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RESUMO

COUTINHO JR., Hélio. Estudo de viabilidade mercadolégica e financeira para a
implantag¢do de uma indistria de salgadinhos de festa. 95 f. Trabalho de Conclusdo do
Curso de Administragdo da Universidade Federal de Santa Catarina. Floriandpolis, 2005.

O presente trabalho tem como objetivo geral identificar e analisar a viabilidade
mercadoldgica e financeira para se implantar uma industria de salgadinhos de festa no
bairro Fazenda do Max, no municipio de S3o José (SC). O estudo constitui-se, inicialmente,
de introdugdo — onde se apresenta o tema e problema bem como os objetivos propostos pelo
trabalho — fundamentag@o tedrica, que define teoricamente os pontos abordados no plano de
negdcio, a metodologia onde se utiliza a pesquisa exploratéria e descritiva com dados
primarios através da aplicagdo de 204 questionarios estruturados ndo disfarcados e dados
secundarios — adquiridos através de sites da internet, pesquisas bibliograficas e do
profissional contador e como parte final do estudo, apresenta-se o plano de negocio. No
plano de negdcio sdo apresentados a empresa e seus produtos, os aspectos mercadologicos e
financeiros. Em relagao aos aspectos mercadologicos a empresa apresenta precos abaixo
aos do mercado concorrente, € possui oportunidade de auferir percentual significativo do
mercado apostando em produtos e servigos de qualidade. Quanto aos aspectos financeiros,
tem-se como resultados previstos para o primeiro ano da empresa, considerando o cenério
realista, uma receita operacional anual de R$ 233.074,28 e um lucro liquido de R$
60.646,08 perfazendo uma taxa média de retorno de 55,80% ao ano. Considerando que o
prazo de retorno do investimento ¢ relativamente curto, de aproximadamente um ano e
nove meses, tem-se como resultado da viabilidade mercadoldgica e financeira a indicagdo
de abertura da industria de salgadinhos para festa.

Palavras-chave: viabilidade mercadolégica e financeira, plano de negdcio,
empreendedorismo, salgadinhos de festa.
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1 INTRODUCAO

Neste tépico serd abordado o tema e problema ao qual o trabalho se propde bem como a
justificativa para a elaboragdo do mesmo. Serfio identificados também, os objetivos geral e

especificos.

1.1 TEMA E PROBLEMA

Ser empreséario significa administrar muitos riscos. No entanto, quando o
empreendimento € bem-sucedido costuma proporcionar além da satisfagio — na forma de
recompensas financeiras e materiais — o prazer gerado pela conquista pessoal.

Geralmente a idéia de implantar um novo negécio surge por motivos diversos como a
busca pela satisfagdo profissional para a realizagdo de anseios pessoais, o desejo de assumir
riscos e a possibilidade de obter bons lucros, convite de amigos, incentivos governamentais, a
conjuntura de escassez de emprego e o acirramento da competigdo no mercado de trabalho.

Porém, iniciar uma empresa € muito diferente de iniciar um novo trabalho. O novo lider
sera aquele que tomard as decisdes, e suas caracteristicas influirio muito no andamento dos
negbcios. Serd muito importante ter determina¢o e perseveranga ndo sé para iniciar o
empreendimento como também para manté-lo ao longo do tempo.

Por tudo isso, todo o empreendedor deve tomar certos cuidados na hora de abrir seu
proprio negécio. A andlise de viabilidade mercadolégica e financeira € extremamente importante

para que o que era um sonho nio acabe se transformando em um pesadelo.
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A viabilidade poder4 ser identificada através do estudo aprofundado de varidveis que
podem influenciar no andamento da organizagdo como mercadoldgicos, financeiros, econdmicos,
legais, administrativos e técnicos.

A Balloon Industria e Comércio de Alimentos Ltda. vem com o intuito de se firmar no
mercado de salgadinhos para festas em geral e tem como mercado alvo o municipio de Sdo José,
que em 2004, possuia 192.679 (cento e noventa e dois mil seiscentos e setenta e nove) habitantes
segundo estimativa do Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE).

Contudo, abrir um novo estabelecimento apenas pela idéia de oportunidade ndo
significa certeza de sucesso. E preciso antes de realizar o projeto, que sejam levantados dados no
mercado que certifiquem o sucesso e diminuam os riscos existentes.

Por isso uma pesquisa mercadoldgica faz-se necessaria, pois € através dela que serdo
levantadas informagdes sobre o mercado consumidor, fornecedor e concorrente, que podem vir a
interferir no andamento das atividades da organizag&o.

Outro ponto de extrema relevdncia dentro de uma pesquisa de mercado se d4 na
descoberta do capital que os s6cios devem possuir para a realizagio do projeto. E realizada uma
analise financeira, e nela sdo identificados as receitas e os custos, e principalmente o valor total
que os socios deverdo disponibilizar e se for o caso saber exatamente a necessidade de capital de
terceiros.

Por estes motivos que o trabalho busca resposta para o seguinte problema:

Existe viabilidade para se implantar uma industria de salgadinhos de festa, no bairro

Fazenda do Max, no municipio de Sdo José (SC), considerando o segundo semestre de 2005?
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1.2 JUSTIFICATIVA

A importancia deste projeto esta nas informagdes que o mesmo oferecerd ao futuro
empreendedor ajudando-o a tomar as decisdes necessarias relacionadas ao novo empreendimento.

O estudo da viabilidade mercadoldégica e financeira proporcionara informagGes sobre o
mercado consumidor, concorrente e fornecedor bem como o investimento inicial para a abertura
da empresa, as estimativas de receitas e de custos, servindo de apoio para identificar se ha ou nédo
viabilidade para a abertura do negécio. O empreendedor, tendo em méos estas informagdes,
evitara entrar nas estatisticas de mortalidade de empresas cuja taxa de mortalidade empresarial no
Brasil, segundo o Servigo Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas (SEBRAE),
apurada para as empresas constituidas e registradas nas juntas comerciais dos Estados nos anos
de 2000, 2001 e 2002, revela que, em média, 49,4% encerraram as atividades com até dois anos
de existéncia, 56,4% com até trés anos e 59,9% ndo sobrevivem além dos quatro anos. Isto ndo
significa que a atividade empreendedora seja arriscada. Ela se torna arriscada porque a maioria
dos empreendedores ignora a importancia do plano de negdcio e esquecem regras importantes
para a abertura de uma empresa.

O caminho para o sucesso é conhecer o negdcio, desenvolver as habilidades necessarias
para opera-lo e planejar muito antes de implementa-lo, pois, como afirma Dornelas (2001, p.91)
“um negoécio bem planejado terd mais chances de sucesso que aquele sem planejamento, na

mesma igualdade de condigfes”.
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1.3 OBJETIVOS

1.3.1 Objetivo Geral

Identificar e analisar a viabilidade mercadoldgica e financeira para se implantar uma
industria de salgadinhos de festa no bairro Fazenda do Max, no municipio de Sdo José (SC),

considerando o segundo semestre de 2005.

1.3.2 Objetivos Especificos

a) Conceituar o empreendedor e o plano de negécios;

b) Identificar os aspectos mercadoldgicos, considerando o mercado consumidor,
fornecedor e concorrente;

c) Identificar os aspectos técnicos, considerando a localizagdo e o layout do
empreendimento;

d) Identificar os aspectos financeiros, considerando o investimento inicial, a estimativa
de receitas e custos totais, o fluxo de caixa operacional, a rentabilidade, o retorno do

investimento e o ponto de equilibrio.
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2 FUNDAMENTACAO TEORICA

Este topico dara apoio as idéias do autor utilizando-se de cita¢des de autores renomados
para a conceituagdo dos temas: o empreendedor, o plano de negocios, os aspectos

mercadologicos, técnicos, juridicos e legais, administrativos e financeiros.

2.1 O EMPREENDEDOR

O empreendedor é a pessoa que tem necessidade de realizar novos projetos, pdr em
pratica suas idé€ias que sdo fruto de suas caracteristicas de personalidade e comportamento,
arriscando-se a perder o capital aplicado nestes projetos. Ele é capaz de visualizar as
oportunidades e obter vantagens das mudang¢as. Para Drucker (1997), o empreendedor sempre
busca a mudanga, reage a ela e a explora como sendo uma oportunidade.

Na visdo de De Mori (1998, p.39):

Empreendedores sdo pessoas que perseguem o beneficio, trabalham individual e
coletivamente. Podem ser definidos como individuos que inovam, identificam e criam
oportunidades de negdcios, montam e coordenam novas combina¢Bes de recursos
(fungGes de produgao), para extrair os melhores beneficios de suas inovagdes num meio
incerto.

Muitos empreendedores comegam seus negdcios a partir de um sonho e partem logo
para o lado pritico — a operacionalizag@io. Raros sdo os que planejam antes de se langar na
aventura de abrir uma empresa.

Para que o empreendedor diminua seus riscos na hora de pdr em pratica suas idéias, €
necessario que seja elaborado um plano de negoécios para se verificar se ha ou no viabilidade

para a implantagdo do empreendimento.
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2.2 O PLANO DE NEGOCIOS

O plano de negdcios é uma descrigio futura do empreendimento. E um documento que
descreve o que se planeja fazer, quais as estratégias, qual o rumo a seguir. E um estudo
minucioso de tudo que diz respeito a0 negdcio em questdo, suas relagdes, causas e efeitos.

No plano de negdcios o empreendedor formaliza as idéias, a oportunidade, o conceito e
os riscos do negocio, a estratégia competitiva, bem como o plano de marketing, de vendas,
operacional e financeiro para verificar a viabilidade do novo negécio (DEGEN, 1989).

“O principal usuério do plano de negocios € o proprio empreendedor, que estd diante de
uma ferramenta que o faz mergulhar profundamente na analise de seu negocio, diminuindo sua
taxa de risco e subsidiando suas decises” (DOLABELA, 1999, p.80).

A falta de cultura na utilizagdo do plano de negdcios pelas empresas brasileiras é um
problema sério, razio de varios insucessos e que precisa ser focado com maior énfase, pois como
afirma Domnelas (2001), o plano de negbcios € uma ferramenta extremamente eficaz e

proporciona resultados internacionalmente comprovados tanto na concepg¢do do negdcio, quanto

na obtengdo de recursos financeiros e gerenciamento do dia-a-dia da empresa.

2.3 ASPECTOS MERCADOLOGICOS

A andlise dos aspectos mercadoldgicos é de fundamental importincia na elaboragio de
um plano de negodcio. Consiste na identificagdo e analise do mercado consumidor, concorrente e
fornecedor e do ambiente que a empresa vai atuar, contribuindo, assim, para verificar se ha ou
ndo viabilidade para o novo negocio. Uma vez tomada a decisdo de investir, € recomendavel a

realiza¢do de uma analise de mercado.
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Como afirma Dornelas (2001), a analise de mercado apresenta o entendimento do
mercado da empresa, seus clientes, seus concorrentes e quanto a empresa conhece, em dados e
informagdes, o mercado onde atua. Permite ainda conhecer de perto o ambiente onde o

produto/servigo se encontra.

