5 anos (2013).

Principal Atrativo Confeitaria personalizada.
- Estética ;
- Agilidade;

- Atendimento;
- Personalizacéo;
- Qualidade.

Pontos fortes

- N&o tem servico de entrega,;
- N&o possui loja online;
Pontos Fracos - N&o possui ambiente para degustacéo;

- Preco elevado.

- Qualidade dos produtos;

O que faz o cliente - Personalizag&o de acordo com o gosto do

escolher esse concorrente? cliente.

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).



Quadro 4 - Andlise do Concorrente 03

Concorrente 3

Breve Descricéo

Rede de Lojas de Chocolates Finos.

Tempo no Mercado

30 anos (1988).

Principal Atrativo

Presentes para datas especiais.

Pontos Fortes

- Marca reconhecida;
- Otima localizag&o;
- Preco atrativo;

- Acompanha as tendéncias.

Pontos Fracos

- Produtos industrializados;

- Producdo em massa.

O que faz o cliente

escolher esse concorrente?

- Praticidade;
- Atendimento rapido;

- Preco competitivo.

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).
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Quadro 5 - Andlise do Concorrente 04

Concorrente 4

Breve Descricéo Padaria e confeitaria.

Tempo no Mercado 61 anos (1957).

Principal Atrativo Variedade de produtos.
- Localizagéo;

- Marca reconhecida;
- Variedade;

Pontos Fortes - Preco competitivo.

- Producéo em massa;

Pontos Fracos - N&o trabalham com personalizagao.

- Otima localizac&o;
O que faz o cliente - Preco competitivo;

escolher esse concorrente? - Produtos tradicionais.

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

Na cidade de Concordia ainda ndo existe uma empresa no mesmo formato
planejado para a Pingo Doces, que inclua um local para degustacao juntamente ao
servico de encomenda de bolos e doces. Também néo é grande a oferta de produtos
especiais para pessoas alérgicas a gluten e intolerantes a lactose neste segmento de
mercado na regido. Do mesmo modo, um ponto relevante a ser observado € a falta
de intimidade da maior parte dos concorrentes com meios digitais como blogs, sites,
aplicativos e redes sociais para comunicacgao direta com o cliente.

Abaixo encontra-se a Matriz Swot, ferramenta de grande importancia no
processo de planejamento e analise estratégica da empresa. Segundo Pazmino
(2015), sao investigadas as Forcas (Strenghts): vantagens internas da organizacéo
em relacdo aos concorrentes; Fraquezas (Weaknesses): desvantagens da
organizacdo em relacdo aos concorrentes; Oportunidades (Opportunities): aspectos
positivos do ambiente externo que podem fazer com que a empresa seja mais
competitiva no mercado; Ameacas (Threats): aspectos negativos do ambiente externo

gque podem comprometer a competitividade da empresa no momento atual ou futuro.
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O cruzamento destes dados entre os concorrentes mais proximos da Pingo

Doces, relacionados a propria empresa e a atual situacdo em que o mercado e

economia se encontram, gera informacdes significativas para a criacdo de

estratégias eficazes nesta etapa de projeto.

Quadro 6 - Matriz SWOT Pingo Doces

PONTOS FORTES

PONTOS FRACOS

Variedade de produtos e servicgos;

Delivery;

Produtos/Servigos personalizados;

Localizacao estratégica

e Produtos/Servicos de acordo com
atuais tendéncias do segmento;

e Atendimento especializado..

e Alimentos sem gliten e sem lactose.

e Empresa criada recentemente;

e Carta de clientes limitada;

e Poucos fornecedores;

e Local com poucas vagas de
estacionamento;

e Sazonalidade dos alimentos.

OPORTUNIDADES

AMEACAS

e Servigcos por assinatura;

e Pedidos online;

e Constante aperfeicoamento na area;

e Redes sociais com conteudo
informativo;

e Mercado aberto a novidades.

e Tendéncia de adoc¢ao de habitos
saudaveis e diminuicdo do consumo de doces;
e Fatia de mercado a ser conquistada
na regiao;
e Concorrentes experientes na area de
atuacéo;

e Pregos competitivos da concorréncia.

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

Ap0s analise da Matriz Swot da Pingo Doces, foram tragcadas as suas principais

estratégias, e indicadores para medir a eficacia das mesmas. A primeira estratégia

refere-se & promocéo, pois ja que se trata de um novo empreendimento no mercado,

€ valido divulgar a marca nas redes sociais e promover um evento de inauguracao
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direcionado ao publico-alvo a fim de apresentar os produtos e servigos oferecidos pela
Pingo Doces. O indicador utilizado para medir a eficiéncia destas medidas, €, através
de dialogo com os clientes, descobrir o meio pelo qual eles conheceram a Boutique.

Outra estratégia, tem como objetivo garantir precos de venda competitivos
através da constante busca de fornecedores comprometidos em manter o valor dos
ingredientes e embalagens compativel com os praticados no mercado, viabilizando
boas condicbes de pagamento, e sem interferéncia na qualidade dos produtos
oferecidos. Um indicador que pode ser utilizado neste caso, € a andlise de possiveis
variagcdes no volume e frequéncia de vendas, feedback dos clientes e pesquisas
regulares de satisfagéo.

A criagdo de um programa de treinamento para os colaboradores também é
uma estratégia que pode ser aplicada com o intuito de ofertar produtos, servicos e
atendimento cada vez mais especializados. O objetivo € contratar, periodicamente,
consultores especialistas na area da confeitaria, vendas, marketing e controle de
gualidade, para que o cliente tenha acesso a doces da melhor qualidade, com a menor
guantidade de desperdicios na producdo e um atendimento excelente que proporcione
a maior conversao em vendas possivel. Para verificar os resultados desta estratégia
€ importante implantar um programa de controle de qualidade, identificando indices
de descartes e desperdicios, assim como realizar pesquisas de satisfacdo junto aos
clientes, a fim de solucionar possiveis falhas na producéo e atendimento ao cliente.

A Pingo Doces deseja firmar parcerias com empresas da cidade de Concordia

- SC e regido que sejam revendedores de seus produtos, como padarias, lojas
de conveniéncia, bares, restaurantes e até mesmo saldes de beleza. Esta estratégia,
além de proporcionar comodidade aos clientes, também fortalece a imagem da marca,
gue passa a ser mais reconhecida pelos consumidores dos estabelecimentos
comerciais parceiros.

Tendo em vista que o mercado de alimentacdo atual, que conta com
consumidores cada vez mais preocupados em levar uma vida saudavel e ingerir
alimentos funcionais, ou até mesmo a crescente incidéncia de alergias alimentares,
pois segundo um estudo do Centro para Controle e Prevencédo de Doencas (CDC),
aumentaram cerca de 50% entre os anos de 1997 e 2013 (GARATTONI; PANDOLFI,
2018), uma estratégia para diferenciar-se dos concorrentes € investir em
conhecimento para desenvolver uma ampla variedade de produtos que contemplem

este publico, sem perder o sabor e a esséncia da Pingo Doces. Para isto, é necessario



33

buscar ingredientes e treinamento especializado na é&rea, além de utensilios de
cozinha especiais para o preparo desses alimentos.

A fim de conquistar uma fatia do mercado j4 ocupada por outras empresas do
ramo em Concoérdia - SC, uma estratégia da Pingo Doces é atrair novos clientes por
meio de forte divulgacdo desde o seu lancamento, através das midias sociais,
promocao de eventos que aproximem o cliente dos produtos e servigos oferecidos
pela Boutique, como workshops, minicursos, oficinas de personalizacdo, além da
criacdo de um blog, com receitas simples e curiosidades sobre 0 mundo da confeitaria,
e mix de ingredientes disponiveis para a venda na loja online e fisica. Da mesma
forma, a Pingo Doces pretende disponibilizar cartbes-fidelidade, onde o cliente
acumula pontos a medida em que faz pedidos na loja ou através do aplicativo da
Boutique, com a possibilidade de troca-los por produtos assim que desejar.

Com a ideia de atender pedidos em plataformas online, a Pingo Doces deseja
suprir a falta de vagas de estacionamento proximo ao local em que se situa através
da entrega dos produtos via delivery, com carro préprio da empresa adaptado
especialmente para este fim, proporcionando maior comodidade aos cliente e
revendedores.

As estratégias acima apresentadas, aliadas a constante preocupacao com 0s
clientes, colaboradores, fornecedores, qualidade dos produtos, higiene no preparo e
exceléncia no atendimento, juntamente a um plano de marketing adequado, tendem
a firmar a Pingo Doces como uma Boutique reconhecida e competente para atender

a demanda do segmento da confeitaria na cidade de Concordia - SC e regido.

4.4  Plano de Marketing

Segundo Kotler (2011), "o marketing envolve a identificacédo e a satisfacdo das
necessidades humanas e sociais", desta forma, para tracar uma estratégia de atuacao
assertiva para a Pingo Doces, é importante desenvolver um planejamento de
marketing que envolve etapas como analisar suas oportunidades, selecionar
mercados-alvo, projetar estratégias, desenvolver programas e gerenciar o seu esforgo

para medir os resultados alcangados.

Plano de marketing € um conjunto de agdes taticas [...] que devem estar
atreladas ao planejamento estratégico da empresa. Mais do que um
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documento estéatico, ele deve constituir-se em um roteiro dindmico de
procedimentos coerentes com 0s objetivos estratégicos (COBRA, 1999, p.
8).

De acordo com Kotler (2006), o plano de marketing funciona em dois niveis, o
plano de marketing estratégico, que determina o mercado-alvo e a proposta de valor
oferecida pelo negdcio, e o plano de marketing tatico, que especifica as caracteristicas
dos produtos, promoc¢ao, comercializagéo, determinagcao de preco, canais de vendas
e Servigos.

Ainda segundo Kotler (2006), existem cinco orientacdes concorrentes sob as
guais, as organizacdes coordenam suas atividades de marketing tendoem vista seus
proprios interesses, dos clientes e da sociedade, que séo relevantes para determinar
parte do planejamento de marketing estratégico. Sao elas as discriminadas a seguir:
° Orientacéo de producao: refere-se a preferéncia do consumidor por produtos
faceis de encontrar no mercado e com o preco atrativo. Sugere-se que empresas
orientadas por esse conceito concentrem-se em atingir a mais alta eficiéncia de
producédo possivel, com o menor custo e distribuicdo em massa.

° Orientacdo de produto: trata-se da busca do consumidor pela qualidade,
inovacdo e desempenho superior dos produtos. Por meio desta orientacdo as
empresas devem focar na fabricacdo de itens de qualidade, e aperfeicoa-los sempre
gue possivel por meio de estudos, pesquisa e tecnologia.

° Orientacdo de vendas: sugere-se nesse conceito que empresas e
consumidores, por vontade prépria, ndo comprem produtos das organizacées em
guantidade suficiente, ou seja, é necessario um esforco por parte delas para vender
mais coisas, para mais pessoas, por mais dinheiro.

° Orientacdo de marketing: parte da premissa de que a venda esta voltada para
a necessidade do comprador, ou seja, 0 segredo para atingir o0 sucesso e se
destacar entre os concorrentes esta em criar, comunicar e entregar um valor superior
(de acordo com a opinido do cliente) ao mercado-alvo escolhido.

° Orientacdo de marketing holistico: através de uma visdo mais completa do
panorama atual, este conceito trata dos consumidores, colaboradores, concorrentes
e sociedade em geral como fundamentais e igualmente importantes para desenvolver,

projetar e implantar programas, processos e atividades de marketing.
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Tendo em vista 0S conceitos expostos anteriormente, percebe-se que sao
vastamente utilizados e combinados de variadas formas, em diversos segmentos da
industria e do comércio, sendo, portanto, indispensaveis para os amplos
desenvolvimentos destes setores nos dias atuais. Desta forma, a Pingo Doces,
pretende basear-se na orientacdo de marketing, idealizando produtos que possam
atender os anseios e necessidades de seus clientes em primeiro lugar, com o0 amor a
confeitaria que estad no DNA da empresa.

Considerando a preocupac¢do recorrente com os desejos do publico alvo da
Boutique, fez-se necessario realizar um estudo mais aprofundado acerca da
segmentacdo de mercado, ou seja, qual o perfil de consumidor que o empreendimento

planeja atender.