23.1 Mercado Consumidor

E de grande importancia o conhecimento e descrigdo clara de quem sdo e onde estdo os
clientes, suas caracteristicas € seus comportamentos. O desenvolvimento de tais perfis ajuda o
empreendedor a gerar idéias sobre como melhorar a aceitagdo, por parte dos consumidores, das
mercadorias e servigos oferecidos pela empresa. Segundo Chiavenato (1995, p.16), “mercado
consumidor € o conjunto de pessoas ou organizagdes que procuram bens ou servigos que uma
empresa vende para satisfazer suas necessidades”.

Um estudo do mercado consumidor conforme Kotler (1993), deve conter as seguintes
informagdes: quemn constitui o mercado (os ocupantes), o que compram (objeto), por que
compram, quais as organizagdes envolvidas, como, quando e onde compram. Ainda conforme o

autor:

O comportamento do consumidor € influenciado por quatro fatores: culturais (cultura,
sub-cultural e classe social); sociais (grupo de referéncia, familia e posigdo social);
pessoais (idade, estagio do ciclo de vida, ocupagdo, condigSes econdmicas, estilo de
vida, personalidade e autoconceito) e psicolégicos (motivagdo, percepgao,
aprendizagem, crengas e atitudes) (KOTLER, 1993, p.85).

Nos tempos atuais, o cliente, sua realidade e seus valores ganham relevéncia na relagéo

entre 0 negocio da empresa e as necessidades dos clientes. De acordo com Degen (1989), a
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principal razdo do fracasso de muitos negocios ¢ a falta de conhecimento, por parte do

empreendedor, sobre o que realmente almejavam os seus clientes.

2.3.2 Mercado Concorrente

O mercado concorrente é composto pelas pessoas ou organizagGes que oferecem
produtos ou servigos similares aqueles que o empreendedor visa comercializar.

Toda e qualquer empresa que busque permanéncia e crescimento no mercado deve estar
muito bem informada a respeito dos seus concorrentes, a fim de conhecer seus pontos fortes e

fracos, surpreendendo-os e superando-os constantemente. Assim sendo:

Conhecer a concorréncia € dever de qualquer empreendedor que queira competir e
vencer no mercado. E extremamente importante conhecer quais alternativas de
produtos/servigos existern no mercado onde a empresa atua e, ainda, por que seus
clientes-alvo optam por outro produto ou servigo. Essa andlise deve ser feita de forma
comparativa, em que os atributos da empresa sio avaliados tendo como referéncia os
competidores principais (DORNELAS, 2001, p.161).

As empresas devem ser capazes de responder a pelo menos cinco perguntas sobre seus
concorrentes: quem sdo, quais as suas estratégias, objetivos, forgas e fraquezas, bem como seus
padr&es de rea¢do (KOTLER, 1993).

Sendo que, a pesquisa mercadologica bem elaborada visa a busca destas respostas, ela
se constitui em uma importante ferramenta para a obten¢@o de vantagem competitiva, uma vez
que se conhecendo os pontos fortes e fracos dos concorrentes, o empreendedor podera obter
vantagem dos pontos fracos e encontrar meios para superar os pontos fortes das empresas que

atuam no mesmo segmento pretendido.
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2.3.3 Mercado Formecedor

O mercado fornecedor € formado pelas empresas e individuos que provéem os recursos
de que a empresa necessita para produzir seus bens e servigos (KOTLER, 1993). O mercado
fornecedor € a fonte de recursos materiais, de mercadorias, equipamentos e servigos necessarios
para que a empresa possa suprir a demanda por seus produtos. Quando da aquisi¢do dos insumos
junto aos formecedores € de fundamental importincia que fatores ligados a produgio como a
quantidade, a qualidade exigida, bons precos e continuidade do fornecimento sejam atendidos. A
atengdo deve ser dada durante todo o processo para que uma boa compra se transforme, de
alguma forma, em um produto agregado ou servigo que satisfaga o consumidor final, cumprindo
com os objetivos organizacionais.

Com esta visio, os fornecedores tém papel fundamental quanto ao que podera ser
oferecido ao consumidor final, uma vez que sua escolha deve considerar prazos, pregos, padrdes
de higiene e limpeza, variedade, continuidade de fornecimento, dentre outros. E € neste ponto que
mais uma vez ¢ verificada a habilidade e flexibilidade do administrador em buscar o melhor e
mais adequado insumo, podendo ser determinante para o sucesso ou fracasso de sua estratégia
organizacional.

Para Longenecker, Moore & Petty (1997), manter boas relagdes com fomecedores €
essencial para os negécios de qualquer tamanho, mas s@o extremamente importantes para as
pequenas empresas.

Para que exista um bom relacionamento entre empresa e fornecedor, é imprescindivel
para a empresa que os fornecedores cumpram seus prazos, pre¢os € que fornegam produtos e
matérias primas de qualidade. Devem ser considerados como parceiros, mas a partir do momento

que o fornecedor nio cumprir com suas obrigagdes, o correto é providenciar sua substituigao.
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2.4 ASPECTOS TECNICOS

Os aspectos técnicos incluem a descri¢gdo das maquinas, dos equipamentos, das
instalag6es, do fluxo de trabalho e das tarefas a serem executadas para o funcionamento do
negoécio (HOLANDA, 1968). Para Woiler & Mathias (1996, p.35), “os aspectos técnicos
envolvem as consideragdes referentes a selegdo entre os diversos processos de produgdo, a
engenharia do projeto, ao arranjo fisico dos equipamentos (...)".

Serfio considerados, neste projeto, os seguintes aspectos técnicos: a localizagdo € o

layout (arranjo fisico).

2.4.1 Localizagdo

A localizagio refere-se ao local especifico escolhido para as instalagdes da empresa. A
escolha do local depende de varios fatores, os quais variam se a empresa é produtora de bens ou
prestadora de servigos, se € industrial ou comercial.

A defini¢do da localizagdo é fator determinante para o futuro andamento do negécio.
Uma boa estratégia de localizagdo, como parte do processo mercadoldgico, permite a
racionaliza¢do do tempo, economia de recursos € maior comodidade aos consumidores. Deste
modo:

O problema de encontrar a [ocalizagdo 6tima corresponde, em termos de empresa, achar
a localizago que dé maior diferenga entre receitas e custos. Em outras palavras,
procura-se a localizagdo que dé o maior lucro possivel para a empresa, num prazo de
tempo compative] com a vida atil do empreendimento no local (WOILER &
MATHIAS, 1996, p.125).



23

Cada local possui caracteristicas e peculiaridades diferentes entre si. Considerando a
particularidade de cada negécio, o segredo ¢ tentar escolher o melhor ambiente locacional que

melhor se adapte as necessidades da empresa.

2.4.2 Layout

O layout € o produto do estudo do arranjo fisico. Assemelha-se a uma planta baixa, € é o
projeto da drea de trabalho, ou seja, o planejamento do espago fisico a ser ocupado. O layout
(Anexo A):

Representa a melhor disposi¢do possivel das maquinas e equipamentos, das mesas e
méveis, enfim de todos os recursos materiais ao longo do processo de produgio, para
implementa-lo e facilita-lo. Assim, geralmente ¢ o fluxo do trabalho que determina qual
o melhor arranjo das coisas e pessoas ao seu redor. O arranjo fisico é retratado por meio
do layout, que significa dispor, ordenar, esquematizar (CHIAVENATO, 1995, p.78).

Do mesmo modo, o /ayout também pode ser conceituado como:

A posi¢io relativa dos departamentos, se¢des ou escritorios dentro do conjunto de uma
fabrica, oficina ou area de trabalho, das maquinas, dos pontos de armazenamento, ¢ do
trabalho manual ou intelectual dentro de cada departamento ou segdio, dos meios de
suprimento e acesso as areas de armazenamento e de servigos, tudo relacionado dentro
do fluxo do trabalho (BALLESTERO ALVAREZ, 1991, p.318).

Para a preparagio de um bom /ayout deve-se levar em conta alguns fatores como o
fluxo do processo de produggo, a iluminag8o, a ventilag@o, o tipo de piso mais apropriado, a cor
de paredes e de moveis. Deve-se aproveitar o maximo o espaco disponivel, sendo recomendada a

contratagdo de um arquiteto ou engenheiro para a elaborag¢io do projeto.
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2.5 ASPECTOS JURIDICOS E LEGAIS

Os aspectos juridicos e legais devem ser fatores de preocupagdo constante ndo s6 na
implantagio do negécio como no desenvolvimento de suas atividades. Para que a empresa possa
desenvolver suas atividades e operagdes, ela precisa ser legalmente estabelecida e constituida.

Os aspectos juridicos referem-se & composigdo da forma societaria da empresa, tipo da
empresa, quem sdo os socios € qual a participag@o aciondria de cada um. J4 os aspectos legais
relacionam-se com as exigéncias e/ou incentivos legais formecidos pelos governos (WOILER &
MATHIAS, 1996).

De acordo com Domelas (2001) o registro legal de uma empresa varia de acordo com a
regido onde ela se encontra e depende da categoria de sociedade que sera constituida: Sociedade
Civil, Sociedade Mercantil ou Comercial e Firma Individual.

Os direitos e obrigagdes do proprietario do negécio e/ou acionistas depende da forma
societaria escolhida a qual identifica e define responsabilidades.

A Sociedade Civil visa a prestagdo de servigos e deve ser composta de no minimo dois
socios com responsabilidade limitada a importancia do capital social, que € dividido em quotas e
distribuido entre os sécios. Ja a Sociedade Mercantil € constituida por duas ou mais pessoas, que
visam a explorag@o de atividades no comércio e industria, podendo ser de dois tipos: Sociedades
por Ag¢des ou S/A, modelo mais indicado para grandes empresas, onde os sdcios ou acionistas,
possuem responsabilidade limitada ao pre¢o de emissdo das a¢des adquiridas; e Sociedades por
quotas de responsabilidade limitada, em que cada sécio tem uma unica quota, podendo ser maior
ou menor que a do outro, dependendo de quantos por cento do capital social total da empresa que

cada um investiu (DORNELAS, 2001). No caso da Firma Individual, conforme Chiavenato
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(1995), o proprietario opera em seu proprio beneficio, sendo a responsabilidade limitada, ou seja,

o empresario responde ndo s6 com os bens da empresa, mas também com seus bens particulares.

acima:

Domelas (2001), descreve os passos para registro de cada uma das categorias descritas

a) Sociedade Civil

1° passo — definir a razdo social e solicitar busca do nome nos Cartérios de Registro
Civil de Pessoa Juridica;

2° passo — elaborar o contrato social;

3° passo — encaminhar as vias do contrato social ao Posto da Receita Federal ao qual a
Sociedade for subordinada, para obtengdo do CNPJ — Cadastro Nacional da Pessoa
Juridica;

4° passo — providenciar inscricdo e alvara de funcionamento junto a Prefeitura
Municipal.

b) Sociedade Mercantil

1° passo — definir o nome e o tipo de empresa e fazer o registro na Junta Comercial do
Estado;

2° passo — elaborar o contrato social;

3° passo — obter a Inscrigdo no CNPJ, na Receita Federal;

4° passo — obter a inscri¢do Estadual na Secretaria da Fazenda ou Posto Fiscal da
Jurisdi¢do do estabelecimento;

5° passo — providenciar inscri¢do e alvard de funcionamento junto a Prefeitura
Municipal.

¢) Firma Individual
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1° passo — definir o nome e o tipo de empresa e fazer o registro na Junta Comercial do

Estado;

2° passo — elaborar o contrato social (opcional);

3° passo — obter a Inscrigdo no CNPJ, na Receita Federal;

4° passo — obter a inscrigdo Estadual na Secretaria da Fazenda ou Posto Fiscal da

Jurisdigdo do estabelecimento;

5° passo — providenciar inscrigido ¢ alvard de funcionamento junto a Prefeitura

Municipal.

No caso de Firma Individual a elaboragao de um contrato social ¢ opcional, porém, deve
ser providenciada uma declarago de Firma Individual.

Os aspectos legais relacionam-se com as exigéncias legais e/ou incentivos fornecidos
pelos governos federal, estadual e municipal. Nestas categorias enquadram-se os impostos, 0s
incentivos fiscais, estaduais € municipais para favorecer a instalagdo da empresa no local
determinado.

E importante que o empreendedor tenha conhecimento ¢ siga todas as exigéncias para
que o0 negdcio opere dentro da legalidade. Além das exigéncias ja relacionadas, € preciso emitir
notas fiscais, recolher os tributos devidos e entregar as informagdes para o Imposto de Renda

(DORNELAS, 2001).

2.6 ASPECTOS ADMINISTRATIVOS

Os aspectos administrativos, abordados neste topico, dizem respeito a estrutura

administrativa da empresa bem como a defini¢do dos recursos humanos necessarios para a

implantag@o e operagdo do projeto.
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Afirma Aradjo (2001) que a estruturagio ¢ uma forma sistematizada de agrupar
atividades em fragdes organizacionais definidas seguindo um dado critério, visando & melhor
adequagdo da estrutura organizacional e sua dindmica de ag@o.

Para definir a estrutura organizacional da empresa € necessario que se tenham objetivos

~
claros e missdo bem definida para poder selecionar uma equipe de acordo com o que se pretende
atingir, pois quando as pessoas, que s3o o capital intelectual da organiza¢do, ndo sdo bem
recrutadas, selecionadas ou treinadas, as conseqli€ncias podem ser a ineficiéncia ou fracasso da
empresa.

A formag@o de uma equipe de funcionarios e de administrag@o € de extrema importancia
para a obtengdo de sucesso da empresa, devido a isso, Resnick (1990), relaciona quatro elementos
chaves para a formag#o do grupo de funcionarios:

a) A determina¢do de necessidades especificas de trabalho da companhia e
desempenho de trabalho associado a elas, bem como os resultados que se espera dos
empregados;

b) Contratar de forma a fazer coincidir os talentos e as experi€ncias deles com as
necessidades e expectativas;

c) Delegar de forma eficiente autoridade substancial aos empregados;

d) Motiva-los a aumentar sua produtividade.

2.7 ASPECTOS FINANCEIROS

Os aspectos financeiros referem-se a quantidade de recursos necessarios para o
desenvolvimento do negocio pretendido e dos riscos assumidos. E a partir desse momento que

sera avaliado se o projeto € ou ndo viavel financeiramente.
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A anélise financeira de um projeto tem por objetivo, fundamentalmente, avaliar o
periodo de retorno do capital investido, os riscos do empreendimento e estimar a sua
rentabilidade.

Para Archer & D’Ambrésio (1969) a fungdo financeira compreende os esforgos
despendidos visando & maximizagdo dos retornos, 20 mesmo tempo em que possa propiciar a

manutengdo de um certo grau de liquidez.

2.7.1 Investimentos Iniciais

Os investimentos iniciais compreendem o quanto sera necessario desembolsar para
implantar a empresa e fazé-la funcionar. Trés tipos de desembolsos compdem o investimento
inicial: despesas pré-operacionais, que sio os gastos que o empreendedor efetua antes da empresa
comegar a funcionar, como registros e pesquisas de mercado; investimentos fixos, como a
construg¢do ou aquisi¢do do imovel; e capital de giro (DOLABELA, 1999).

Segundo Holanda (1968) os investimentos fixos compreendem os bens que ndo serdo
comercializados pela empresa. Sdo investimentos feitos uma vez durante a implantagdo do
negocio e utilizados ao longo de sua vida util.

Calcular os investimentos fixos consiste em estimar o capital necessario para a
implantagdo do empreendimento. De acordo com Sanvicente (1991) para calcular o investimento
em ativos fixos devem ser consideradas as despesas incorridas com aquisi¢des de maquinas,
equipamentos, veiculos, constru¢des e remodelagdes destinadas a formar ou melhorar a
capacidade produtiva da empresa.

O capital de giro compreende os recursos financeiros necessarios para atender as

necessidades de operagio de um negécio. E também conhecido por capital de trabalho, capital
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circulante ou investimento circulante. De acordo com Holanda (1968, p.97), “o capital de
trabalho corresponde ao patrimdnio em conta corrente de que necessitam as empresas, para

atender as operagdes de produgdo e comercializagdo dos bens”,

2.7.2 Custos e Receitas

A estimativa de custos e receitas, em termos financeiros, constitui uma das etapas mais
importante de um projeto.

Os custos podem ser classificados de vérias maneiras. Uma delas é em relagdo a
variagdo do volume de producdo, sendo divididos em custos fixos e variaveis. Os custos fixos
independem do volume de produg@o e os custos variaveis oscilam conforme o volume produzido.

Dolabela (1999), classifica os custos fixos como os desembolsos necessarios para
manter o funcionamento do negé6cio e que ndo mantém proporcionalidade direta com a
quantidade produzida, como, por exemplo, aluguel, luz, telefone, despesas com contador, salarios
de pessoal administrativo.

Ja os custos variaveis, Dolabela (1999) classifica como a importancia a ser paga pelos
insumos necessarios a produg@o dos produtos ou servigos e que mantém proporcionalidade direta
com a quantidade produzida, ou seja, se a produgdo aumenta, os custos varidveis aumentam,
como por exemplo, a matéria-prima para producgio, embalagens, fretes.

Com relagdo as receitas, esta se define como o valor obtido com as entradas de recursos
financeiros dados pela venda de mercadorias ou prestagio de servigos, foco da organizagdo.
Segundo Woiler e Mathias (1996), com um estudo de mercado pode-se chegar a uma proje¢ao
mais realista das receitas provenientes das vendas da empresa, e também do valor unitario e

venda de cada produto. O calculo das receitas depende diretamente da previsdo de quanto seré
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produzido e vendido pela unidade de produgdo, assim como dos pre¢os que terdo o produto no
mercado (BUARQUE, 1994).

O calculo da receita consiste na multiplicagdo da quantidade esperada de vendas do
produto/servi¢o pelo preg¢o correspondente. Portanto é preciso ter em maos as estimativas de

vendas e o pre¢o pelo qual o servigo ou produto serd colocado no mercado.

2.7.3 indices de Rentabilidade

A viabilidade de um projeto ¢ determinada por sua rentabilidade. A rentabilidade de um
projeto € calculada em fungao dos seus custos e receitas, sendo utilizada na avaliagdo de futuros
investimentos relacionados ao negoécio.

A rentabilidade ¢ medida pela subtrag@o das receitas pelos custos incorridos. O risco ¢
medido pela probabilidade de a empresa tornar-se incapaz de pagar suas contas e dividas nos
vencimentos (CHIAVENATO, 1995).

O retorno da empresa é o lucro. O lucro pode ser aumentado com um volume maior de
receitas, com a reduc¢do dos custos e/ou com investimentos em ativos mais rentaveis. Ja, os custos
podem ser reduzidos de duas maneiras: pagando menos pelos itens ou servigos utilizados, e
administrando os recursos com maior eficiéncia.

Neste plano de negocio, os indices utilizados para medir a rentabilidade serdo o payback
e a taxa média de retorno.

“O periodo de payback, ou de recuperagdo do investimento, ¢ o tempo necessario para o
futuro empreendedor recuperar o dinheiro aplicado em um novo negécio” (DOLABELA, 1999,

p.240). Sanvicente (1983) define o periodo de payback em termos mais formais como sendo o
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espago de tempo entre o inicio do projeto e o momento em que o fluxo de caixa acumulado torna-
se positivo.
Outro indice muito utilizado na avaliagdo de investimentos, segundo Gitman (1997) é a

taxa média de retorno.

Taxa média de retorno = LAIR médio
Investimento médio

Onde: LAIR médio = Lucro Antes do Imposto de Renda.

2.7.4 Ponto de Equilibrio Financeiro

O calculo do ponto de equilibrio financeiro permite que o empreendedor descubra o
nivel de faturamento para que a empresa possa cobrir, exatamente, os seus custos, ou seja, atingir
um lucro operacional igual a zero (DOLABELA, 1999).

De Mori (1998) apresenta a formula para calculo do ponto de equilibrio:

PE = Custos Fixos Totais
p-v

Onde: PE = Ponto de equilibrio
p = prego de venda

v = custo variavel unitario
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2.7.5 Fluxo de Caixa

O fluxo de caixa é uma demonstragido dinimica, que oferece ao gestor financeiro uma
bagagem de informagdes que o ajudara na tomada de decisGes. Representa a previsio, o controle
e o registro de entradas e saidas financeiras durante um determinado periodo, contendo
informagdes sobre a vida financeira da empresa. Através dele, obt€m-se as informagdes sobre o
estado de liquidez da empresa; como utilizar seus recursos por um determinado periodo; se ha
capacidade da empresa aplicar recursos e/ou se ha necessidade de buscar um empréstimo. Salim
(2003, p. 108) confirma isto quando diz que “o fluxo de caixa representa a evolucio das entradas
e saidas de recursos financeiros da empresa ao longo do tempo, de forma a visualizar, a cada
momento, a disponibilidade liquida do caixa e verificar se os desembolsos futuros poderdo ser
efetuados nas datas previstas”.

Apesar da importincia do fluxo de caixa, poucas sdo as empresas que se preocupam
com o fluxo de caixa o que é paradoxal, pois na atual conjuntura econdmica em que a
competitividade no mercado estd cada vez mais acirrada o minimo que espera de uma empresa €

controle do seu fluxo de caixa.
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3 METODOLOGIA

A metodologia da pesquisa compreende uma descri¢do formal dos procedimentos,
métodos e técnicas utilizados na execugdo de um trabalho.

Para defini¢do da metodologia do presente estudo, foram seguidos alguns passos:
primeiramente, determinou-se o tipo de pesquisa e a caracterizagdo da mesma, num segundo
momento foram estabelecidos os métodos e técnicas de coleta de dados a serem utilizados de
acordo com os tipos de dados e suas fontes; e por fim, delimitou-se o universo da pesquisa, bem
como o tamanho da amostra a ser pesquisada, o local para aplicagdo dos questiondrios e a

duragfo do tempo da aplicag@o.