O marketing de segmento oferece beneficios importantes em relagdo ao
marketing de massa. A empresa pode planejar, definir precos, divulgar e
fornecer o produto ou servico para melhor satisfazer o mercado-alvo
(KOTLER, 2006, p. 237).

A respeito da rotina dos consumidores, percebe-se que é cada vez mais
atribulada em funcéo do trabalho, e desta forma, resta pouco tempo ou até mesmo
habilidade para preparar refeicdes e principalmente doces e sobremesas em casa.
Existem grupos de consumidores divididos de acordo com os seus padrdes de
consumo, entre eles estdo aqueles que fazem encomenda de bolos e doces apenas
em datas e eventos especiais, 0Ss que costumam comprar esses produtos aos fins de
semana, e o0s que consomem doces todos os dias, mesmo que em menor quantidade,
seja em casa, no trabalho, ou até mesmo no proprio ponto de venda.

Além da falta de tempo e habilidade, outro fator que influencia na segmentacéo
deste mercado é a preferéncia por qualidade e/ou exclusividade dos produtos
oferecidos, além da variedade de opcdes para clientes com qualquer tipo de restricdo
alimentar, fazendo com o que o preco seja um fator importante, mas nao decisivo no
momento da compra.

Quanto a segmentacéao por faixa etaria, € possivel identificar uma aproximacgao
maior com consumidores de 25 a 40 anos, que por estarem no auge da vida
profissional, com filhos e vida social ativa, tem menos tempo para se dedicar a
cozinha, e compram frequentemente doces prontos ou por encomenda. Indiretamente,

acabam facilitando o acesso a grupos de faixas etarias abaixo de vinte e cinco (25) e
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acima de quarenta (40) anos, por serem 0s principais responsaveis por encomendas
destinadas principalmente a criancas e idosos. Por ser mais ativa nas redes sociais,
a faixa etaria compreendida entre os 25 e 40 anos, tende a se comunicar melhor com
a marca e acompanhar as suas novidades e langcamentos através destes meios.

No que diz respeito a segmentacédo por classes sociais, sugere-se que 0 grupo
de maior enfoque esteja nas classes Bl e B2, que de acordo com a ABEP (2018),
dispde de uma renda familiar entre R$5.363,19 e R$10.386,52, e por isso, tende a
prezar mais pela qualidade, variedade, aparéncia e personalizagdo antes de
determinar que o preco seja um fator decisivo ao comprar e encomendar doces. Este
publico também tem mais acesso a tecnologia, acompanhando marcas nas redes
sociais, e deste modo, mais suscetiveis ao consumo periodico e regular dos produtos
oferecidos.

Além de elencar todas as caracteristicas abordadas na segmentacao, definir o
publico alvo do negocio é uma etapa de extrema importancia para que assim sejam
tracadas estratégias de marketing eficazes, poupando recursos desnecessarios e
investindo os esforcos de venda no grupo que mais tem chances de se identificar e
consumir os produtos da Pingo Doces.

Desta forma, definiu-se que o publico alvo da Pingo Doces é composto por
homens e mulheres, de 25 a 40 anos, que se enquadram essencialmente nas classes
econdmicas Bl e B2, e que tém como principal caracteristica a falta de tempo ou
habilidade para a confeitaria. Incluidos neste grupo, também estdo pessoas com
algum tipo de restricdo alimentar, como intolerancia ao gluten e a lactose, ja que a
Boutique se propde a oferecer opcdes variadas no cardapio também para estes
clientes como um diferencial no mercado.

A pesquisa realizada para o desenvolvimento do presente plano de negdécios
tem carater quantitativo descritivo, e € de suma importancia para a apuracdo mais
precisa dos dados, a fim de construir um projeto com a viabilidade desejada. Através
da reunido e analise de informacdes, € possivel identificar os principais habitos e
interesses dos consumidores, tracando um desenho de projeto mais adequado ao seu
estilo de vida.

Antes da aplicacdo, fez-se necessario avaliar quais seriam as perguntas
pertinentes ao tema, a fim de alcancar resultados validos para delinear as diretrizes
do plano de negdcios para a Pingo Doces. Da mesma forma, através de pesquisa no

site do IBGE, considerando a cidade de Concérdia-SC, definiu-se a amostra através
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da soma da populagéo considerada como publico-alvo da Boutique, e posterior célculo
amostral segundo formula de Santos (2018).

Através do célculo, considerou-se como valida uma amostragem de 346
respondentes, com idades entre 20 e 45 anos, de ambos 0s sexos, todos residentes
na cidade de Concodrdia-SC. A seguir, serdo apresentados os resultados da pesquisa
aplicada em ambiente online com 346 voluntarios, através da plataforma Google

Forms, em companhia das respectivas analises e consideracdes.

Gréfico 1 - Os doces que mais agradam o consumidor

@ Cookie @@ Brownie @@ Bolo @@ BolonoPote Cupcake @@ Barrade Chocolate Recheada
@ Docinho @ P3ode Mel

Fonte: Dados da pesquisa (2018).

A fim de formar um mix de produtos interessante e atrativo ao consumidor,
perguntou-se, sugerindo alternativas que a Pingo Doces tem a intencao de oferecer,
quais as opc¢des mais desejadas entre os entrevistados, sendo possivel a escolha de
mais de um item por participante. Com 18,7% dos votos, os Docinhos ficaram em
primeiro lugar, seguidos de Bolo (15,8%), Barras de Chocolate Recheadas (15,1%),
Paes de Mel (14,1%), Brownies (13%), Cookies (8,8%), Bolos no Pote (7,9%) e
Cupcakes em ultimo lugar, com 6,6% dos votos.

Estes resultados sugerem que o foco maior da Boutique seja na produgéo de
Docinhos e Bolos de sabores variados, além de Barras de Chocolate e Paes de Mel

com recheios cremosos como estratégia para atrair os clientes. Isso nédo significa que
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outros produtos com classificacdo mais baixa, ou que nao foram incluidos na pesquisa
nao estardo presentes no mix de produtos, apenas serdo produzidos em menor
guantidade para vendas na loja fisica, de acordo com a demanda e como estratégia

de vendas adicionais.

Gréfico 2 - Frequéncia de consumo dos doces citados anteriormente

26,9%

® Todos os dias @ Trés vezes por semana Duas vezes por semana @ Uma vez por semana
® N&o costumo consumir doces

Fonte: Dados da pesquisa (2018).

Ao perguntar com que periodicidade os entrevistados consumiriam os produtos
citados anteriormente, 30,3% dos resultados apontaram para a frequéncia de uma vez
na semana, 26,9% comprariam duas vezes na semana, 19,9% comprariam 0s
produtos trés vezes na semana, 15,9% comeriam os doces todos os dias, e apenas
6,9% responderam gue ndo costumam consumir doces.

Através destes resultados, I1é-se que a maioria dos entrevistados comprariam
doces no minimo uma vez na semana e apenas 24 dos 346 ndo tem o habito de
consumir estes produtos. Desta forma, € possivel afirmar que ao investir em
divulgacdo para transformar a Pingo Doces em uma Boutique conhecida em

Concoérdia - SC e regido, produzir doces com exceléncia e garantir qualidade no
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atendimento para manter a fidelidade dos clientes, € possivel que a empresa tenha
uma boa lucratividade e conquiste seu espaco em um mercado disputado. Este quadro
também cria a oportunidade de diferenciar-se dos concorrentes, oferecendo planos de
doces por assinatura, onde o cliente recebe produtos de acordo com a sua preferéncia

semanalmente, no conforto do lar ou do trabalho, pagando mensalmente pelo servigo.

Gréfico 3 - Satisfacdo do consumidor em relacdo aos produtos e servigos ja
oferecidos no segmento de doces na cidade de Concoérdia - SC

26,2%

@ Muito satisfeito @ Satisfeito Indiferente @ Insatisfeito @ Muito insatisfeito

Fonte: Dados da pesquisa (2018).

Quando se pergunta como o consumidor se sente em relacdo aos produtos e
servicos ja oferecidos no segmento de doces em Concérdia - SC e regido, observa-
se que 57,7% dos entrevistados se consideram satisfeitos, 26,2% sentem-se
indiferentes, 7,8% estdo insatisfeitos e a exata mesma quantia de respondentes,
4,2%, consideram-se muito satisfeitos ou muito insatisfeitos. Desta forma, € correto
afirmar que os estabelecimentos que atuam no ramo da confeitaria em Concordia -
SC e regido ja esta atendendo os consumidores de forma majoritariamente
satisfatoria, sendo necessario investir muito em divulgagéo, qualidade, atendimento

e inovagao para conquistar uma fatia significativa desse mercado.
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Gréfico 4 - Valor médio gasto ao comprar doces

Agima de R$ 100,50

De R$ 70,50 aR$ 10000
2,0% B

De R$ 50,50 aR$ 70,00 —

2 0% y
De R$ 30502 R$ 50,00 =

11,6%

Até R$ 10,00

30.6%

De R$ 10,50 a R$ 30,00

50,0%

Fonte: Dados da pesquisa (2018).

Ao perguntar quanto o consumidor costuma gastar ao comprar doces, a maioria
dos voluntarios, 50,1%, investe de R$10,50 a R$30,00, ja 30,7% gasta até R$10,00.
Cerca de 11,6% das pessoas perguntadas, gasta de R$30,50 a R$50,00, 4% costuma
gastar de R$50,50 a R$70,00, 2% compra uma quantia de R$70,50 a R$100,00 em
doces e apenas 1,7% gasta acima de R$100,50 em cada compra quando frequenta
docerias e confeitarias. Neste caso, € possivel observar que o cliente ndo esta
disposto a gastar muito em cada compra na Boutique, de R$10,00 a R$30,00, e assim,
ter uma base para definir o preco de venda dos produtos, lembrando que o objetivo &

oferecer um mix de opc¢des variadas para diferentes gostos e bolsos.
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Gréfico 5 - Fatores mais relevantes ao comprar doces no ponto de vista do

consumidor
Novidade Preco
2,9% 7.2%
Variedade
1 7%
Aparéncia
17. 1%
Qualidade
71,1%

Fonte: Dados da pesquisa (2018).

Ao comprar doces, a grande maioria do publico entrevistado, cerca de 71,1%
observa a qualidade dos produtos. Para 17,1% a aparéncia dos doces é determinante,
ja 7,2% dos entrevistados leva o preco em consideracdo como fator de escolha, 2,9%
optam pelas novidades e 1,7% tém em mente a variedade de produtos ao realizar a
compra.

A partir destes resultados pode-se considerar a qualidade como item de
primeira importancia para o cliente no momento da compra de itens de segmento da
confeitaria. Sendo assim, entre algumas medidas necessarias para a Boutique se
sobressair entre 0s concorrentes, estdo: selecionar os melhores ingredientes, bem
como proporcionar treinamentos peridédicos aos funcionarios por meio da contratagédo
de consultores especializados, aperfeicoando técnicas de preparo e apresentagdo dos
doces de acordo com as ultimas tendéncias do mercado, e ainda assim manter um

preco atrativo ao consumidor.
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Grafico 6 - Preferéncias do consumidor quanto ao local de consumo

® Consumir naloja @ Receber o pedido em casa
© Retirar o pedido no balcio e levar para onde desejar

Fonte: Dados da pesquisa (2018).

Outra questdo abordada na pesquisa foi em relagéo a preferéncia do publico
guanto ao local para o efetivo consumo dos produtos. A grande maioria dos
entrevistados, cerca de 70,3%, prefere realizar a compra retirando seu pedido no
balcdo, apenas 17,4% deseja consumir o produto no ponto de venda e 12,2% dos
consumidores optou por receber o pedido em casa.

Isto indica que a ideia de investir em um local de degustagdo intimista e com
poucas mesas, € ideal para agradar o publico alvo escolhido, jA que a maioria dos
clientes deseja retirar o pedido no balcdo da Boutique e consumi-los no local em que
desejarem. A ideia de apostar em uma plataforma de vendas online também pode ser
utilizada como uma estratégia para atender a demanda de entregas e retiradas de
pedidos de forma rapida e cémoda, oferecendo facilidades e descontos para clientes

que optarem por esta alternativa.
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Gréfico 7 - Possibilidade de presentear amigos ou familiares com doces

gourmet em datas especiais

® Sempre @ Quase sempre @ Diversas vezes @ Raramente @ Nunca

Fonte: Dados da pesquisa (2018).