3.1 TIPO DA PESQUISA

De acordo com a classificagdo proposta por Vergara (2000), a pesquisa foi do tipo
exploratdria e descritiva.

Exploratéria porque foi preciso obter maior conhecimento sobre o tema definido. Para
Gil (1991, p.43), “pesquisas exploratdrias sdo desenvolvidas com o objetivo de proporcionar
visdo geral, de tipo aproximativo, acerca de determinado fato”. Conforme Mattar (1999, p.80), a
pesquisa exploratéria € apropriada para os primeiros estdgios da investigagio quando a
familiaridade, o conhecimento e a compreensio do fendmeno por parte do pesquisador sio,
geralmente, insuficiente ou inexistente.

A pesquisa € descritiva porque, de acordo com Vergara (2000, p.47), “expde
caracteristicas de determinada populag¢fio ou determinado fendmeno”. Conforme Silva & Schappo

(2002, p.55):
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A pesquisa descritiva visa observar, registrar, analisar e correlacionar fendbmenos ou
fatos em um contexto, procurando descobrir, com a precisfo possivel, a freqgiiéncia com
que eles ocorrem, sua relagdo e sua conexdo com outros fendmenos, sua natureza e

caracteristicas, sem que o pesquisador interfira neles nem no ambiente analisado.

3.2 CARACTERIZAGAO DA PESQUISA

A abordagem metodologica utilizada nesta pesquisa foi qualitativa e quantitativa. Na
sua fase exploratoria a pesquisa caracterizou-se como qualitativa. Na analise de mercado tem-se
uma abordagem predominantemente quantitativa.

A abordagem qualitativa procura captar a situagdo ou fendmeno em toda a sua extens3o,
buscando levantar o verdadeiro significado da questio sob exame, sem se preocupar com
estatisticas, mas com a experiéncia e sensibilidade do pesquisador (SILVA; SCHAPPO, 2002).
Enquanto que a pesquisa realizada em abordagem quantitativa, ou por métodos quantitativos,
conforme Silva & Schappo (2002, p.88), “é assim chamada porque geralmente resulta em

numeros, estatisticamente analisados”, como no caso da pesquisa do mercado consumidor.

3.3 METODOS E TECNICAS DE COLETAS DE DADOS

Neste topico serdo abordados os tipos de dados, bem como os instrumentos de coleta, a

delimitagio do universo de pesquisa, o tamanho da amostra, o local e a duragio da aplicagdo dos

questionarios utilizados no presente trabalho.
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3.3.1 Tipos de Dados

Para o desenvolvimento deste estudo foram utilizados dados primarios e secundarios.
Segundo Mattar (1999, p. 134), dados primarios “s@o aqueles que nao foram antes coletados,
estando ainda em posse dos pesquisados, € que sdo coletados com o propdsito de atender as
necessidades especificas da pesquisa em andamento”.

No presente estudo foram utilizados como dados primarios as pessoas pesquisadas no
municipio de S3o José.

Os dados secundarios “s#@o aqueles que ja foram coletados, tabulados, ordenados e, as
vezes, até analisados, com propositos outros ao de atender as necessidades da pesquisa em
andamento, e que estio catalogados a disposi¢do dos interessados” (MATTAR, 1999, p.134).

Os dados secundarios utilizados foram as consultas aos sites da Internet como, por
exemplo, SEBRAE — Servigo de Apoio as Micro ¢ Pequenas Empresas, IBGE — Instituto
Brasileiro de Geografia e Estatistica, Prefeitura Municipal de Sdo José, consultas bibliograficas

utilizando livros especializados, bem como informagdes obtidas com o contador.

3.3.2 Instrumentos de Coleta

Foram utilizados neste trabalho questionarios estruturados ndo disfar¢ados com
perguntas fechadas e abertas,
Os questionarios estruturados nao disfar¢ados:

Constituem basicamente o0s instrumentos utilizados em pesquisas conclusivas,
principalmente levantamentos amostrais e estudos de campo (..) as perguntas sio
apresentadas exatamente com as mesmas palavras, sempre na mesma ordem € com as
mesmas opgdes de respostas a todos os respondentes (...). Se for permitido que os
entrevistadores fagam as perguntas de forma diferente, € bem possivel que obtenhamos
dados diferentes (MATTAR, 1999, p.162).
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Nas perguntas fechadas, segundo Gil (1991), os entrevistados tem de se ater ao que lhes
¢ perguntado.

Nas perguntas abertas, “hd grande flexibilidade no como perguntar e no grau de
questionamento, os respondentes tém liberdade e sdo encorajados a expressar liviemente suas

percepgdes, valores, opinides, experiéncias, atitudes, estilo de vida, comportamentos e intengdes”

(MATTAR, 1999, p.163).

3.3.3 Delimitagdo do Universo de Pesquisa

Universo de pesquisa ou populagiio consiste no todo pesquisado, do qual se extrai uma
parcela que sera examinada e que recebe 0 nome de amostra. Kinnear & Taylor (1979), citados
por Mattar (1999, p. 266), definem populagdo de pesquisa como “o agregado de todos os casos
que se enquadram num conjunto de especificagbes previamente estabelecidas™.

O universo da atual pesquisa abrange a populagdo do municipio de Sdo José pela
proximidade com a empresa de salgados. Segundo a estimativa de 2004 do IBGE, o municipio de

Sdo José perfaz uma populagdo de 192.679 mil habitantes.

3.3.4 Tamanho da Amostra

De acordo com Mattar (1999, p.78), “os levantamentos amostrais caracterizam-se pela

obtenc¢do de dados representativos da populag@o estudada, tanto em termos do niimero quanto do

processo de selegdo dos elementos da amostra de pesquisa”.
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As populagdes podem ser classificadas como finitas ou infinitas, considerando-se a
limitagdo ou ndo de seu tamanho. Toda vez que o universo for maior que 100.000 (cem mil),
utiliza-se a féormula para a populag3o infinita (AFONSO, 2002).

Para o calculo do tamanho da amostra, foi considerado um universo infinito (>100.000
elementos). Os parametros utilizados para o calculo da amostra consideraram um nivel de
confianga de 95 % e erro de estimagdo permitido de 7 %, com o tamanho da amostra calculado

em 204 pessoas. Segue, abaixo, a formula que se encontra em Mattar (1999) para este célculo:

Onde;: N = tamanho da amostra
? = nivel de confianga escolhido;
p = propor¢do, em percentual, da caracteristica pesquisada no universo;
q = proporg¢do, em percentual, do universo que n@o possui caracteristica pesquisada;

E? = erro, em percentual, de estimagdo permitido.

Entdo:

N=22x50x50=204,08
72

De acordo com a férmula, foram aplicados 204 questionarios.
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3.3.5 Local e Duracao da Aplicagdo dos Questionarios

O local escolhido para a aplicagdo dos questionarios foi o distrito de Campinas que
abrange os bairros de Campinas e Kobrasol, por ser o distrito de maior respaldo econdmico e
populacional, segundo a Prefeitura Municipal de Sdo José. Sendo assim, dividiu-se os 204
questionarios de forma que 102 foram aplicados na Avenida Presidente Kennedy, principal
avenida do bairro Campinas, e 102 foram aplicadas na Avenida Lédio Jodo Martins, principal
avenida do bairro Kobrasol. Participaram da pesquisa os transeuntes de ambas avenidas
escolhidas, residentes no municipio de S3o José. A duragdo da aplicagdo dos questiondrios foi de

02 (duas) semanas com tempo médio de duragao da entrevista de 05 (cinco) minutos.
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4 O PLANO DE NEGOCIO

Este topico abordara a descrigdo do negécio e dos produtos que serdo comercializados,
os aspectos juridicos e legais, administrativos, técnicos, mercadolégicos e o plano financeiro para

o empreendimento.

4.1 DESCRICAO DO NEGOCIO

Trata-se de uma industria de salgadinhos para festa localizada na rua Martinha Manchen
de Souza, s/n, no bairro Fazenda do Max, S&o0 José - SC

O horirio de funcionamento sera das 13:00hs as 21:00hs de Terca-feira a Sébado. O
publico alvo é formado por toda a populagdo do municipio Sdo José, Santa Catarina, atendendo

ao mercado de salgadinhos para festa em geral.

4.2 DESCRICAO DOS PRODUTOS

Inicialmente, serfo oferecidas 16 variagdes dos salgadinhos como segue abaixo:

v" Salsicha

v" Coxinha (frango)

v" Bolinha de queijo

v Empada (palmito, frango, camario)

v" Pastel (queijo, palmito, carne, frango, camario)

v" Risoles (queijo, palmito, carne, frango, camario)
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A linha de produtos podera ser implementada conforme a demanda dos clientes.

4.3 ASPECTOS JURIDICOS E LEGAIS

Neste topico serd apresentada a razdo social do empreendimento bem como os

procedimentos necessérios para o registro do mesmo.

4.3.1 Razdo Social

Balloon Industria e Comércio de Alimentos LTDA.

Localizagdo: Rua Martinha Manchen de Souza, s/n — Fazenda do Max - Sdo José - SC.

Para a Balloon Industria e Comércio de Alimentos Ltda. optou-se pela Sociedade por
Cotas de Responsabilidade Limitada como forma juridica de constitui¢do do negoécio, por ser a
forma mais adequada para este tipo de empreendimento. A empresa € constituida pelos socios

Hélio Coutinho e Marcina Farias Coutinho, cada um com 50% do capital social da empresa.

4.3.2 Procedimentos para o Registro da Empresa

1° Passo — Consulta de Viabilidade — Prefeitura Municipal de Sdo José
v' Preenchimento do formulario “Consulta de Viabilidade”

v' Pagamento da guia no Banco do Estado de Santa Catarina - BESC.
2° Passo — Registro da Empresa — Junta Comercial do Estado — JUCESC

v' Requerimento Tarja Vermelha;
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v Contrato Social (padrio ou proprio) — 03 (trés) vias;

v" Ficha de Cadastro Nacional — FCN, modelos 01 (um) e 02 (dois) — 01 (uma) via;
v" Documento de Arrecadagio do registro do Comércio — DARC - 04 (quatro) vias;
v" Documento de Arrecadacdo de Receitas Federais — DARF — 03 (trés) vias;

v" Declarag@o de Microempresa (ME) — 02 (duas) vias;

v" Fotocdpia da Carteira de Identidade e CPF dos sécios autenticadas.

3° Passo — Obten¢io do CNPJ — Receita Federal

v"  Ficha cadastral da Pessoa Juridica - FCPJ e Quadro Societario — 02 (duas) vias;
v Original do contrato Social ou cépia autenticada.

4° Passo — Obtenc¢@o da Inscri¢do Estadual — CORFE — Secretaria da Fazenda

v"  Ficha de Atualiza¢io Cadastral — FAC — 02 (duas) vias;

v" Documento de Arrecadagdo Estadual — DAR — 03 (trés) vias — codigo 2119;

v" Fotocdpia do Contrato Social com o respectivo numero da JUCESC autenticada;
v" Fotocdpia da Ficha de CNPJ com o respectivo nimero;

v' Fotocdpia da Declaragdo de ME, carimbada pela JUCESC;

v" Fotocdpia do CPF dos sdcios autenticada;

v' Fotocdpia da Carteira de Identidade dos socios autenticada;

v" Fotocdpia do Comprovante de Residéncia dos sécios;

v Fotocépia da Escritura do Imovel/Croqui de localizagio autenticada.

5° Passo — Obten¢do de Alvara de Funcionamento e Inscri¢do no Cadastro Fiscal —
Prefeitura Municipal de Sdo José/Secretaria de Finangas

v" Contrato Social original registrado na JUCESC;

v"  Cadastro Nacional de Pessoa Juridica— CNPJ;

v" Vistoria do corpo de Bombeiros;
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v" Alvara Sanitario da Divisdo de vigilancia Sanitdria do Municipio;
v Consulta de viabilidade original (requerida no 1° passo)

v" Escritura do Imével;

v" Cadastro Municipal de Contribuintes;

Outras exigéncias:

v" Taxa de Expediente, Taxa de Licenga para Localizagdo (TLL);

v" Taxa de Licenga para Publicidade (TLP), caso for utilizar placas de identificag3o.

4.4 ASPECTOS ADMINISTRATIVOS

Este topico abordara as questdes que envolvem a estrutura, os recursos humanos e
também a descrigdo das tarefas necessérias para o desenvolvimento das atividades da empresa.
A empresa serd composta por dois sécios e quatro funcionarios.

O organograma da empresa segue abaixo:

| Gerente Geral |

I Gerente de Produgao |

|
| 1

Montadores de salgadinhos] | Cozinheira l | Entregador

Organograma 1 — Estrutura organizacional da empresa
Fonte: elaborado pelo autor

Trata-se de uma estrutura simples, que possui pequena tecnoestrutura, reduzida divisio
do trabalho e pequena hierarquia administrativa.

Os saldrios dos funcionarios estdo fixados conforme o quadro 1.
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Gerente Geral R$ 1.500,00
Gerente de Produgdo R$ 1.500,00
Cozinheira R$ 500,00
Montador de Salgadinhos R$ 450,00
Entregador R$ 300,00

Quadro 1 — Relagdo cargo x salario
Fonte: Elaborado pelo autor
Inicialmente, o quadro de funcionarios constara de:
v" 01 (um) gerente geral;
v" 01 (uma) gerente de produgio;
v" 01 (uma) cozinheira;
v 02 (dois) montadores de salgadinhos;

v" 01 (um) entregador.

O sdcio, Hélio Coutinho, sera o gerente geral responsavel por toda a drea administrativa,
financeira, compras e comercial, e também auxiliard nas entregas para estabelecer rela¢des
estreitas com seus clientes.

A soécia, Marcina Farias Coutinho, ocupara o cargo de gerente de produgdo e sera
responsavel pelo planejamento e controle da produgdo de forma a atender a demanda
rapidamente, assegurando a fabricagio de produtos de qualidade. Fara, também, a interface com a
area de compras e vendas, através do controle de estoque bem como a conferéncia dos pedidos e
suas rotas antes de dispensa-los ao entregador.

A cozinheira ficard responsavel pelo pré-processamento e pelo processamento das
matérias primas necessarias para as massas, molhos e recheios dos salgados.

Os dois montadores de salgadinhos ficardo responsaveis por receber as massas, molhos

e os recheios, monta-los, fritd-los e acondiciona-los, para entrega.
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O entregador ficara responsavel por cumprir as rotas estabelecidas diariamente. Tera a
sua disposi¢do um carro, para volumes maiores de entrega, e devera possuir moto propria para
entregas rapidas e para volumes pequenos de entregas.

Os funcionarios da produg@o deverdo possuir experiéncia, boa aparéncia e certificado do
curso de manipulagdo de alimentos. Além disso, precisam ser pessoas responsaveis, com bons
habitos de higiene.

O horario de funcionamento sera das 13:00 as 21:00hs de Terga-feira a Sabado, com

uma hora de intervalo.

4.5 ASPECTOS TECNICOS.

Neste topico serdo observados os aspectos técnicos no que diz respeito a localizago, ao

layout, aos equipamentos, moveis e utensilios necessarios para a implantagdo da empresa.

4.5.1 Localizagdo

Ao se analisar a localizagdo do empreendimento é necessario ter em mente alguns
fatores determinantes para o sucesso do negocio:

v" Proximidade dos fornecedores;

v" Proximidade dos consumidores;

v" Facilidades de acesso;

v" Custo do terreno;

v" Caracteristicas ambientais da area;

v’ Acesso a 4dgua e energia elétrica.
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De acordo com o citado acima, o local escolhido para implantagdo do negécio situar-se-
4 na Rua Martinha Manchen de Souza, s/n, no bairro Fazendo do Max, municipio de Sio José,
Santa Catarina, com uma éarea total de 460m?. Esta localidade estd a 15 min. do centro de
Florianépolis, a 5 min. do centro de Sdo José e da BR-101. Nas proximidades do local ha
diversos pontos de 6nibus bem como de taxi e as ruas apresentam-se pavimentadas. O terreno ja é

de propriedade dos socios e ja possui sistema de agua, luz e esgoto.

4.5.2 Layout

O layout da Balloon IndUstria ¢ Comércio de Alimentos Ltda. encontra-se em anexo

(Anexo A).

4.5.3 Equipamentos

Os equipamentos necessarios para o inicio do negécio sdo:

v" 01 (uma) Amassadeira AES-05;

v" 01 (uma) balanga eletrénica Filizola— 15 kg;

v" 01 (um) cilindro elétrico Monte Castelo pop-300;

v" 01 (uma) coifa c¢3000 - Isolux 900, inox;

v" 01 (um) exaustor Lhv-225;

v" 01 (um) aparelho de fax Sharp ux-a260 c/ identificador de chamadas e secretaria
eletronica;

v" 01 (um) fogdo industrial — 06 (seis) bocas;

v" 01 (um) forno refratdrio a gas - Progas;
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01 (um) forno microondas — 25 L;

01 (um) freezer horizontal - 447 L.

01 (um) freezer vertical - 497 L;

0l (uma) fritadeira industrial — 18 L;

01 (uma) fritadeira industrial — 7 L;

01 (uma) impressora HP Deskjet 3845;

01 (um) liquidificador Britania Selencium III;

01 (um) micro computador Intel Pentium 4 3,0 GHz;

01 (um) multiprocessador de Alimentos Master RI 7633 Walita;
01 (um) refrigerador Electrolux RE26 240 Litros;

01 (um) telefone mével s/ fio Ge 900mhz;

4.5.4 Mobveis e Utensilios

Os moveis e utensilios necessdrios para o inicio do negécio sdo:

v

D N N N D N N

02 (duas) mesas de escritério;

03 (trés) cadeiras comuns de escritério;

0l (um) armario com arquivo;

01 (um) armério para pia de banheiro com cuba;
01 (um) faqueiro 24 pegas Crystal - Tramontina;
02 (dois) conjuntos de panelas grandes;

02 (duas) frigideiras;

02 (dois) espelhos para banheiro;

03 (trés) lixeiras de plastico grandes com pedal;

46



Prateleiras sob medida;

Armarios sob medida com cuba;

Tampo de granito, sob medida, para manipulag¢do;
Formas de aluminio 40 x 60;

Material de escritorio;

Material de higiene e limpeza.

47
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4.6 ASPECTOS MERCADOLOGICOS

Neste topico serdo identificados e avaliados os mercados consumidor, concorrente e

fornecedor.

4.6.1 ldentificagao do Mercado Consumidor

A analise do mercado consumidor foi feita apos a tabulagido dos dados obtidos com a
aplicagdo dos questionarios. Os resultados deste seguem abaixo. O roteiro da pesquisa encontra-
se em anexo (Anexo B).

Questio 01: Sexo

Valor Absoluto| Valor Relativo
Masculino 83 41
Feminino 121 59
Total 204 100,00

Quadro 2 — Sexo dos entrevistados
Fonte: Dados primarios

Sexo

M 59%

Grafico | — Sexo dos entrevistados
Fonte: Dados primarios
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Como resultado, a pesquisa obteve um total de cento e vinte e um questionarios

respondidos por mulheres, que representou cerca de cinqiienta e nove por cento da amostra e

oitenta e trés respondidos por homens, representando quarenta e um por cento do total.

Questio 02: Qual sua idade?

V Valor Absoluto

Valor Relativo
Até 22 anos 45 22
Entre 22 e 38 anos 109 53
Mais que 38 anos 50 25
Total 204 100,00

Quadro 3 — Idade dos entrevistados
Fonte: Dados primarios

Faixa etéaria

025%

l‘u até 22 anos ;E}1tre 22 e 38 anos [] Mais que 38 anos

@ 53%

O 22%

Grafico 2 — Idade dos entrevistados
Fonte: Dados primarios



Nota-se que a maior parte da populagdo pesquisada encontra-se na faixa de vinte e dois

até os trinta e oito anos, com cinqiienta e trés por cento. Em seguida, vem o grupo pertencente a

faixa das pessoas com mais de trinta e oito anos, com vinte e cinco por cento.

Questio 03: Qual seu nivel de instrucio?

Valor Absoluto Valor Relativo

Sem escolaridade / Primario 12 6
incompleto

anarlo completo / Ginasio 45 2
incompleto

Qmésm completo / Colegial 59 29
incompleto

Coleglal completo / Superior 65 32
incompleto

Superior completo 23 11
Total 204 100,00

Quadro 4 — Nivel de instrugdo dos entrevistados

Fonte: Dados primarios

032%

Nivel de instrugao

1%

006%

0 Sem escolaridade / Primario incompleto
HE Primario completo / Ginasio incompleto
O Ginasio completo / Colegial incompleto
’ O Colegial completo / Su

perior incompleto
B Superior completo e

Grafico 3 — Nivel de instrug¢do dos entrevistados

Fonte: Dados primarios
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A maioria dos pesquisados possui o ginasio completo/colegial incompleto,
representando trinta e dois por cento. Em seguida, com vinte e nove por cento, os entrevistados
com colegial completo e superior incompleto e com vinte e dois por cento os que possuem

primario completo e ginasio incompleto.

Questio 04: Qual a faixa mensal de renda familiar?

Valor Absoluto Valor Relativo

Até R$ 300,00 2 1

De R$ 301,00 a R$ 600,00 8 4

De R$ 601,00 a R$ 1,200.00 32 16

De R$ 1.201,00 a R$ 1.800,00 36 18

De R$ 1.801,00 a R$ 2.400,00 61 29

De R$ 2.401,00 a R$ 4.000,00 51 25

Mais de 4.001,00 14 7

Total 204 100,00

Quadro 5 — Faixa mensal de renda familiar dos entrevistados
Fonte: Dados primarios

Faixa de renda mensal familiar

7% 1% 4%

29%
o Até R$ 300,00 ‘m De R$ 301,00 a R$ 600,00 )
0 De R$ 601,00 a R$ 1,200.00 0O De R$ 1.201,00 a R$ 1.800,00
m De R$ 1.801,00 a R$ 2.400,00 O De R$ 2.401,00 a R$ 4.000,00

@ Mais de 4.001,00

Grafico 4 — Faixa mensal de renda familiar dos entrevistados
Fonte: Dados primarios




A partir deste grafico € possivel observar que a maior parte dos entrevistados possui
renda familiar entre R$ 1.801,00 e R$ 2.400,00. A segunda maior incidéncia foi a do grupo com
renda entre R$ 2.401,00 e R$ 4.000,00. Juntos esses grupos representam cinqiienta e quatro por

cento do universo pesquisado.