Quando perguntados sobre a possibilidade de presentear amigos e familiares
com doces, 34,4% dos entrevistados responderam que o fariam diversas vezes,
30,9% responderam que raramente escolheriam esta opc¢éo, 19,4% quase sempre
comprariam doces para presentear, 11,3% comprariam sempre, e apenas 4% nunca
considerariam esta escolha.

Ao perceber que 65,1% dos consumidores tém interesse em presentear
familiares ou amigos com doces da Boutique, surge a oportunidade de oferecer
produtos personalizados para ocasides especiais e datas comemorativas a pronta
entrega ou por encomenda. A ideia é preparar-se produzindo quantidades maiores em
datas como o Natal, dia dos namorados, Pascoa, dia dos professores, dia das maes,



44

dia dos pais e dia das criancas por exemplo, adequando o produto as preferéncias de

cada cliente, e assim, oferecer um servigo diferenciado com maior valor agregado.

Gréfico 8 - Opgéo por produtos sem glaten ou sem lactose caso fossem

disponibilizados pela Boutique Pingo Doces

® Sempre @ Quase sempre Diversas vezes @ Raramente @ Nunca

Fonte: Dados da pesquisa (2018).

Ao responder se comprariam produtos sem gluten ou lactose caso a Boutique
Pingo Doces oferecesse estas opcdes, o publico ficou dividido. Cerca de 35,8% dos
entrevistados respondeu que raramente o faria, 19,1% consumiria sempre ou diversas
vezes 0s produtos para celiacos alérgicos e intolerantes a lactose, 14,7% compraria
esses produtos quase sempre, e 11,3%nunca comprariam produtos nessas versoes.

Visto que 52,9% dos respondentes afirmaram consumir produtos sem gluten e
sem lactose caso fossem oferecidos pela Boutique, o intuito € que sempre estejam
presentes no cardapio da Pingo Doces, em diferentes versdes, para que seja uma
opcéo para os clientes que sofrem destas restricdes alimentares. Neste caso, é
importante que a Boutique disponha de utensilios proprios e exclusivos para a
fabricacdo destes produtos, bem como invista em divulgacao para que o publico saiba



45

gue estédo disponiveis no cardapio de forma permanente.

Uma ferramenta indispensavel para auxiliar no planejamento, organizacéo e
consolidacdo do negdcio, o sistema dos quatro pés que formam o mix de marketing
foi criado na década de 60 pelo professor universitario Eugene J. McCarthy (BIZZOTO,
2008). Esse mix € formado por um conjunto de quatro variaveis controladas pelo
marketing: produto, preco, praca e promocdo, e deve estar em sintonia com 0
planejamento estratégico da empresa.

Referentes ao primeiro 'P’, os produtos - que podem ser classificados como
tangiveis ou intangiveis - sdo entendidos como tudo aquilo que pode ser ofertado ao
mercado para o consumo. Nesta categoria estdo incluidos bens materiais, servicos,
locais, e até mesmo uma combinacao destes itens.

A Boutique Pingo Doces disponibilizara aos seus clientes um cardapio variado
de bolos, docinhos, cupcakes, tacas gourmet, barras de chocolate recheadas, ovos
de pascoa recheados, paes de mel, brownies, panettones, cookies e bolos de pote a
pronta entrega ou personalizados de acordo com o gosto do cliente através de
encomenda antecipada. Também serdo vendidos mix de ingredientes prontos, para
gue o cliente prepare receitas em casa, kits de doces sortidos por assinatura com
entrega semanal e servi¢co de assessoria para buffet de doces personalizados.

Os ingredientes utilizados pela Pingo serdo selecionados entre as melhores
marcas e fornecedores. As frutas para fabricacdo dos produtos passarao por criteriosa
avaliacdo de qualidade, sendo totalmente organicas e compradas preferencialmente
de pequenos agricultores da regido de acordo com a demanda, para gerar a menor
guantidade de desperdicios possivel. As caixas e sacolas para entrega dos pedidos
dependeréo do tipo de produto a ser embalado, contendo informacdes nutricionais e
de armazenamento especificas para cada um, sendo padronizadas somente no que
diz respeito a arte aplicada, respeitando a identidade padrdo da marca, e contando
com uma linha especial de embalagens de produtos para presente, dependendo do
motivo especial e época do ano.

No que diz respeito ao ponto de venda dos produtos, a Boutique Pingo Doces
contard com um espaco proprio para atender os clientes que desejam fazer suas
refeicbes com opcdes a pronta entrega, dispondo de aproximadamente dezesseis
lugares, ja que a pesquisa de mercado indicou que esta demanda néo € muito grande,
e também contara um ambiente para retirada de encomendas e pedidos no balcéo.

Também se observou a necessidade de contar com uma sala de reunibes para
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assessorar clientes com encomendas personalizadas, e uma cozinha equipada e
versétil que possa ser utilizada para oferecer minicursos e workshops variados para
os clientes. Em linhas gerais deseja-se que o ponto de venda disponha, através dos
moveis e decoracao, de um ambiente aconchegante com cores leves em tons pastéis,
arranjos de flores e folhagens, além de som ambiente.

Nas opgoes de kits de doces sortidos por assinatura com entregas semanais,
o cliente pode escolher entre trés opcdes, sendo béasica (Canalé), classica (Patisserie)
ou premium (Mont-blanc), onde, uma vez por semana, recebera no local em que
desejar uma caixinha contendo uma selecéo de doces da Boutique, que podem ser
qualquer das opcdes oferecidas no cardapio ou lancamentos especiais, de acordo
com o valor escolhido. Ja as opc¢des dos mix de ingredientes, serdo desenvolvidos na
medida em que vao sendo realizados os minicursos e workshops, com o intuito de
oferecer aos clientes os produtos ideais para a correta preparacdo das receitas
ensinadas.

Para os consumidores que desejam contratar os servicos de assessoria de
buffet de doces ou até mesmo encomenda de doces personalizados para eventos, a
Pingo oferece o auxilio de uma chef de cozinha especializada, a fim de identificar as
reais necessidades e desejos dos clientes, além de orientar a respeito das melhores
opcdes de doces e ornamentos dos mesmos para a ocasiao.

O segundo P do composto de marketing, refere-se ao preco. Para Bizzotto
(2008), é ideal estabelecer se o preco cobrado por determinado produto € compativel
com o beneficio oferecido por ele. Dantas (2005) complementa que a empresa deve
mostrar-se sensivel ao comportamento do mercado neste quesito, realizando
pesquisas periodicamente a fim de determinar um preco que seja absolutamente

correto do ponto de vista do consumidor.

O objetivo deste item € apresentar a politica de pregos a ser adotada pela
empresa, incluindo politica de descontos, critérios de definicdo do preco por
tipo de solucéo, etc. O que precisa ficar claro neste item € quais os critérios
para a definicdo dos precos e os valores a serem adotados (BIZZOTTO,
2008, p 114).

No caso da Pingo Doces, a formacéo do preco de venda dos variados produtos
leva em consideragédo os produtos de qualidade selecionados e de 6tima procedéncia,
além de mao de obra qualificada, ja que a Boutique contara com chefs de cozinha

especializadas no segmento da confeitaria, e auxiliares treinados para oferecer um
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atendimento excelente. Desta forma, os doces comercializados terdo um valor
agregado percebido pelo cliente, porém, sempre acompanhando os precos praticados
pela concorréncia, a fim de manter a competitividade e atratividade do negécio.

Como estratégia de fidelizagdo, observou-se a possibilidade de oferecer
descontos especiais de acordo com a assiduidade por meio de cartbes fidelidade,
onde o cliente recebe bonus especiais a cada compra online ou presencial, que pode
converter em produtos assim que desejar. Criar promog¢des relampago de delivery
gratis ao perceber uma diminuicdo nas vendas online, definir um preco fixo atrativo
para o bolo do dia, e assim, diminuir desperdicios ao mesmo tempo em que
proporciona que o cliente prove novos sabores, disponibilizar vale-compras aos
consumidores que participarem de workshops e minicursos a fim de encoraja-los a
conhecerem os produtos da Pingo Doces, também sao ideias praticaveis com o
propdsito de manter os precos atrativos, os clientes satisfeitos e alavancar as vendas.

Outro “P” do mix de marketing diz respeito a pracga, ou seja, a localizacao, e
esta relacionado ao acesso ao produto, ja que ele deve estar disponivel para o cliente
ideal, no lugar e quantidades corretos. (BIZZOTTO, 2008) O objetivo basico deste item
€ a ampliacao da area de atuacao, para que possa atingir um publico cada vez maior.
Desta forma, para a implantacdo da Boutique Pingo Doces, buscou-se um local
considerado estratégico, em uma rua de grande fluxo. A sala comercial escolhida,
localiza-se na Rua Osvaldo Zandavalli, esquina com a Rua Carlos Gomes, N° 486,
Bairro Centro de Concordia-SC, ao lado do Colégio CEM, e conta com dois pisos,
acesso frontal para os clientes e lateral para carga e descarga. Por estar proxima a
uma escola muito frequentada na cidade, estima-se que varios pais sejam
consumidores da Pingo Doces devido a comodidade e qualidade dos produtos e
servicos oferecidos.

O espaco fisico € um grande aliado na divulgacédo da identidade marca, e por
este motivo, no piso térreo havera uma pequena area com quatro mesas para
degustacédo, balcdo de atendimento com expositor de produtos, e sala de reunides,
contando com decoracado baseada no estilo provencal e moderno com cartela de cores
nos tons pastéis de verde e cor-de-rosa, e muitos arranjos de flores com folhagens
para manter o clima do ambiente aconchegante, proporcionando bons momentos aos
clientes que visitarem o ponto de venda.

O segundo piso do espago sera destinado a uma cozinha industrial moderna,

bem equipada e versatil para que se possa ministrar minicursos e workshops
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periddicos, sendo assim uma ferramenta de marketing para aproximar-se do publico
e demonstrar a seriedade e comprometimento da empresa em tornar o cliente parte
de uma nova experiéncia de consumo. Além disso, contard com espaco para um

pequeno estoque de embalagens e ingredientes, e vestiario para funcionarios.

Figura 4 - Layout do Espaco Fisico
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Fonte: Elaborado pelos autores (2018).
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Figura 5 - Referéncia de Decoragdo do Ponto de Venda

Fonte: Pinterest (2018).

Figura 6 - Referéncia de Decoracao do Ponto de Venda

Fonte: Pinterest (2018).
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Figura 7 - Referéncia de Decoragdo do Ponto de Venda
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Fonte: Pinterest (2018).

O quarto “P” do mix de marketing fala sobre a promocao, que de acordo com
Kotler (2006), sdo as atividades que comunicam os beneficios do produto e
persuadem os potenciais clientes a adquiri-lo. Pode ser realizada através de
propaganda, venda pessoal, promocdo de vendas e relacdes publicas e os veiculos
de comunicacao utilizados para tal divulgacdo sdo uma informacao importante a
abordar nesse quesito.

Conforme a tecnologia avanca e a internet vence barreiras, percebe-se a
relevancia de acompanhar este movimento também dentro das empresas. A criacao
de paginas em redes sociais como Instagram, Facebook, LinkedIn e WhatsApp séo
indispensaveis para chegar até o cliente diariamente através de postagens com
conteudo relevante, dicas, e informacbes sobre promocdes especiais, receitas,
langamentos, produtos e servicos da Boutique Pingo Doces, convertendo-as em
possiveis vendas no site/ e-commerce/ blog.

O site/ e-commerce/ blog da Boutique sera um importante recurso para realizar
orcamentos, assessorias e vendas online, mas também publicar contetddo informativo,

receitas e dicas, além de ser um meio de introduzir a ferramenta de inbound marketing,
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mantendo uma relagdo de clientes para o envio continuo de emails com novidades e
promogoes, aumentando a oportunidade de vendas.

As vendas de kits mensais de doces por assinatura, com entregas semanais
no local de escolha do cliente, sdo uma alternativa encontrada para promover 0s
produtos da Pingo Doces, proporcionando periodicamente opcdes classicas,
lancamentos, criacbes exclusivas e limitadas para agucar os sentidos, e manter o
consumidor interessado nos doces da Boutique, fortalecendo a sua fidelidade e
confiangca na marca.

A inauguracao do ponto de venda serd marcada com um evento de langamento
para comemorar esta nova etapa da empresa, e através de uma lista de convidados
especiais repleta de influenciadores digitais, formadores de opinido, imprensa e
proprietarios de bares e restaurantes com potencial para se tornarem possiveis
parceiros de negocios, planeja-se colocar a Boutique em um lugar de destaque,
fortalecendo a sua imagem e aumentando a visibilidade da marca.

Apostar em envio de doces para influenciadores digitais, ou seja, pessoas com
grande numero de seguidores em redes sociais na regiao, também é uma estratégia
de promocdo que tende a gerar grande retorno em publicidade e vendas para a
Boutique, visto que cada postagem sobre determinados produtos atinge milhares de
pessoas que moram na cidade, ou até mesmo cidades vizinhas, e que podem se
tornar consumidores da Pingo Doces por influéncia dessas personalidades.

A criacdo de um ponto de venda com design diferenciado e repleto de detalhes
caracteristicos da identidade da marca, além de doces com aparéncia impecéavel pode
ser uma forma de encorajar os clientes a divulgarem a Boutique e seus produtos
através de fotos nas redes sociais. A criacdo de uma hashtag € sugerida para que 0s
clientes postem fotos, e depois elas sejam divulgadas no site e nas midias da propria
Pingo Doces.

Tendo em vista que o intuito das a¢cfes acima apresentadas € atrair, fidelizar e
atender os clientes da Boutigue Pingo Doces de forma excelente, é necessario
escolher um posicionamento assertivo, e desta forma, Cobra (2009) cita alguns
beneficios desta acao:

° Adaptacéo da qualidade do produto as expectativas do consumidor;
° Aperfeicoamento do desempenho do produto;

° Aumento da confiabilidade do consumidor no produto;
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° Ampliacéo da seguranca do produto;

° Melhoria da relacédo custo-beneficio;

° Ampliacéo da notoriedade do produto;

° Reducéo do preco para competir com a concorréncia,

° Melhoria do design do produto;

° Proporcionar facilidade para o uso do produto;

° Melhoria da convivéncia entre o consumidor e o produto;
° Melhoria do valor percebido pelo consumidor.

Como forma de tornar-se mais competitiva no mercado, a Pingo Doces tera
como objetivo, oferecer melhoria constante no valor percebido pelo consumidor
através da adaptacdo da qualidade dos produtos, servicos e atendimento prestados
as expectativas dos mesmos. Também o capricho, responsabilidade e amor a
confeitaria, empregados na fabricacéo de todos os produtos da Boutique, sdo fatores

relevantes que fardo com que a Pingo seja lembrada com carinho na rotina do publico.

4.4.1 Definicdo de marca

Segundo Kotler (2011), branding é um termo que significa dotar produtos e
servicos com o poder de uma marca, e esta relacionado a criar diferencas entre a
empresa e seus concorrentes atraves de elementos que ajudem a identifica-la. Ainda
de acordo com este autor, existem seis critérios que podem ser utilizados na criacao
do nome da marca: memoravel, significativo, desejavel, transferivel, adaptavel e
protegido.

A Boutique Pingo Doces surgiu no ano de 2017 através da paixao da chef Taina
Chiarello pela confeitaria. O nome foi escolhido por se tratar do seu apelido de
infancia, e para o projeto de ampliacdo da marca, optou-se por manter o nome de
origem, ja que é simples, significativo e memoravel. Além disso, a ideia principal &
associar a identidade visual da marca com a delicadeza dos doces, qualidade dos
ingredientes e exceléncia no atendimento, através de cores em tons pastéis de verde
e cor-de-rosa, letra cursiva manuscrita em referéncia a producédo artesanal, e um

coracao gque remete ao amor pela confeitaria.
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O brand equity é o valor agregado atribuido a produtos e servigos. Esse valor
pode se refletir no modo como 0s consumidores pensam, sentem e agem em
relagdo & marca (...) O brand equity € um importante ativo intangivel que
representa valor psicoldgico e financeiro para a empresa (KOTLER, 2006, p.
270).

Pensando desta forma, o slogan da Boutique Pingo Doces foi definido como
“Adogando bons momentos”, e traduz de forma simples e direta o objetivo da empresa,
gue é tornar os momentos de seus clientes ainda mais especiais através dos doces
produzidos com amor, capricho e responsabilidade pela equipe de profissionais
treinados da Boutique.

A fim de proteger tais valores, € necessario que a marca seja reconhecida
legalmente de forma exclusiva, providenciando o seu registro junto ao Instituto
Nacional de Propriedade Industrial, o INPI. Isso agrega valor a empresa, e a distingue
de produtos ou servicos semelhantes, porém de origens diversas. Para que seja feito
0 registo, segundo o INPI (2017), é necessario seguir 0s seguintes passos no site do
orgao:

° Passo 1: E necessario verificar se a marca que sera registrada ja ndo é de
propriedade de outra empresa. Essa busca é importante para decidir se € viavel
entrar com o pedido.

° Passo 2: Apés fazer a busca, € necessario confirmar o valor da taxa para
pagamento justificada pelo enquadramento tributario, emitir a Guia de Recolhimento
da Unido (GRU), efetuar o pagamento e guardar este documento que sera necessario
para o inicio do processo.

° Passo 3. Em seguida, € preciso acessar 0 site e-marcas, e preencher o
formuléario, anexando a imagem da logomarca se esse for o caso.

° Passo 4: Depois do preenchimento do formulério é necesséario acompanhar o
processo, caso haja solicitagcdo de documentos adicionais.

Apébs estes passos é concedido o registro da marca, e assim ela passa a ser
propriedade somente da empresa a qual solicitou. Abaixo, logomarca final da Boutique

Pingo Doces.
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Figura 8 - Logomarca Pingo Doces

Fonte: Pingo Doces (2017).

4.4.2 Estratégias de comunicagao

Visto que os meios de comunicacdo sdo a principal forma de divulgacdo e
didlogo direto com o publico, de acordo com Melo (2016), € necessario que as
empresas selecionem um canal viavel de acordo com o tamanho do publico alvo, mas
deve-se lembrar que acima de tudo, a qualidade dos produtos e servicos ainda é

considerada a melhor propaganda.

A comunicacdo de marketing € o meio pelo qual as empresas buscam
informar, persuadir e lembrar os consumidores - direta ou indiretamente -
sobre os produtos [...] que comercializam. Num certo sentido, a comunicacgao
de marketing representa a voz da marca e é o meio pelo qual se estabelece
um didlogo e constréi relacionamentos com os consumidores (KOTLER,
2006, p. 532).

Desta forma, a Pingo Doces planeja utilizar a internet como principal meio de
comunicacdo com o cliente, basicamente através das midias sociais, que tém um
grande alcance e visibilidade ao publico alvo em questéao.

A manutencdo de contas no Facebook e Instagram € uma estratégia da
Boutique para divulgar diariamente fotos de produtos, novidades, eventos, workshops
e parcerias tanto no feed de noticias, quanto na ferramenta stories a fim de instigar o
publico a conhecer o que a empresa tem a oferecer. ProOximo a inauguracao, pretende-

se patrocinar as postagens, investindo um valor aproximado de R$ 200,00 em
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impulsionamentos para que as paginas conquistem um nimero maior de seguidores,
além de firmar parcerias com influenciadores digitais que divulguem fotos e videos
referentes a Pingo em suas proprias contas.

O Linkedin também é uma ferramenta interessante para o compartilhamento de
informacdes relevantes com um publico especifico, interessado no ramo da
confeitaria, e que pode ser realizado através de postagens que direcionam o leitor ao
site da Boutique, onde ter4d acesso ao blog, alimentado periodicamente com
postagens sobre o tema, e a loja online, onde terd acesso ao mix de produtos e
servicos oferecidos.

O blog da Pingo Doces fara parte do site da empresa, que contard com e-
commerce, servico de assessoria online, agendamento de reunides, orcamentos
online e reserva de vagas em cursos e workshops oferecidos pela empresa. No site
também sera disponibilizado o cardapio completo e instru¢cdes para o cliente baixar o
aplicativo da Boutique no celular e assim acessar o conteudo de onde estiver.

Ao cadastrar-se tanto no site, quanto no aplicativo, o cliente fornecera suas
informacdes basicas, e desta forma, podera ser utilizada a ferramenta de inbound
marketing para oferecer produtos e servi¢os via email, 0 que também possibilita ter
um feedback do comportamento do cliente quanto a abordagem de marketing utilizada
pela empresa por meio das estatisticas geradas pelo sistema.

O WhatsApp, ferramenta muito utilizada atualmente para envio de mensagens
instantaneas, € igualmente considerado como uma estratégia de comunicacao direta
com o cliente para divulgacéo de produtos, venda e assisténcia pos-venda, onde pode
ser solicitado um feedback do cliente apés suas compras, tendo em vista a melhoria
continua dos produtos e servigos prestados pela Boutique Pingo Doces.

Por fim, considera-se todas as ferramentas descritas, imprescindiveis nos dias
atuais para se ter um bom e duradouro relacionamento com o cliente, tendo em vista
0 bom senso para dosar corretamente as abordagens realizadas e nao pressionar o
publico a consumir produtos e servicos sem que estejam abertos a isso. A
comunicacdo de marketing, segundo Kotler (2006), contribui com o brand equity de
diversas formas, criando uma compreensao maior da marca, fazendo associacdes
corretas a imagem da mesma na memaria dos consumidores, despertando opinides
ou sentimentos positivos sobre ela e facilitando uma aproximacdo maior entre o

consumidor e a empresa.
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4.4 Plano de Vendas

O plano de vendas é o ponto essencial para obter o sucesso que as empresas
buscam. Com um cenéario cada vez mais competitivo, é preciso ter além de
diferenciais, um prec¢o bastante atrativo.

Nos dias de hoje, com menor diferenciacao entre os produtos e maior pressao
dos clientes e da concorréncia, o trabalho de vendas torna-se cada vez mais dificil e
complexo. Independentemente do tamanho e do ramo de atividade do negdcio, é
preciso ser mais profissional e criativo para ter a preferéncia dos compradores.
(SEBRAE, 2006)

Até alguns anos atras, a venda nado requeria tanto esforco, porém nos dias
atuais, é necessario empenho para que o negocio se mantenha firme no mercado. O
modo como os consumidores estdo se adaptando em meio a tecnologia € suficiente
para perceber que a empresa precisa estar apta para oferecer produtos e servigos
compativeis com a evolucao digital.

Desta forma, a Pingo Doces, além de trabalhar com o WhatsApp, Instagram e
Facebook, pretende oferecer um site completo com varias novidades e um aplicativo
exclusivo para encomendas. A fim de que tudo isso flua de maneira eficaz é
necessario um planejamento bem elaborado para que a empresa se torne um
diferencial no mercado.

E importante perceber que a funcéo de vendas tem um papel fundamental para
0 empresario, pois se trata do cartdo de visitas da empresa (SEBRAE, 2006). Sendo
assim, o potencial de mercado pode ser definido tendo como base a quantidade de
estabelecimentos que oferecem bolos e doces na cidade de Concordia - SC, dividindo-
se pelo percentual de pessoas considerado como o0 seu publico alvo. Ou seja,
atualmente existem na cidade de Concordia - SC, sete empresas que oferecem doces
gourmet, e o publico alvo da Pingo Doces esta definido em 12.500 pessoas, obtendo
aproximadamente 1.786 consumidores como potencial médio de share de mercado.

E indispenséavel que a empresa estabeleca sua meta de vendas comparando-
se a seus concorrentes no que se refere a carteira de clientes, para que sejam
elaboradas alternativas com o intuito de aumentar o market share e realizar a correta
projecéo do volume de vendas.

Através da pesquisa de mercado € possivel identificar qual a porcentagem de

possiveis clientes da Pingo Doces. Considerando o potencial médio de market share
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de 1.786 pessoas, propOe-se atender inicialmente cerca de 30% deste total,
representado por 536 pessoas. Com a pesquisa realizada sobre o padrédo de
consumo, sabe-se que 15,9% de entrevistados sao propensos a consumir os produtos
da Pingo todos os dias, totalizando 1.875 vendas no més. Cerca de 19,9% das
pessoas consumiriam até trés vezes na semana, representando um total de 1.280
vendas mensais. Outros 26,9% consumiriam até duas vezes nasemana,
representando um total de 1.153 vendas no més, e apenas 30,3% das pessoas
entrevistadas consumiram até uma vez por semana, totalizando 650 vendas mensais.
Com esta projecao chega-se ao numero aproximado de 4.950 vendas mensais totais,
e sabendo-se que o ticket médio das refeicbes sera na faixa de R$10,50, a média
mensal de faturamento fica em torno de R$52.059,00. Para que 0 processo
aconteca de forma coerente, é necessario adotar algumas ferramentas que auxiliem
no controle das vendas, sendo assim, a Pingo Doces utilizard um sistema adquirido
de uma empresa especializada neste tipo de servico, e que custa aproximadamente
R$1.500,00.