Questdo 05: Vocé gosta de salgadinhos?

Valor Absoluto | Valor Relativo
Sim 197 97
Nao 7 3
Total 204 100,00

Quadro 6 — Gosto por salgadinhos
Fonte: Dados primarios

Gosto por salgadinhos

3%

97%

‘7EI778im @ Nao )

Grafico 5 — Gosto por salgadinhos
Fonte: Dados primarios

Por esses dados ¢ possivel visualizar que a grande maioria gosta de salgadinhos de festa
representando noventa e sete cento, enquanto que os demais, trés por cento, disseram que ndo

gostam salgadinhos.



Questiio 06: Que tipo de salgadinhos vocé prefere?

Valor Absoluto Valor Relativo
Coxinha 56 28
Salsicha 12 6
Risoles 23 12
Bolinha de Queijo 31 16
Empada 24 12
Pastel 41 21
Outros 10 5
Total 197 100,00

Quadro 7 — Preferéncia dos entrevistados pelo tipo de salgadinho
Fonte: Dados primarios

Preferéncia pelo tipo de salgadinho

5%

1 O Coxinha @ Salsiéha EI RisolesﬁEﬁl Bolinpgidié Queijo ] Eimpada a Péstel E Outros

Grafico 6 — Preferéncia dos entrevistados pelo tipo de salgadinho
Fonte: Dados primarios

Os trés primeiros tipos preferidos de salgadinhos sdo, primeiramente, a coxinha com

28%, seguido do pastel que obteve 20%. A terceira opgdo ¢ a bolinha de queijo com 15% da

preferéncia. Os entrevistados que assinalaram a op¢do “outros” representam apenas cinco por



cento da populagdo pesquisada, por isso da escolha de se trabalhar apenas com as dezesseis

variagoes dos salgadinhos que sdo citados na pagina 39.

Questio 07: Que tipo de recheio vocé prefere?

Valor Absoluto

Valor Relativo

Carne 31 16
Frango 52 26
Palmito 30 15
Queijo 20 10
Camarao 55 28
Outros 9 5
Total 197 100,00

Quadro 8 — Preferéncia dos entrevistados pelo tipo de recheio
Fonte: Dados primarios

5%

Preferéncia pelo tipo de recheio

16%

26%

o Came mFrango 7[1 Palmito [ Queijo E Camario o Oitg}

Grafico 7 — Preferéncia dos entrevistados pelo tipo de recheio

Fonte: Dados primarios

Dentre os recheios mais solicitados, a maioria optou pelo camardo, com vinte e oito por

cento, seguido do recheio de frango, que obteve vinte e seis por cento dos entrevistados. E como

terceira opgdo de recheio, a carne alcangou dezesseis por cento da amostra.



Questiio 08: Vocé encomenda salgadinhos?

Valor Absoluto | Valor Relativo
Sim 161 82
Nao 36 18
Total 197 100,00

Quadro 9 — Encomenda de salgadinhos

Fonte: Dados primarios

Encomenda de salgadinhos

OSim ENé&o |

Grafico 8 — Encomenda de salgadinhos

Fonte: Dados primarios

wn
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A maioria das pessoas entrevistadas tem o habito de encomendar salgadinhos,

perfazendo um total de oitenta e dois por cento dos entrevistados. As pessoas que ndo

encomendam, dezoito por cento da amostra, responderam, na sua maioria, que ndo possuem o

habito de encomendar, seu poder aquisitivo ndo permite ou que quem encomenda sio outras

pessoas de sua familia.



Questdo 09: Qual o prego que vocé pagaria pelo cento de salgadinhos?

Valor Absoluto | Valor Relativo
Até R$ 10,00 2 1
De R$ 10,01 a R$ 15,00 25 13
De R$ 15,01 a R$ 20,00 61 31
De R$ 20,01 a R$ 25,00 75 37
De R$ 25,01 a R$ 30,00 .47 14
Mais de R$ 30,00 7 4
Total 197 100,00

Quadro 10 - Prego que o entrevistado pagaria pelo cento de salgadinhos
Fonte: Dados primarios

Preco pago pelo cento de salgadinhos

0,
o 4% 1% 13%

37%

OAté R$ 10,00 EmDe R$ 10,01 aR$ 15,00
| ODe R$ 15,01 a R$ 20,00 ODe R$ 20,01 a R$ 25,00
B De R$ 25,01 a R$ 30,00 O Mais de R$ 30,00

Grafico 9 — Prego que o entrevistado pagaria pelo cento de salgadinhos
Fonte: Dados primarios

A maioria entrevistada, representada por trinta e sete por cento, pagaria por 01 (um)

cento de salgadinhos entre R$ 20,01 e R$ 25,00, seguido por trinta e um por cento da amostra.

que pagaria apenas entre R$ 15,01 e R$ 20.,00.



Questiio 10: Com que freqiiéncia vocé compra salgadinhos?

Valor Absoluto | Valor Relativo
01 vez por semana 0 0
01 vez a cada 15 dias 10 5
01 vez por més 35 18
01 vez a cada trimestre 81 41
01 vez a cada semestre 53 27
01 vez ano 18 9
Total 197 100,00

Quadro 11 — Frequéncia de compra dos salgadinhos
Fonte: Dados primarios

Frequéncia de compra dos salgadinhos

9% 0% 5%

27%

41%
m 01 vez a cada 15 dias 001 vez por més W

(13701 vez por semana
‘ 001 vez a cada trimestre @01 vez a cada semestre [ 01 vz ano

Grafico 10 — Frequéncia de compra dos salgadinhos
Fonte: Dados primarios

Dos entrevistados, quarenta e um por cento consomem salgadinhos de festas uma vez a
cada trimestre e vinte e sete por cento responderam que consomem apenas uma vez a cada

semestre.



Questido 11: Como vocé seleciona a empresa onde vai comprar os salgadinhos?

Valor Absoluto | Valor Relativo
Indicagdo de Amigos e familiares 96 49
Lista Telefonica gl 36
Panfletos 10 5
Outros 20 10
Total 197 100,00

Quadro 12 — Selegdo da empresa
Fonte: Dados primarios

Modo de sele¢ao da empresa fornecedora de salgadinhos

10%

N 49%

[ O Indicégéo de ATnigos e familiares ; Lista Telefonica O Panfletos O Outros \

Grafico 11 — Selegao da empresa
Fonte: Dados primarios

Com quarenta e nove por cento, 0os amigos e parentes sdo as pessoas que mais indicam o
consumo de salgadinhos para festa, segundo os pesquisados. Trinta e seis por cento disseram que

consultam a lista telefonica para selecionar a empresa fornecedora de salgadinhos.



Questdo 12: Quais sio o primeiro e o segundo fatores que vocé mais leva em consideraciio

a0 comprar nesta empresa?

Valor Absoluto | Valor Relativo
Prego 65 17
Variedade dos Produtos 53 13
Localizagao 24 6
Tamanho dos Salgados 41 10
Atendimento 55 14
Servigo de Entrega 52 13
Qualidade 104 o7
Outros 0 0
Total 394 100,00

Quadro 13 — Primeiro e segundo fatores de compra
Fonte: Dados primarios

Primeiro e segundo fatores levados em consideragio ao comprar os
salgadinhos

0%

17%

27%

13%

) - 14%
O Prego @ Variedade dos Produtos
0O Localizagao O Tamanho dos Salgados
m Atendimento O Senigo de Entrega
@ Qualidade 0 Outros

Grafico 12 — Primeiro e segundo fatores de compra
Fonte: Dados primarios

Dos fatores que mais importam na hora da compra, 0 mais citado foi a qualidade, com
vinte e sete por cento. O prego dos produtos representou dezessete por cento da populagdo

pesquisada.
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Questio 13: Em que periodo vocé teria preferéncia do fornecimento do servigo de tele-

entrega de salgadinhos?

Valor Absoluto | Valor Relativo
Matutino 0 0
Vespertino 63 32
Noturno 134 68
Feriado 66 34
Fim de semana 108 54
Outros 23 12

Quadro 14 — Periodo de preferéncia do fornecimento de salgadinhos
Fonte: Dados primarios

J OFeriado M Fimde semana [Outros @iutin'o = Vesperﬁno O Noturno |

Grafico 13 — Periodo de pfeferéncia do fornecimento de salgadinhos
Fonte: Dados primarios

A preferéncia da maioria dos entrevistados pelo fornecimento de salgadinhos através do
servigo de tele-entrega ¢ durante os finais de semana, representando cinqienta e quatro por cento
da amostra e durante os feriados, perfaz trinta e quatro por cento. Com relagdo ao periodo do dia.
sessenta e oito por cento do publico pesquisado tem preferéncia pelo periodo noturno. Essa
preferéncia levou a empresa a adotar horéarios compativeis para o atendimento da demanda por

salgadinhos.



Questio 14: Qual veiculo de comunicacio vocé mais utiliza?

Valor Absoluto | Valor Relativo
Jornal, Revista 58 29
Radio 35 18
TV 67 34
Internet 37 19
Outros 0 0
Total 197 100

Quadro 15 — Veiculo de comunica¢do mais utilizado
Fonte: Dados priméarios

Veiculo de comunicagao mais utilizado

0%

19%

18%

O Jornal, Revista @ Radio O TV 0O Intemet O Outrosl

Grafico 14 — Veiculo de comunicag¢do mais utilizado
Fonte: Dados primarios
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Segundo os pesquisados, o veiculo de comunicagdo mais utilizado ¢ a televisio com

trinta e quatro por cento. Jornais e revista contribuem com vinte e nove por cento. Essa

informagdo tem grande valor para a escolha do veiculo de comunicacio que sera utilizado para

divulgacdo do empreendimento, pois ira amparar a decisdo do gestor que podera avaliar os custos

e beneficios que melhor se adequara ao negocio.
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Questio 15: Qual o grau de satisfagio em relacio as empresas fornecedoras de

salgadinhos?
Valor Absoluto | Valor Relativo

Muito Satisfeito 25 13
Satisfeito 44 22
Pouco Satisfeito 70 35
Insatisfeito 49 25

Ndo sabe / Nao opinou 9 5

Total 197 100,00

Quadro 16 — Grau de satisfagdo em relagdo aos salgadinhos
Fonte: Dados primarios

Grau de satisfagcdo em relagao as empresas fornecedoras de salgadinhos
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Grafico 15 — Grau de satisfagdo em relagdo aos salgadinhos
Fonte: Dados primarios

A maioria das pessoas entrevistadas, trinta e cinco por cento, disse estar pouco satisteita
com os salgadinhos consumidos. Em seguida vem os pesquisados insatisfeitos, que perfazem
vinte e cinco por cento da amostra. Isso representa uma oportunidade para o futuro
empreendimento que pode conquistar com a qualidade superior dos salgadinhos oferecidos esses

consumidores pouco satisfeitos ou insatisfeitos com os salgadinhos disponiveis no mercado.
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4.6.2 Identificagdo do Mercado Concorrente

Para o presente estudo, o mercado concorrente é composto por empresas produtoras de
salgadinhos para festa em geral bem como por empresas nio constituidas que trabalham na
informalidade, como, por exemplo, confeiteiras que trabalham em casa.

Fez-se uma busca através da lista telefonica e lista telefonica on-line, para delimitar o
universo da pesquisa composto por todas as empresas produtoras de salgadinhos cadastradas na
Listel®, e instaladas no municipio de Sdo José. Esse universo ¢ composto por 09 (nove)
empresas produtoras de salgadinhos de onde se selecionou a amostra representativa do todo,
composta por 05 (cinco) empresas. A pesquisa foi realizada através do telefone e também
pessoalmente, com um dos concorrentes que ja era conhecido do autor.

Os resultados obtidos com a pesquisa estio demonstrados abaixo. O roteiro da pesquisa

encontra-se em anexo (Anexo C).

CONFEITARIA CENTRAL

Localizacao: Rua Nossa Senhora do Rosario, 360 - Ns Rosario — Sdo José.

Telefone Comercial: (48) 3346-8966.

Produtos: Salsicha, coxinha (frango, catupiry), bolinha de queijo, empada (frango,
palmito, camardo), pastel (queijo, palmito, came, frango, camaro), risoles (queijo, palmito,
carne, frango, camardo), pastel de fomo (queijo, palmito, came, frango, camardo), folhado
(quetjo, palmito, came, frango, camardo), barquete (atum, queijotpresunto+catupity, camario,

frango), canapés (camardo, frango, atum), croquete (camario+catupity).
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Precos Praticados: salsicha, coxinhas, bolinha de queijo, empadas, pastéis e risoles a
R$ 18,00. Pastéis de forno e folhados a R$ 20,00. Barquetes e canapés a R$ 30,00.

Quantidade Minima: nio existe.

Servico de Entrega: Existe. Varia de R$ 2,00 a R$ 10,00 dependendo da distancia.

Hordrio de Funcionamento: Segunda-a-segunda, sendo o horario flexivel de acordo
com a demanda dos clientes.

Produciao Média Mensal de Salgadinhos: 600 (seiscentos) centos.

CIA DOS SALGADOS

Localizac¢do: Rua Vereador Arthur Mariano - Picadas Norte - Sdo José.

Telefone Comercial: (48) 3357-1068.

Produtos: Salsicha, coxinha (frango, catupiry), bolinha de queijo, empada (frango,
palmito, camario), pastel (queijo, palmito, carne, frango, camardo), risoles (queijo, palmito,
carne, frango, camardo), pastel de forno (queijo, palmito, carne, frango, camardo), folhado
(queijo, palmito, carne, frango, camaréo).

Pregos Praticados: salsicha, coxinhas, bolinha de queijo, empadas, pastéis e risoles a
RS 15,00. Pastéis de forno e folhados a R$ 25,00.

Quantidade Minima: 01 (um) cento para compra no local e 02 (dois) centos para
entrega.

Servico de Entrega: Existe. Para um raio de 2Km né@o ha cobranga. A partir de 2 Km,
varia de R$ 5,00 aR$ 15,00.

Hovrdvrio de Funcionamento: Segunda-a-sabado no horéario comercial.
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Producao Média Mensal de Salgadinhos: 440 (quatrocentos e quarenta e quatro)

centos.

KIKO SALGADINHOS

Localizagdo: Rua Sdo Pedro, 667 — Areias - S30 José.

Telefone Comercial: (48) 3246-0136.

Produtos: Salsicha, coxinha (frango, catupiry), bolinha de queijo, empada (frango,
palmito, camardo), pastel (queijo, palmito, carne, frango, camardo), risoles (queijo, palmito,
came, frango, camardo), pastel de forno (queijo, palmito, camne, frango, camario), folhado
(queijo, palmito, came, frango, camarfio), barquete (atum, queijo+presunto+catupity, camario,
frango), canapés (camardo, frango, atum), croquete (camardo+catupiry).

Pregos Praticados: salsicha, coxinhas, bolinha de queijo, empadas, pastéis e risoles a
R$ 18,00. Pastéis de forno e folhados a R$ 30,00. Barquetes e canapés a R$ 35,00.

Quantidade Minima: Apenas quando for para entrega sendo o pedido minimo de 02
(dois) centos.

Servigo de Entrega: Existe. Varia de R$ 5,00 aR$ 15,00.

Hovrdrio de Funcionamento: Segunda-a-segunda das 8:00 as 19:00 hs.

Produgdo Média Mensal de Salgadinhos: 800 (oitocentos) centos.

ROSALVA DOCINHOS & SALGADINHOS

Localiza¢do: Rua Maria Manchen de Souza, 207 — Praia Comprida — Sdo José.

Telefone Comercial: (48) 3257-2866.
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Produtos: Salsicha, coxinha, bolinha de queijo, empada, pastel, risoles, pastel de forno,
folhado, barquete, canapés, croquete e esfiha. Fomecem em qualquer recheio solicitado pelo
cliente.

Pregos Praticados: Os salgadinhos fritos a R$ 15,00 e os salgadinhos preparados em
forno a R$ 20,00.

Quantidade Minima: 150 salgadinhos no caso de entrega em domicilio. Para comprar
no local néo ¢é necessario pedido minimo.

Servi¢o de Entrega: Existe. Varia de R$ 2,00 a R$ 4,00.

Hordrio de Funcionamento: Segunda-a-segunda das 7:00 as 20:00hs.

Produ¢do Média Mensal de Salgadinhos: 720 (setecentos € vinte) centos.

CANTINHO SALGADO

Localiza¢ao: Rua Koesa, 141 — Kobrasol - Sdo José.

Telefone Comercial: (48) 3259-0986.

Produtos: Salsicha, coxinha, bolinha de queijo, empada, pastel, risoles, pastel de forno,
folhado, barquete, canapés, croquete, esfiha e mini-sanduiches. Fomecem em qualquer recheio
solicitado pelo cliente.

Precgos Praticados: Os salgadinhos mais simples, como coxinhas e pastéis, aR$ 22,00 e
os salgadinhos mais sofisticados, como mini-sanduiches e barquetes, a R$ 50,00.

Quantidade Minima: Nio existe.

Servico de Entrega: Existe. Varia de R$ 2,50 a R$ 7,00 conforme a distancia.

Hordrio de Funcionamento: Segunda-a-sexta das 8:00 as 19:00 e aos sabados das 8:00

as 16:30hs.
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Produgido Média Mensal de Salgadinhos: Nao forneceu.

Com os resultado da pesquisa do mercado concorrente constatou-se o seguinte:

Os pregos variam de R$ 15,00 a R$ 50,00 dependendo da sofistica¢do do salgadinho.
Sendo assim, para os salgadinhos fritos tem-se o prego médio de R$ 17,60, para os salgadinhos
de forno e folhados, o prego médio é de R$ 27,00 e no caso de barquetes, canapés e mini-
sanduiches, o preco médio é de R$ 33,75.

A quantidade minima exigida para entrega em domicilio fica em média de 02 (dois)
centos e na maioria dos casos ndo € exigido pedido minimo para compra no local.

A taxa de entrega média € de R$ 6,80 sendo que apenas um dos pesquisados nio cobra
taxa de entrega dentro de um raio de 2 (dois) Km.

A maioria das empresas trabalha de segunda-feira a domingo sendo todas em periodo
integral.

A produgdo média mensal € de 640 (seiscentos e quarenta) centos.

4.6.3 ldentificagdo do Mercado Fornecedor

Para a sele¢do dos fornecedores optou-se por aqueles que ja sdo parceiros dos sécios no
atual empreendimento dos mesmos. Quando da sele¢do dos fornecedores, os sécios levaram em
consideragdo precos, prazos e condigdes de pagamento, grau de comprometimento, bem como

quantidade e qualidade das matérias-primas disponiveis, sendo estes os atuais fornecedores:

v" Agougue Santa Filomena LTDA.

v Baia Norte Produtos para Restaurantes LTDA.,
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v" CEASA - Central de Abastecimento do Estado de Santa Catarina
v" Direto do Campo

v" Distribuidora de Alimentos Dequech LTDA.

v" Lacticinios Catupiry LTDA.

v" Macro Atacadista S.A.

v" Perdigdo Agroindustrial S.A.

O mercado de fornecedores para as empresas de salgadinhos é muito amplo. Mini-
mercados, supermercados, distribuidoras, padarias todos sdo fornecedores em potencial. Sendo
assim, pode-se sempre buscar o melhor pre¢o, as melhores condi¢des e as melhores negociagdes.
Isto ¢ um fator bastante positivo para as empresas que desejam ingressar neste ramo.

A Balloon Industria e Comércio de Alimentos Ltda. pretende trabalhar negociando com
seus fornecedores pagamentos a vista, o que favorece a obten¢do de vantagens durante a

negocia¢do e prioridade de fornecimento.
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4.7 PLANO FINANCEIRO

Nesta etapa do estudo, sera feito o levantamento do investimento inicial, da estimativa
de receitas e de custos. Num segundo momento, sera verificada a viabilidade do negécio através
do calculo do payback, calculo da taxa média de retorno, do ponto de equilibrio e do fluxo de

caixa operacional.

4.7.1 Investimento Inicial

O investimento inicial compreende as despesas pré-operacionais, os investimentos fixos
e o capital de giro inicial.
No presente estudo as despesas pré-operacionais compreendem os gastos com

propaganda e com o registro e regulamentagio da industria.