Relatoérios de controle de estoque, informacdes cadastrais, relatorio de projecao
de vendas e emissdo de Notas Fiscais Eletronicas sdo algumas das func¢des do
sistema. Com a sua correta utilizagdo, o negoécio torna-se mais bem administrado e
seguro. Atualmente a sua implantacéo facilita muito a vida dos empreendedores, uma
vez que pode gerar relatorios importantes que servem como indicadores para a
adocao de melhorias conforme necessario, desonerando assim os colaboradores do
processo operacional de coleta destas informacdes. Estes relatérios podem auxiliar
na definicdo do preco de venda dos produtos ofertados pela empresa, por exemplo.

A tabela 1 a seguir, apresenta o preco dos produtos ofertados pela Pingo

Doces:

Tabela 1 - Precos Pingo Doces

Brownie R$8,00/un

Bolo R$45,00/kg
Cupcake R$10,00/un
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Cookie R$6,00/un

Bolo no Pote R$10,00/un

Barra de Chocolate R$20,00/un
Recheadas

Docinho R$2,00/un

Pé&o de Mel R$10,00/un

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

A implantacdo de um sistema gerencial na empresa pode auxiliar no contato
direto com os clientes, pois neste constardo dados como e-mail, telefone e endereco,
por exemplo. ApOs a venda dos produtos é importante que se mantenha uma boa
relacdo com os clientes, e fazer o atendimento pds-venda auxilia no processo de
fidelizacdo do cliente, fazendo com que ele se sinta parte do negdécio e auxiliando no
estreitamento dos lacos.

O poés-vendas da Pingo Doces sera baseado em acdes que envolvem
perguntas simples sobre o atendimento, os produtos e o ponto de venda, realizadas
periodicamente. A Pingo Doces zela muito pela satisfacao de seus clientes e para isso
€ necessario ouvir sua opinido a fim de que isso seja usado como base para a criagédo

de estratégias que possam auxiliar neste sentido.

4.5 Processos Produtivos

Um processo produtivo é formado por meio de etapas para a realizacdo de

um bem ou servico. Para uma boa gestdo e desempenho de atividades de uma

7

empresa, € necessario que esses processos sejam bem elaborados. Se
anteriormente as empresas enfatizavam desenvolver bons produtos, agora elas

sabem a importancia dos processos e investem constantemente em melhora-los.

O desempenho das organizacdes modernas estabelece premissas
relacionadas ao processo de globalizagédo das economias, ao acirramento da
competitividade e a uma crescente necessidade de capacidade adaptativa
nas organizacdes. Essa afirmativa destaca que os processos de mudanca
sdo inevitdveis para as organizacbes que pretendem continuar existindo
(PAIM, 2009, p.99).
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E nessas circunstancias que a gestdo de processos se adapta ao ambiente
externo, promovendo a melhoria nos processos e coordenando as atividades do dia-
a-dia. Pode-se citar alguns beneficios da gestdo de processos produtivos, como a
reducdo do tempo de producdo que consequentemente gera 0 aumento da
produtividade, a diminuicdo dos custos na producdo e seus desperdicios, maior
gualidade nos produtos ou servicos oferecidos, aumento da satisfacdo dos
stakeholders e principalmente a tomada de decisdes se torna mais eficaz.

Associando todo o estudo com a Pingo Doces, o principal foco da empresa séao
as encomendas para eventos e datas comemorativas. Além de parcerias com bares,
restaurantes e padarias na realizacao da revenda dos produtos, a Pingo oferece um
servigo diferenciado, como as assinaturas mensais com entrega de kits semanalmente
aos clientes.

Os kits serdo entregues pela Pingo Doces toda sexta-feira. Ao todo, serédotrés
kits para escolha, o Canelé que sera o kit mais simples, com menor variedade de
produtos e um preco mais acessivel. O Patisserie que sera o kit intermediario, com
produtos desde o mais comum até o mais refinado. E, o Mont-blanc que sera o kit
mais sofisticado, com maior variedade e produtos exclusivos. Ja os produtos sob
encomenda poderao ser entregues caso solicitado pelo cliente e também poderéo ser
retirados na propria Boutique.

Além disso, junto ao espaco fisico havera um ambiente para degustacéo dos
produtos e a realizacdo de minicursos e workshops em datas especiais como o dia
dos pais, dia das maes, dia dos namorados, pascoa e natal, com intuito de promover
um melhor relacionamento com o cliente e promover novas experiéncias de consumo.
Os ingredientes necessarios para a preparacdo de cada produto serdo comprados
semanalmente por meio de fornecedores, sempre controlando o estoque e o “shelf
life” de cada item, prezando pelo comprometimento de entregar ao cliente um produto
de qualidade.

Em relacdo aos concorrentes, a Pingo Doces tem uma grande vantagem, que
sdo a entrega dos kits e os workshops interativos, que leva aos clientes novas
experiéncias, conforme citado anteriormente. A desvantagem da Boutique € ainda ser
uma empresa com pouca bagagem de mercado em comparagdo as outras e,
conforme pesquisa de mercado realizada, precisa conquistar uma fatia de mercado ja
ocupada por seus concorrentes. O fluxograma a seguir demonstra como ira

acontecer o processo de vendas da Pingo Doces:
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Figura 9 - Processo de Vendas Pingo Doces
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Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

O processo tem inicio com o desejo do cliente em consumir os produtos da

Pingo. Apds isso, o cliente pode procurar a loja fisica, fazer o pedido por meio de

plataformas online ou por telefone fixo e celular. A solicitacdo é entdo enviada para a

cozinha, preparada,
consumidor.
Outro processo

esta outro fluxograma

enviada para entrega ou retirada no balcdo pelo préprio

importante € a controladoria das compras da empresa, a seguir

para o melhor entendimento.

Figura 10 - Processo de Compras Pingo Doces
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Fonte: Elaborado pelos autores (2018)
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Apébs o controle de estoque e a listagem dos produtos que se encontram em
falta, ocorre o contato com o fornecedor para negociar o valor e formas de pagamento
da compra. Logo que os produtos chegam na empresa, € realizado uma conferéncia
de Nota Fiscal para a seguranca de que todos os produtos foram recebidos, desta
forma s&o incluidos no sistema e organizados nas prateleiras devidamente

etiquetados e prontos para 0 uso.

46 Programa de Desenvolvimento de Recursos Humanos

O programa de desenvolvimento de recursos humanos € baseado em
informacgdes dos socios e também do quadro de colaboradores necessarios com suas

respectivas funcdes e remuneracao.

Quadro 7 - Socio 1

SOCIO 1
Nome Sabrina Luiza Giotto Meneghini
Enderego Rua Romano Anselmo Fontana, N° 206, Bairro Centro
Cidade / UF Concordia /SC
Telefone (49) 9 9916-7504
E-mail sabrinalgiotto@gmail.com

- Graduada em Processos Gerenciais com Especializacdo em Financas.
- Periodo de 04/2016 a 10/2017 na empresa Lorenci Modas como Analista de
Crédito (crediario) e do Periodo de 10/2017 até os dias de hoje no Setor de

Perfil e CurriCUIoCrédito do Sicoob Transcredi como Assistente de Crédito.

Atribuicdes na

. Sécia Investidora
Sociedade

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).
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Quadro 8 - Sécio 2

SOCIO 2

Lara Pozza Salante

Nome
Rua Marechal Deodoro, N° 1161, Bairro Centro
Endereco
Concordia /SC
Cidade / UF
(49) 9 9995-2150
Telefone
larasalante@gmail.com
E-mail
. - Graduada em Processos Gerenciais com Especializacdo em Marketing e
Perfil e Branding.
Curriculo

- Desde abril/2017 Aux. Administrativo na Planflora Mudas Florestais.

Atribuicdes na

Sdcia Investidora

Sociedade
Fonte: Elaborado pelos autores (2018).
Quadro 9 - Sécio 3
sSOCIO 3
Marielen Rosa de Andrade
Nome
Rua Clévis César de Oliveira, N° 491, Bairro Santa Cruz
Endereco
Concordia /SC
Cidade / UF
(49) 99801 - 2221
Telefone

E-mail

elen.andrade@live.com
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Perfil e
Curriculo

Graduada em Processos Gerenciais com Especializacdo em Gestédo de
Periodo de 09/2012 a 09/2017 na empresa Lorenci Modas como Analista

- Periodo de 09/2017 até os dias de hoje no Sicoob Crediauc como

- Tecnologa em Vendas.

Pessoas.

de Crédito (crediério).

Assistente de Servicos.

AtribuicBes na
Sociedade

Sécia Investidora

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

Quadro 10 - Necessidade de colaboradores para a Pingo Doces

N° VAGAS SALARIOS + HORARIO DE
CARGO ENCARGOS BENEFICIOS TRABALHO FUNCAO
Responsavel por realizar orgamentos,
Segunda & Sexta: 9h| pagar funcionarios e fornecedores,
Gestor de 1 R$954,00 Plano de Salde as 12h executar tarefas de cunho
Finangas (pré-labore) 13h as 18h administrativo e financeiro e visitar
empresas para firmar parcerias.
Segunda a Sexta; 9h| Responsavel pelo atendimento ao
as 12h cliente, planejamento e execugao de
Gestor de 1 R$954,00 Plano de Saude 13h as 18h estratégias de marketing, e entrega de
Marketing (pré-labore) encomendas com atenc&o, cuidado e
Sabado: 10h as 14h agilidade.
Gestor de Responsavel pela admisséo e
Recursos R$954,00 Plano de Salde Segunda & Sexta: 9h demissao de funcionérios, recepgao e
Humanos e 1 (pré-labore) as 12h compras de suprimentos,, e controle
Compras 13h as 18h interno.
Segunda & Sexta: 9h Responsavel pelo preparo das
as 12h encomendas programadas, supervisdo
Chef de 2 R$2.260.50 Plano de Salde 13h as 18h e distribuigdo das tarefas com
Cozinha : ' responsabilidade, desde o preparo até
Sébado: 10h as 14h a limpeza da cozinha.
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Segunda a Sdbado: | Responsavel por auxiliar no preparo

Auxiliar de Plano de Saude 18h as 21h das receitas com cuidado e dedicacéo.

Cozinha 2 R$2.125,00

Segunda a Sexta: 9h

Auxiliar de 13?]5‘1211% Responsavel por manter o ambiente
Servigos 1 R$1.390,00 X as limpo e organizado.
Gerais

Sébado: 10h as 14h

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

Os colaboradores sdo essenciais para o funcionamento de uma empresa,

pode-se dizer que sdo a engrenagem para a mesma alcancar seus objetivos.

Antigamente pensava-se que a equipe de vendedores tinha o papel de
"vender, vender e vender" e que apenas isso era suficiente. Hoje, é preciso,
além de vender, mostrar ao cliente como sua empresa podera ajuda-lo a
tomar decisbes certas. Os clientes mudaram, ficaram mais criticos e
exigentes do que no passado. Ja ndo se preocupam s6 com precos, eles
guerem atendimento diferenciado e estdo interessados em achar solucfes
para os seus problemas (SEBRAE, 2006).

O recrutamento serve para buscar pessoas que se encaixam na vaga ofertada.
Apés o recrutamento, € feita a captacdo e filtragem do candidato que melhor
corresponde a vaga disponibilizada, e ap0s € realizada uma analise detalhada para
selecionar o profissional que mais se adequa para a descricdo do cargo.

A maneira como a vaga sera divulgada € um ponto muito importante, e depende
do perfil de colaborador que a empresa esta buscando. Redes sociais como
Facebook, Instragram, além de anuncios em radios e jornais sdo muito Uteis neste
processo. Em casos especificos, a oportunidade também pode ser divulgada em
Universidades e sites.

Além disso, 0 segundo passo apds o recrutamento € a triagem, onde é feita a
analise dos curriculos com os pré-requisitos da vaga, separando 0s que mais se
enquadram. O processo seguinte seria a entrevista dos candidatos selecionados, que
pode ser feita de varias maneiras: em grupo, individual, com dinamicas, provas e
testes psicolégicos. E fundamental que cada entrevistador avalie cuidadosamente 0s
conhecimentos, habilidades e experiéncias dos candidatos, a fim de que a escolha
seja adequada para preencher o cargo oferecido.

A Pingo Doces objetiva reter um capital humano com espirito de equipe,
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responsabilidade e competéncia. A Boutique pretende abrir vagas principalmente para
pessoas que ainda n&do fagcam parte do quadro de colaboradores, sendo o processo
realizado da seguinte maneira: apos a definicdo com as descricdes do cargo,
habilidades e competéncias que se espera para completar a vaga, sera feita a
divulgacdo nas redes sociais da empresa (Facebook e Instagram).

O proximo passo, é a triagem dos curriculos que mais se encaixam no perfil
desenhado, e ap0s a selecdo, o responsavel entrard em contato com os candidatos
para informa-los a data e o local da pré-selecdo. Para cada cargo sera proposta uma
dindmica diferente, ja que o objetivo desta ferramenta € conhecer o comportamento
de cada candidato e a forma como reage a determinadas situagoes.

Na ultima etapa é feita a entrevista individual, e para tanto, sera utilizado o
método de pesquisa estruturada, a fim de que o entrevistador consiga obter o maximo
de informacdes possiveis sobre o candidato.

Apo6s efetuar a contratacdo dos selecionados, é realizado o processo de
integracdo. No primeiro més é necessario realizar um acompanhamento diario do
colaborador, para que, seja treinado e aperfeicoado com o objetivo de desempenhar
sua funcédo de acordo com o desejo da empresa. Como estratégia de motivacao, além
de desconto nos produtos da Pingo Doces, os colaboradores terdo liberdade para falar
sobre o seu desempenho e desempenhos dos colegas de trabalho, além de pontos

positivos e pontos a serem melhorados da empresa.
Figura 11 - Organograma Pingo Doces
Ggstor de Gestor.de Gestor de RH
Finangas Marketing

Chef de
Cozinha

Aux. de
Cozinha

Limpeza

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).
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4.7 AcOes de Logistica Comercial

As empresas, ao fabricarem seus produtos, precisam ter um bom planejamento
para assegurar suas necessidades quando se trata de matérias-primas, embalagens,
dentre outras necessidades que surgem ao longo do processo.

Para Ballou (1999), logistica é o processo de planejamento do fluxo de
materiais, objetivando a entrega das necessidades na qualidade desejada, no tempo
certo, otimizando recursos e aumentando a qualidade nos servicos.

No entanto, a busca pela qualidade pode, as vezes, impactar para um dos
objetivos, que é a reducdo de custos. E isso, torna-se um ponto importante para
analisar, ou seja, € necessario reduzir 0s custos para aumentar a qualidade. Por se
tratar de um processo que envolve reducao de custo e, as vezes, até de investimento,
a logistica tornou-se ponto estratégico dentro das empresas.

A Logistica empresarial surgiu mediante a importancia da reducao de custos e

na maior importancia atribuida ao atendimento das necessidades dos clientes.

Figura 12 - Cadeia de Logistica Pingo Doces

LOGISTICA DE SUPRIMENTO LOGISTICA DE DISTRIBUICAO

RESSUPRIMENTO

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

Para explicar melhor, o processo inicia quando sao adquiridos os produtos dos
fornecedores para transforma-los nos pedidos conforme a demanda, e é concluido
guando a entrega é feita aos clientes.

Os produtos adquiridos mensalmente estardao cadastrados no sistema, assim
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como o controle dos mesmos, facilitando assim a estocagem e controle. Na tabela a

seguir € possivel visualizar o estoque mensal, com 0 preco de cada item e a

guantidade necessaria mensalmente:

Tabela 2 - Estoque mensal

PLANILHA DE INSUMOS

NOME UNIDADE DE MEDIDA PRECO
Farinha de Trigo 23kg R$92,09
Leite 15L R$57,44
Ovos 384 R$191,68
Leite Condensado 12kg R$852,00
Creme de Leite 3kg R$42,00
Chocolate em P6 11kg R$339,90
Manteiga 6 kg R$52,07

Margarina 5009 R$3,89
Chocolate em Barra 10kg R$350,00
Aclcar Mascavo 1kg R$20,19
Fermento em P6 1kg R$29,90
Esséncia de Baunilha 1L R$43,59
Cravo em P6 1kg R$32,90
Canela em P6 1kg R$35,50
Mel 2kg R$98,00

Coco Ralado 3kg R$80,00
Creme de Avela 1kg R$68,49
Frutas 6kg R$56,00
Bicarbonato 2kg R$22,00
Sal 1kg R$2,45

Embalagens 900,00 R$2.000,00
TOTAL R$2.472,54

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

Além disso, as frutas utilizadas para fazer os doces serao escolhidas conforme

as demandas e também conforme a troca do estoque dos mercados. Esses alimentos



68

serdo armazenados até que sejam utilizados. Os produtos pereciveis serao aptos para
consumo durante alguns dias, porém, isso depende muito de cada um. Para maior
durabilidade, devem ser conservados em ambientes de baixa temperatura.

Na Pingo Doces os produtos refrigerados serdo higienizados e guardados em
porcdes menores para facilitar e agilizar o seu preparo. Os produtos nao refrigerados
ficardo estocados em prateleiras

Quanto aos kits, serdo entregues aos clientes semanalmente, mediante
confirmacédo do pagamento, que automaticamente constara no sistema apds a compra
do pacote. Para clientes com encomendas antecipadas, o ideal seré entrar em contato
com um dia de antecedéncia para confirmar a entrega ou retirada do pedido. Dessa
forma, em dias de grande fluxo de pedidos, sera feita uma roteirizacéo para facilitar o
processo e verificar a necessidade de contracéo de um entregador terceirizado.

Sendo assim, é desejavel que a Pingo Doces estoque uma quantidade de
ingredientes e embalagens de acordo com a sua demanda, evitando desperdicios e

consequentemente, podendo aumentar a margem de lucro.

Figura 13 - Embalagens Pingo Doces

.‘l ‘)i

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).
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4.8 Plano de Viabilidade Econdmico/Financeira

4.8.1 Gastos e investimentos

O planejamento econ6mico e financeiro € fundamental para a viabilidade de
uma empresa no mercado, independente do ramo que ird atuar. Para isso, é
necessario compreender o real significado sobre gastos e investimentos.

Para Bérti (2002) gasto € toda dificuldade que a empresa assume para obter
bens ou servicos. E considerado um gasto quando houver conhecimento contabil
passivo ou diminui¢cdo do ativo em pagamento. Visto que, € essencial controlar esses
gastos para fornecer as informacdes necessarias sobre a rentabilidade e desempenho
das atividades da empresa.

Ja o investimento, é o gasto para a compra dos bens ativos, com finalidade de
um retorno lucrativo a curto e longo prazo. Sao exemplos de investimento, as
maquinas e equipamentos para fabricacao de algum produto, matéria-prima, insumos,
entre outros. Quando a empresa pensa em investir, de alguma forma ela espera obter
retorno sobre isso. Entdo, antes de investir € preciso saber 0 comportamento dos
ativos e atender aos objetivos propostos, ou seja, planejar tudo o que sera feito.
(BERTI, 2002).

Na tabela de investimentos abaixo serd demonstrado todos os itens

necessarios para o funcionamento da Pingo Doces:

Tabela 3 - Investimento Inicial Pingo Doces

TABELA DE INVESTIMENTO INICIAL PINGO DOCES

ITEM PRECO
Documentos em Geral R$ 800,00
1 Forno Combinado R$ 23.169,00
1 Batedeira Planetaria R$ 1.730,01
1 Geladeira Industrial 599,00
1 Liquidificador Profissional R$ 279,50
1 Processador de Alimentos Profissional R$ 999,00
1 Fogéo R$ 738,20
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1 Freezer Simples R$ 1.386,13
1 Masseira Industrial 5 Kgs R$ 4.481,80
4 Jogos de Mesa + 16 Cadeiras R$ 3.200,00
2 Computadores + 2 Teclados + 2 Mouses R$ 3.400,00
1 Kit Pia + 1 Mesa Aco Inox R$ 1.950,00
1 Panela de Inox com Fundo Triplo de Tamanho P com Cabo de Inox e Tampa R$ 150,00
1 Panela de Inox com Fundo Triplo de Tamanho M com Duas Al¢as R$ 350,00
1 Panela de Inox com Fundo Triplo de Tamanho G com Duas Alcas R$ 350,00
1 Leiteira de Inox com Fundo Triplo R$ 188,91
4 Canudos de Inox R$ 65,76

2 Sauteuse (Frigideira) de Inox com Fundo Triplo de Tamanho M e G sem Tampa R$ 308,00
3 Frigideira com Revestimento Antiaderente de Tamanho P, M e G R$ 210,00

1 Faca de Chef 8" ou 10” R$ 44,90

2 Fouet R$ 40,90

2 Boleador R$ 59,90

1 Zester R$ 130,00

1 Faca de Pao 9” R$ 119,90
1 Espéatula de Silicone R$ 12,90

1 P&o-duro termo resistente R$ 17,50

4 Colher de Servir R$ 59,60

4 Escumadeira de Servir R$ 49,20

2 Pinca R$ 39,90

1 Pincel Chato Proprio para Alimentos R$ 15,00

1 Tesoura de Uso Exclusivo para Cozinha R$ 13,00
Ralador de Noz-moscada R$ 15,00
Jogo de Colher de Medidas R$ 30,00
Jogo de Xicaras de Medidas R$ 15,00

1 Copo ou Jarra Medidor R$ 55,00

1 Abridor com Saca-rolhas R$ 15,99

1 Abridor de Latas R$ 9,90

3 Peneiras de Tamanhos P, M e G R$ 20,99

2 Funil de Tamanhos P e M R$ 14,90

1 Espremedor de Lim&es R$ 81,90

3 Bowls de Vidro Tamanho P, M e G R$ 19,90

2 Forma para Bolo Inglés Tamanho M e P R$ 57,00

1 Forma Redonda de 20 a 25cm de didmetro e com 5 a 8 cm de altura R$ 75,00

1 Forma Redonda, de 20 a 22cm de didametro, Canelada, com Fundo Falso R$ 50,00

1 Formas Retangulares de Tamanho M com 3cm de Altura R$ 60,00

1 Aros Véarios Tamanhos R$ 75,90
Bicos de Confeitar Kit Completo R$ 30,00
Sacos para Confeitar ¢/ 100un R$ 30,00

1 Desmoldante de Bolos Chef Center

R$ 25,81
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1 Mesa + 2 Caadeira para Escrit6rio R$ 2.900,00
2 Balces Expositores para Produtos Frios R$ 6.000,00
1 Impressora Multifuncional Laser R$ 676,43

1 Balanca Computadora R$ 546,96
36 Cubas GN (4 de Cada Tamanho) R$ 4.000,00
6 Camisetas de Uniforme R$ 165,00
Reformas em Geral R$ 50.000,00
Moveis Planejados R$ 40.000,00
Fiat Toro R$ 77.182,38
Capota Alta Fechada para Fiat Toro R$ 2.000,00
Seguro e Emplacamento do Carro R$ 2.000,00
6 Conjutos Dolma R$ 714,00
Aparelho de Telefone Fixo 3 Bases R$ 208,91
Aparelho de Telefone Celular R$ 629,10
Capital de Giro R$30.817,62
Software R$ 3.000,00
200 Talheres Inox Simples R$340,00

80 Xicaras Simples R$280,00

20 Toalhas de Algodéo R$80,00

20 Panos de Louca R$49,90

1 Lixeira para banheiro R$5,99

4 Lixeiras para cozinha R$59,90

2 Ar Condicionado 9000 BTUS R$2.358,00
Alvaras R$3.200,00
1TV Led 39" R$1.129,99

1 Calculadora de Mesa Sharp R$197,90

TOTAL:

R$269.182,38

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

Conforme dados da tabela e analise da mesma, nota-se que o0s itens

principais para que a Pingo Doces se mantenha em funcionamento sdo as

aprovacdes dos alvaras para a inauguracdo da Boutique e permanéncia dela no

mercado, o capital de giro, e por fim, a geladeira e o fogdo industrial, para o preparo e

repouso dos produtos feitos pela Pingo.

4.8.2 Custos e despesas

Custo é todo o gasto que a empresa tem para produzir um produto ou oferecer

um servigo. Isso inclui os custos de producédo, que ocorrem especificamente nos
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setores de manufatura e que sdo responséaveis pela fabricacdo dos produtos ou
execucado dos servigos. Os custos administrativos, que s&o responsaveis por gerir e
controlar a programacéo das atividades da empresa. E os custos de comercializagéo,
gque sdo responsaveis pelo movimento, controle e distribuicdo dos produtos.
(PADOVEZE, 2010).

Segundo Padoveze (2010), custos sdo gastos necessarios para a fabricacao
dos produtos da empresa, pois sdo os gastos efetuados pela empresa que fardo
nascer os produtos da mesma. No geral, sdo 0s gastos adjuntos ao setor
manufatureiro da empresa.

Quanto a formacao dos custos, Dutra (2010) diz que, sao classificados em fixos
e variaveis. Os custos fixos, sdo aqueles que ocorrem sem variacdes periodo apés
periodo, como o aluguel do estabelecimento e a depreciacdo de equipamentos para
a producéo. Ja os custos variaveis sédo definidos como aqueles que variam em funcéo
da quantidade de atividade, ou seja, da variagdo do volume produzido. Quanto maior

a quantidade produzida, maior sera o custo variavel.

Apesar da possibilidade de classificarmos uma série de gastos como custos
fixos, é importante ressaltar que qualquer custo € sujeito a mudancas.
Conforme Moore e Jaedicke: No cost is fixed according to the literal meaning
of the word. Mas os custos que tendem a manter-se constantes nas
alteracbes das atividades operacionais séo tidos como custos fixos. De modo
geral sdo custos e despesas necessdarias para manter um nivel minimo de
atividade operacional, por isso sdo também denominados custos de
capacidade (MOORE; JAEDICKE, 1997, p. 289 apud PADOVEZE, 2010,
p.336).

A Pingo Doces, além dos custos fixos, tera custos varidveis como a mao de
obra e a matéria-prima utilizada na producao dos doces.

Relacionando os custos com as despesas, segundo Padoveze (2010) as
despesas sao 0s gastos inevitaveis que a empresa tem para vender e expedir 0s
produtos. Sao gastos ligados as areas administrativas e comerciais. Exemplos simples
de despesas sdo, 0 pagamento de funcionarios e impostos. Na tabela abaixo

encontram-se 0s custos e despesas da Boutique Pingo Doces:
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Tabela 4 - Custos e Despesas Mensais (fixo)

Custos Fixos

Itens Valor
Folha de Pagamento R$6.559,00
Aluguel R$2.700,00
Agua R$180,00
Energia R$400,00
Gés R$180,00
Custo Fixos Totais R$10.019,00

Despesas Fixas

Itens Valor

Despesas Administrativas R$3.600,00

Material de Escrit6rio R$160,00

Material de Limpeza R$350,00

Material de Higiene R$120,00

Contabilidade R$300,00

Internet R$100,00

Telefone R$59,90
Despesas Fixas Totais R$4.689,90
Total Fixos R$14.708,90

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

Analisando a tabela dos custos e despesas, 0s principais itens selecionados
foram, o aluguel do estabelecimento que possui uma 6tima localizacdo e a matéria-
prima, pois sem ela ndo existem os produtos para comercializacdo, por isso ela é
essencial.

4.8.3 Ciclo financeiro

O ciclo operacional financeiro € usado para medir o tempo que a empresa

gasta para o desenvolvimento de atividades como, compra de matéria-prima,
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estocagem de produtos, vendas dos produtos e até mesmo o pagamento das vendas
realizadas. Esse ciclo € fundamental para o bom desenvolvimento do negécio e
também, para mensurar o tempo certo do recebimento do investimento que foi gasto

para o preparo do produto.

Utilizando-se os indices de atividade, podemos construir um indicador em
namero de dias do prazo médio quem que se desenvolve todo o processo
produtivo, comercial e financeiro da empresa. Ou seja, qual o tempo médio
que a empresa leva para produzir, vender e receber a receita de seus
produtos (PADOVEZE, 2010, p.224).

Conforme citado por Padoveze (2010) anteriormente, o ciclo financeiro auxilia

na organizacgéo dos custos e riscos, além do controle de fluxo de caixa e estoque.

4.8.3.1 Prazo médio de estoque

O prazo médio de estoque tem como objetivo calcular o prazo médio em que
0s produtos ficam parados no estoque. Considera-se o periodo desde a entrada da

matéria-prima até a saida do produto finalizado.

O prazo médio de estoque é o tempo decorrido entre a compra e a venda de
mercadorias. Quanto menor for o periodo de manutencdo dos estoques,
maior sera o giro e, consequentemente, a empresa reduzira seus custos de
armazenagem (LIMEIRA et.al, p.109).

O prazo de estocagem pode ser influenciado por variacées sazonais e de longo
prazo, assim é fundamental conhecer quais séo os produtos com viabilidade financeira
suficiente para gerar o maximo de beneficio a empresa.

Na Pingo Doces os insumos como chocolate, ovos, farinha, leite condensado,
entre outros, serdo comprados em grandes quantidades, ja as frutas que sao utilizadas
para complemento dos doces, serdo compradas semanalmente, por conta de estarem

sempre frescas e deste modo oferecendo o melhor produto ao cliente.

4.8.3.2 Prazo médio de recebimento

No prazo médio de recebimento a empresa avalia o periodo de tempo em que
o valor de suas vendas entrard no fluxo de caixa, e se ele esta de acordo com o fluxo

financeiro atual. Por isso € muito importante que seja calculado conforme a saude da
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empresa, pois essas vendas podem ser consideradas como a prazo e a vista.
Segundo Padoveze (2010) esse prazo médio de recebimento determina em

média quanto tempo a empresa demora para receber suas vendas diarias. Além de

nortear 0 negocio na organizacdo dos gastos e principalmente em relacdo ao prazo

medio de pagamento dos fornecedores.

4.8.3.3 Prazo médio de pagamento

Esse indicador, segundo Padoveze (2010) refere-se ao prazo médio que a
empresa alcanca para pagar seus fornecedores, sendo que, esse prazo depende

exclusivamente da politica de crédito que os fornecedores conseguem adotar.

O parametro referencial basico é o que se pratica no mercado. De modo geral,
temos visto que as transacdes comerciais e industriais procuram um
denominador ao redor de 30 dias, respeitando-se caracteristicas do setor e
do produto (PADOVEZE, 2010, p.223).

Para analisar o prazo médio de pagamento, € preciso que o prazo médio de
recebimento esteja claro dentro de todo o plano de analise de investimento. Na
Boutique Pingo Doces, o recebimento das vendas consiste em vendas a vista no
dinheiro, a vista no débito e a vista no crédito em 30 dias. Ou seja, a empresa tem
condicBes de pagar os fornecedores em tempo habil devido a politica de recebimento

adotada.

4.8.4 Avaliacdo da viabilidade econdémico/financeiro

O estudo para analise de viabilidade econémico financeira de uma empresa
permite que o empresario tenha uma visdo sobre o real retorno do investimento
determinado. Isso tudo € feito com base em um estudo de mercado juntamente com
numeros e projecdes de determinados indicadores: Valor Presente Liquido (VPL),
Taxa Interna de Retorno (TIR) e o Payback.

Essa avaliacdo de viabilidade requer dedicacéo e paciéncia, € importante que
0 empreendedor ndo seja otimista e use sempre dados realistas e de acordo com o

mercado e investimentos que seréo realizados.
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Deve-se considerar uma empresa como um projeto que ndo termina. Assim,
deve-se determinar o fluxo de caixa livre da empresa e calcular o seu valor
presente utilizando o custo médio ponderado de capital da empresa
(ABREU FILHO, et. al, 2008, p. 123).

Com o crescimento das vendas é comum que as despesas também aumentem
e, € para isso que servem as projecBes. Todo esse conjunto ajuda para o bom

desenvolvimento da empresa e sua real viabilidade.

4.8.4.1 Valor presente ligquido (VPL)

O valor presente liquido (VPL) € utilizado para indicar se um investimento é
viavel ou néo, dentro de um determinado tempo. Para Abreu Filho et al. (2008) esse
critério € o mais aplicado em analise de investimentos, pois ele mede o lucro em
termos absolutos. Quando o resultado for positivo, quer dizer que o projeto vale mais
do que custa e entdo dara lucro, caso o projeto custe mais do que vale, o valor
presente liquido se torna negativo e trara prejuizo. Assim sendo, basta calcular o valor

presente dos fluxos de caixa e depois subtrair o investimento feito na data zero.

4.8.4.2 Taxa interna de retorno (TIR)

A taxa interna de retorno (TIR) compara o investimento inicial de uma empresa
com as despesas futuras de um projeto, para saber se ele é viavel ou ndo e se trara
resultados lucrativos. Porém, este método pode ser muito perigoso, podendo levar a

conclusdes equivocadas.

N&o existe uma forma simples de calcular de se calcular a taxa interna de
retorno. Para um ativo que apresente n periodos de opera¢éo, teremos uma
equagdo do grau n para resolver. Serdo obtidas, na maioria dos casos, n
raizes. Se ndo houver mudancas dos fluxos de caixa t = 0, teremos apenas
TIR. se houver mudancas no fluxo de caixa, provavelmente teremos mais do
gue uma raiz positiva e ndo havera uma solugéo Unica (ABREU FILHO et al,
2008, p.85).

Apesar disso, esse critério possui uma grande vantagem, ele permite quetodo
0 projeto se resuma na sua rentabilidade essencial, por isso ainda continua sendo

muito usado.
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4.8.4.3 Payback

O payback € uma ferramenta muito importante para ser analisado na hora de
comecgar um empreendimento. Para Abreu Filho et.al (2008), esse indicador avalia o
periodo em que um investimento leva para retornar ao investidor e possui duas formas
para ser averiguado.

A primeira delas é o payback simples, que consiste em somar os valores de
fluxo de caixa obtidos pela operacdo do projeto. E o método mais simples e eficaz,
pois quanto menor o periodo de payback mais liquido é o investimento e assim menos
arriscado. Ja o payback descontado tem como objetivo avaliar os fluxos de caixa

descontados, ou seja, considerar o valor do dinheiro no tempo.

Pelo critério de periodo de payback descontado, a primeira coisa que se deve
fazer é determinar a taxa de remuneracao do dinheiro no tempo considerada
pelo investidor. Em seguida devem-se calcular todos os valores presentes. A
partir dai, tudo se passa como no critério de do periodo de payback simples,
s6 que 0 tempo necessario para o pagamento do investimento inicial é
calculado com base nédo nos valores dos fluxos, e sim nos seus valores
presentes (ABREU FILHO et al, 2008, p.78).

Analisando todo o estudo com a Pingo Doces, foi levantado todos os gastos e
custos para a realizacdo de um payback de retorno consideravel. Segue os resultados

na tabela abaixo.

Tabela 5 - Analise de Viabilidade Econdmico/Financeira

Taxa Minima de Atratividade - TMA 1,50%
Payback de Retorno - TIR 18 meses
Valor Presente Liquido - VPL R$179.674,74
Taxa Interna de Retorno - TIR 5%
indice de Lucratividade - IL 34%

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

Conforme consta nos indicadores citados acima, a Pingo Doces apresenta um
valor presente liquido nos 18 meses de R$179.674,74, utilizando a taxa de retorno do
projeto de 1,50. Sendo assim, o periodo de payback, ou seja, o tempo de retorno deste
investimento sera de aproximadamente 18 meses, 0 que permite afirmar que o

investimento sera viavel.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

Sao incontaveis os registros de consumo de doces ao longo da histéria da
humanidade. Por séculos, o mel era o ingrediente utilizado para adocar alimentos, e
com a chegada do acUcar a Europa, as sobremesas se tornaram parte do cardapio e
novas receitas foram criadas. Desde entdo, a arte de confeitar tem se aprimorado
constantemente, e € muito apreciada em todo o mundo, sendo considerada um nicho
de mercado com grande perspectiva de crescimento.

Neste contexto, a Pingo Doces nasceu para tornar os momentos de seus
clientes ainda mais especiais. O que antes se restringia apenas a entrega informal de
doces, tem a possibilidade de transformar-se em algo maior e contar com uma linha
completa de produtos gourmet, manufaturados artesanalmente com capricho e amor
pela confeitaria.

Abrir um negadcio requer preparo dos empreendedores, visto que ao longo dos
dias muitos desafios podem surgir. As empresas estdo cada vez mais a par das
inovacgodes e do que realmente faz a diferenca no mercado, principalmente por se tratar
de um ambiente bastante competitivo. Além do diferencial que cada organizacéo
propde para 0 seu negdcio, os produtos precisam suprir o desejo dos consumidores.

Ao longo do desenvolvimento, foram apresentadas as analises dos resultados
da pesquisa de mercado realizada, através de uma pesquisa quantitativa descritiva,
encaminhada por meio de redes sociais, para entender os habitos de consumo do
publico alvo da empresa. No total foram 346 formularios respondidos onde notou-se
gue uma das principais preferéncias dos consumidores seria retirar o pedido no
balcao, ou seja, as pessoas preferem consumir os produtos em outro local, ndo sendo
necessario investir em um ambiente de degustacdo tdo amplo, como acreditava-se
inicialmente.

Apés a analise de alguns dados da pesquisa e dos principais concorrentes,
constatou-se que a localizacdo ideal da Boutique seria na area central de Concoérdia -
SC, em um ponto estratégico proximo a um colégio com bastante fluxo de pessoas, e
com maior facilidade para a logistica das entregas. Da mesma forma, notou-se que
h& grandes oportunidades de conquistar uma fatia significativa de mercado na cidade
de Concoérdia-SC e regido, pois poucas empresas trabalham voltadas para a producgéo
de doces gourmet com ambiente para degustacao, loja online, delivery, assessoria de

eventos especializada em confeitaria, kits de doces por assinatura e workshops
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interativos, como é a proposta da Pingo.

O slogan é uma frase de facil memorizacdo que resume as caracteristicas do
empreendimento, no caso na Pingo Doces, ele ja estava pré-definido por sua
fundadora: “adogando bons momentos”, e por isso foi decidido manté-lo. O Plano de
Negocio da Pingo Doces teve como principal objetivo identificar a possibilidade de
expansao do negocio.

O plano de viabilidade foi elaborado dentro de um periodo de 36 meses e
identificou-se uma grande oportunidade de empreender, visto que o payback previsto
€ de aproximadamente 18 meses e o Valor Presente Liquido (VPL) dentro desse
periodo seria de R$179.674,74, além da taxa interna de retorno em 5%. Por se tratar
de uma Boutique com estrutura completa, acredita-se que é um tempo de retorno e
uma rentabilidade excelente.

Conclui-se para estudos futuros que a empresa tem amplo potencial para
expanséo e desenvolvimento, podendo se tornar um estabelecimento de sucesso na
cidade de Concordia, e posteriormente uma franquia multiplicada por outras cidades,

caso seja interesse dos investidores.
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APENDICE A — ROTEIRO DA ENTREVISTA

Pesquisa de Campo para a viabilidade de um Plano

de Negécio pela Faculdade Senac Concordia.

Boutique de Doces Gourmet oferecendo variedades em doces, como: Bolos, Cookies, Paes de Mel, Brownies, Bolos no
Pote, Docinhos, Cupcakes, Barras de Chocolate Recheadas e muitas outras gostosuras para adogar o seu dia.

Quais dos doces abaixo mais lhe agrada? Se desejar, escolha mais de uma

opcaol *

[] Bolo no Pote



[] cupcake [] Barras de Chocolate
Recheadas

[] Docinhos [[] Paes de Mel
Com que frequéncia vocé consumiria os doces acima? *
(O Todos os dias

(O Trés vezes por semana

O Duas vezes por semana

(O Uma vez por semana

(O Né&o costumo consumir doces

83
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Como voce se sente em relacio aos produtos e servicos oferecidos

atualmente no ramo de doces na cidade de Concordia-SC?
(O Muito satisfeito

(O satisfeito

(O Indiferente

(O Insatisfeito

(O Muito insatisfeito

Quanto costuma gastar quando compra doces?
Até R$10,00

De R$10,50 a R$30,00

De R$30,50 a R$50,00

De R$50,50 a R$70,00

De R$70,50 a R$100,00

O O0OO0OO0O0O0

Acima de R$100,50

O que leva em consideracio em primeiro lugar na hora de escolher um

doce? *

Preco
Qualidade
Aparéncia

Variedade

O OOO0O

Novidade
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Ao comprar doces, voce prefere:

(O cConsumir na loja

(O Receber o pedido em casa

O Retirar o pedido no balcao e levar para onde desejar
\-‘I{]L‘é Pl’CSCI]tL‘H]‘ii] d lﬂigUS C Elnlil‘iil res com dDCCS gOUl’lﬂCt cm d:lt:ls
especiais?

Sempre

Quase sempre

Diversas vezes

Raramente

OO0OO0OO0O0

Nunca

Caso tivessemos opcoes de doces sem gluten e lactose. voce consumiria?
Sempre

Quase sempre

Diversas vezes

Raramente

OOO0OO0O0

Nunca
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Discriminacao Total
Documentos em Geral R$ 800,00
1 Forno Combinado R$ 23.169,00
1 Batedeira Planetaria R$ 1.730,01
1 Geladeira Industrial R$ 3.599,00
1 Liquidificador Profissional R$ 279,50
1 Processador de Alimentos Profissional R$ 999,00
1 Fogéao R$ 738,20
1 Freezer Simples R$ 1.386,13
1 Masseira Industrial 5 Kgs R$ 4.481,80
4 Jogos de Mesa + 16 Cadeiras R$ 3.200,00
2 Computadores + 2 Teclados + 2 Mouses R$ 3.400,00
1 Kit Pia + 1 Mesa Ago Inox R$ 1.950,00
1 Panela de Inox com Fundo Triplo de Tamanho P com Cabo de Inox e Tampa R$ 150,00
1 Panela de Inox com Fundo Triplo de Tamanho M com Duas Alcas, Tampa,
Boca Larga e Pouca Altura R$ 350,00
1 Panelade Inox com Fundo Triplo de Tamanho G com Duas Al¢gas, Tampa, de
Boca Larga e Alta R$ 350,00
1 Leiteira de Inox com Fundo Triplo R$ 188,91
4 Canudos de Inox R$ 65,76
2 Sauteuse (Frigideira) de InoxcomFundo Triplode TamanhoMe G sem
Tampa R$ 308,00
3 Frigideira com Revestimento Antiaderente de Tamanho P, M e G R$ 210,00
1 Faca de Chef 8” ou 10” R$ 44,90
2 Fouet R$ 40,90
2 Boleador R$ 59,90
1 Zester R$ 130,00
1 Faca de Pao 9” R$ 119,90
1 Espatula de Silicone R$ 12,90
1 Pao-duro termo resistente R$ 17,50
4 Colher de Servir R$ 59,60
4 Escumadeira de Servir R$ 49,20
2 Pinca R$ 39,90
1 Pincel Chato Préprio para Alimentos R$ 15,00
1 Tesoura de Uso Exclusivo para Cozinha R$ 13,00
1 Ralador de Noz-moscada R$ 15,00
Jogo de Colher de Medidas R$ 30,00
Jogo de Xicaras de Medidas R$ 15,00
1 Copo ou Jarra Medidor R$ 55,00
1 Abridor com Saca-rolhas R$ 15,99

1 Abridor de Latas

R$ 9,90




3 Peneiras de Tamanhos P, M e G R$ 20,99
2 Funil de Tamanhos P e M R$ 14,90
1 Espremedor de Limdes R$ 81,90
3 Bowls de Vidro Tamanho P, M e G R$ 19,90
2 Forma para Bolo Inglés Tamanho M e P R$ 57,00
1 Forma Redonda de 20 a 25cm de didmetro e com 5 a 8 cm de altura R$ 75,00
1 FormaRedonda, de 20 a 22cm de diametro, Canelada, com Fundo Falsoe
Alturade 3a5cm R$ 50,00
1 Formas Retangulares de Tamanho M com 3cm de Altura R$ 60,00
1 Aros Varios Tamanhos R$ 75,90
Bicos de Confeitar Kit Completo R$ 30,00
Sacos para Confeitar ¢/ 100un R$ 30,00
1 Desmoldante de Bolos Chef Center R$ 25,81
1 Mesa + 2 Caadeira para Escritério R$ 2.900,00
2 BalcBes Expositores para Produtos Frios R$ 6.000,00
1 Impressora Multifuncional Laser R$ 676,43
1 Balanca Computadora R$ 546,96
36 Cubas GN (4 de Cada Tamanho) R$ 4.000,00
6 Camisetas de Uniforme R$ 165,00
Reformas em Geral R$ 50.000,00
Moveis Planejados R$ 40.000,00
Fiat Toro R$ 77.182,38
Capota Alta Fechada para Fiat Toro R$ 2.000,00
Seguro e Emplacamento do Carro R$ 2.000,00
6 Conjutos Dolméa R$ 714,00
Aparelho de Telefone Fixo 3 Bases R$ 208,91
Aparelho de Telefone Celular R$ 629,10
Capital de Giro R$ 30.817,62
Software R$ 3.000,00
200 Talheres Inox Simples R$ 340,00
80 Xicaras Simples R$ 280,00
20 Toalhas de Algodao R$ 80,00
20 Panos de Louca R$ 49,90
1 Lixeira para banheiro R$ 5,99
4 Lixeiras para cozinha R$ 59,90
2 Ar Condicionado 9000 BTUS R$ 2.358,00
Alvaras R$ 3.200,00
1TV Led 39" R$ 1.129,99
1 Calculadora de Mesa Sharp R$ 197,90
Total RS 269.182,38
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APENDICE D — CUSTOS FIXOS, VARIAVEIS E PONTO DE EQUILIBRIO

Folha de Pagamento RS  6.559,00
Aluguel R:  2.700,00
Agua RS 180,00
Energia RS 400,00
Gas RS 180,00

|

Despezas Administrativas RS  3.600,00

{

Material de Escritario R& 160,00
Material de Limpeza RS 350,00
Material de Higiene RS 120,00
Contabilidade RS 300,00
Internet RS 100,00
Telefone RS 59,90

Receitas Percentual
1) Faturamento Bolo RS 204 B40 15,7%
[1) Faturamento Brownie R5 242 496 12,9%
{1) Faturamento Cookie RS 166.752 89%
{1) Faturamento Cupcake RS 124 200 6,6%
{1) Faturamento PEo de Mel RS 2625944 14.0%
{1) Faturamento Bolo de Bote RS 150.042 2,0%
{1) Faturamento B. Chocolate RS 281.520 15,0%)
[1) Faturmaneto Docinho RS 351.864 18,8%
Faturamento Total RS 1.874.664 100,0%
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APENDICE E - CUSTOS DE PRODUCAO / VENDA / SERVICOS
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APENDICE F — EMPRESTIMOS E FINANCIAMENTOS

Recursos proprios 100,00%
Recursos financiados 0,00%
Investimento inicial R$ 269.182,38
Capital de Giro R$ 30.817,62
Total Capital Necessario Projeto R$ 300.000,00
Total Recursos Préprios R$ 300.000,00
Total Recursos Terceiros R$ ----------
Taxa de juros equivalente (a.m.) 1,00%
NuUmero de prestacées (n) 36
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APENDICE G - FLUXO DE CAIXA
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APENDICE H - DEMONSTRACAO DE RESULTADO
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DEMONSTRACAO DE RESULTADO

ANO 1 ANO 2 ANO 3 [TOTAL
RECEITA DE R$ 624.888,00 R$ 624.888,00 | R$ 524.888,00| R$ 1.874.664,00
VENDAS
(-) Custos Variaveis| R$ 234.593,16 R$ 234.593,16 | R$ 234.593,16| R$ 703.779,48
(-) Custos Fixos R$ 120.228,00 R$ 120.228,00 | R$ 120.228,00| R$ 360.684,00
(-) Despesas Fixas | R$ 56.278,80 R$ 56.278,80 | R$ 56.278,80 | R$ 168.836,40
(=) Lucro Liquido | R$ 213.788,04 R$ 213.788,04 | R$ 213.788,04| R$ 641.364,12