£ &%

Quadro 17 — Despesas pré-operacionais
Fonte: Elaborado pelo autor
Os investimentos fixos compreendem os investimentos em equipamentos, moveis e

utensilios necessarios para o inicio do negécio. Os mesmos estdo descritos nos quadros que

seguem (Quadro 18 € Quadro 19).
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Quadro 18 — Total de investimento em equipamentos

Fonte: Formecedores

Armario ¢/ arquivo 1 |R$290,00 [R$ 290,00
Armario ¢/ cuba 1 |R$ 150,00 [R$ 150,00
Armario sob medida ¢/ cuba 1 |R$300,00 |R$ 300,00
Balcdo granito, sob medida 1 |R$600,00 [R$ 600,00
Cadeiras comuns de escritorio 3 |R$ 90,00 [R$ 270,00
Conjuntos de panelas grandes 2 |R$200,00 |RS 400,00
Espelho p/ banheiro 2 |R$116,20 [RS 116,20
Faqueiro 24 pegas - Tramontina 2 |R$ 80,00 |R$ 160,00
Formas 10 |R$ 21,00 [R$ 210,00
Frigideiras 2 |R$ 40,00 [R$ 80,00
Lixeiras plasticas grandes com pedall 2 |R$ 1500 |R$ 30,00
Material de escritorio | R$ 50,00 [R$ 50,00
Material de higiene e limpeza 1 |R$ 50,00 |R$ 50,00

Amassadeira AES-05 1 R$ 2.595,00 R$ 2.595,00
Balanga eletronica Filizola— 15 kg 1 R$ 650,00 R$ 650,00
Cilindro elétrico pop-300 1 R§ 2.425,00 RS 2.425,00
Coifa c3000 - Isolux 900 - inox 1 R$ 3.500,00 RS 3.500,00
Exaustor Lhy-225 1 R$ 101,00 R$ 101,00
Aparelho de fax Sharp ux-a260 1 R$ 600,00 R$ 600,00
Fogdo industrial — 06 bocas 1 RS 2.000,00 R$ 2.000,00
Forno refratério a gas - Progds 1 R$ 510,00 RS 510,00
Forno microondas - 25 L 1 RS 400,00 RS 400,00
Freezer vertical - 497 L 1 R$ 5.699,00 R$ 5.699,00
Freezer horizontal - 447 L 1 1.959,00 R$ 1.959,00
Fritadeira industrial — 18 L 1 563,00 R$ 563,00
Fritadeira industrial — 7 L ] 293,00 R$ 293,00
Impressora HP Deskjet 3845 1 600,00 R$ 600,00
Liquidificador Britdnia Selencium I1I 1 459,00 RS 459,00
Computador Intel Pentium 4 3,0 GHz 1 2.200,00 R$ 2.200,070
Multiprocessador de Alim. Master Walita 1 2.460,00 RS 2.460,00
Refrigerador Electrolux RE26 240 Litros 1 RS 2.200,00
Tele : 00,00
T¢




Mesas de escritério

R$ 160,00

RS

160,00

Prateleiras sob medida

R$ 120,00

R$

120,00

Utensilios de cozinha

Fonte: Fornecedores

O investimento fixo total envolve os desembolsos listados conforme quadro abaixo.

: 5
S A

Quadro 19 — Total de investimento em mdveis e utensilios

R$ 200,00 [R$ 200,00
= e ’4 “'(\'"’v GROTER
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Equipamentos 29.314,00
Moéveis e Utensilios 3.216,20
Construgdo do Imovel (80m?) 27.000,00
Veiculo 19.000,00
T e ;

Bl i s i v a p L e )it W B
Quadro 20 — Investimento fixo total do empreendimento
Fonte: Elaborado pelo autor
O capital de giro corresponde ao patriménio em conta corrente que serd necessario para
atender as operagdes de produgdo e comercializagdo dos salgadinhos até a obtengio de receitas.

Foi considerado para o capital de giro inicial o valor correspondente a 2 vezes o custo total de

produ¢do mensal considerando o cenario realista.

Bolinha de queijo 70 R$ 925 | R$ 474 | R$ 13,99 R$ 976,98
Coxinha 175 | RS 9.25 | RS 8,01 | RS 17,26 RS 3.013,52
Empada de camario 42 R$ 9,25 | RS 825 | RS 17,50 RS 733,36
Empada de frango 70 R$ 9,25 | R$ 5,97 | R$ 15,22 R$ 1.063,02
Empada de palmito 35 RS 9,25 | R$ 7,74 RS$ 16,99 RS 593,28
Pastel de camario 21 RS 9,25 | R$ 8,09 | RS 17,34 RS 363,39
Pastel de carne 126 | RS 9,25 | R$ 5,93 R$ 15,18 R$ 1.908,80
Pastel de frango 21 RS 925 | RS 6,17 | R$ 15,42 RS 323,16
Pastel de palmito 7 RS 9,25 | R$ 7,49 | R$ 16,74 R$ 116,94
Pastel de queijo 7 RS 9,25 | R$ 6,75 | R$ 15,99 RS 111,71
Risole de camario 70 R$ 9,25 | RS 9,83 | RS 19,08 RS 1.332,37
Risole de carne 42 R$ 9,25 | RS 6,95 | R$ 16,20 RS 678,73
Risole de frango 84 R$ 9,25 | R$ 7,27 | R$ 16,52 RS 1.384,29
Risole de palmito 42 RS 925 | R$ 9,03 | RS 18,28 RS 765,90
Risole de queijo 21 R$ 9,25 | RS 795 | RS 17,19 RS 360,27
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Quadro 21 — Custo total de produ¢io mensal — cenario realista
Fonte: Elaborado pelo autor

Sendo assim, o capital de giro inicial corresponde a R$ 28.738,03.

Portanto, o investimento inicial para o negécio ¢ de R$ 108.768,23 conforme mostra o

quadro abaixo.

A

Despesas Pré-Operacionais R$ 1.500,00

Investimento Fixo Total RS 78.530,20
28.738,03

Quadro 22 — Investimento inicial para o empreendimento
Fonte: Elaborado pelo autor

4.7.2 Estimativa de Receita

O calculo da receita operacional mensal consiste na multiplicagdo da quantidade
esperada de vendas pelo prego correspondente. Portanto, € preciso ter em maos as estimativas de
vendas € o prego pelo qual os salgadinhos serfo colocados no mercado.

As estimativas de vendas foram feitas através de entrevistas com o0s concorrentes
visando verificar a produgdo mensal destes e, a partir destes dados, fazer as estimativas de vendas
da Balloon sob trés cenarios: pessimista, realista e otimista. No cenario otimista foi considerado

que 100% da capacidade produtiva estivesse sendo utilizada, seguido do cenério realista,

considerando 80%, e o pessimista, 60%.
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Como produgdo média mensal dos concorrentes obteve-se o valor de 640 (seiscentos e
quarenta) centos.

Considerando os dados, a estimativa mensal de vendas de salgadinhos — em centos —

para a Balloon estd demonstrada no quadro abaixo.

gIn, b 1ter ]
Bolinha de queijo 52 70 87
Coxinha 131 175 218
Empada de camardo 31 42 52
Empada de frango 52 70 87
Empada de palmito 26 35 44
Pastel de camario 16 21 26
Pastel de carne 94 126 157
Pastel de frango 16 21 26
Pastel de palmito 5 7 9
Pastel de queijo 5 7
Risole de camario 52 70
Risole de camne 31 42
Risole de frango 63 84
Risole de palmito 31 42
Risole de queijo 16 21
Salsicha 37 49 )
ToTA T A i o e [ T A

Quadr6 23— Es“ti}hativa‘m'énsal de vendas
Fonte: Elaborado pelo autor

O pregco de venda dos salgadinhos estabeleceu-se em fung¢do dos precos médios ja

praticados pelo mercado, conforme o quadro que segue:

Bolinha de queijo R$ 20,00
Coxinha RS 20,00
Empada de camario RS 25,00
Empada de frango RS 22,00
Empada de palmito R$ 25,00
Pastel de camario R$ 25,00
Pastel de carne R$ 22,00
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Pastel de frango R$ 22,00
Pastel de palmito R$ 25,00
Pastel de queijo R$ 22,00
Risole de camario R$ 25,00
Risole de carne R$ 22,00
Risole de frango RS 22,00
Risole de palmito RS 25,00
Risole de queijo RS 22,00
Salsicha RS 20,00

Quadro 24 — Prego de venda dos salgadinhos no mercado
Fonte: Elaborado pelo autor

Cruzando os valores do quadro 23 e quadro 24 obteve-se a receita operacional mensal —

para cada cenario estabelecido — demonstrada no quadro 25.

Bolinha de queijo RS 1.047,62 RS 1.396,83 R$ 1.746,03
Coxinha R$ 2.619,05 RS 3.492,06 RS 4.365,08
Empada de camario RS 785,71 RS 1.047,62 R$ 1.309,52
Empada de frango RS 1.152,38 R$ 1.536,51 R$ 1.920,63
Empada de palmito R$ 654,76 R$ 873,02 R$ 1.091,27
Pastel de camardo R$ 392,86 RS 523,81 RS$ 654,76
Pastel de carne RS 2.07429 RS$ 2.765,71 R$ 3.457,14
Pastel de frango R$ 345,71 R$ 460,95 R$ 576,19
Pastel de palmito R$ 130,95 174,60 RS 218,25
Pastel de queijo R$ 115,24 153,65 R$ 192,06
Risole de camario R$ 1.309,52 1.746,03 RS 2.]82,54
Risole de came R$ 691,43 921,90 R$ 1.152,38
Risole de frango R$ 1.382,86 1.843,81 R$ 2.304,76
Risole de palmito 785,71 1.047,62 1.309,52
Risole de queijo 345,71 576,19
Salsi _ 1.2

Quadro 25 — Receitas operacionais mensais
Fonte: Dados primarios
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4.7.3 Estimativa de Custos

Este topico identificara os custos fixos e os custos variaveis para obtengdo da estimativa

do custo total mensal do empreendimento.

4.7.3.1 Custos fixos

Os custos fixos compreendem os gastos gerados pela empresa mensalmente que
independem do volume produzido. Nesse trabalho, foram considerados como custos fixos os
salarios e alimentacdo dos funcionarios, as contas de agua, luz, telefone e gas, material de
escritdrio e limpeza, os encargos sociais e tributos fiscais, a depreciagéo e o combustivel.

Os custos fixos mensais estimados estdo demonstrados no quadro abaixo.

Agua R$ 35,00
Luz RS 150,00
Gas , RS$ 135,00
[Telefone R3 50,00
Materiais de limpeza RS 50,00
Materiais de escritério RS 15,00
Alimentagio R$ 495,00
Salarios R$ 1.250,00
Encargos sociais R$  1.000,00
Pro-labore RS  3.000,00
Tributos RS 1.359,60
Cmbustivel R$ 600,00

dﬁadro 26 — Custos fixos mensals i
Fonte: Elaborado pelo autor

Para elaborar o preco de venda € necessario conhecer o custo unitario do cento. Esse

valor foi obtido dividindo-se o valor total dos custos fixos pelo volume total de salgadinhos
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produzidos, considerando o cendrio realista. No presente estudo, o custo fixo por cento de

salgados foi de R$ 9,25.

4.7.3.2 Custos variaveis

Os custos varidveis sd0 os custos que aumentam proporcionalmente a medida em que se
produzem mais unidades.

Foi considerado no presente estudo, como Unico custo variavel, o custo das matérias
primas necessarias a confec¢do de um cento de cada tipo de salgadinho. O custo variavel total de
cada tipo de salgadinho encontra-se no quadro 27. A demonstragio dos custos variaveis para cada

matéria prima necessaria a confec¢do de cada cento de salgadinho encontra-se em anexo (Anexo

E).

Bolinha de queijo R$ 4,74
Coxinha RS 8,01
Empada de camardo R$ 8,25
Empada de frango RS 5,97
Empada de palmito R$ 7,74
Pastel de camario R$ 8,09
Pastel de carne ~ RS$ 5,93
Pastel de frango R$ 6,17
Pastel de palmito RS 7,49
Pastel de queijo R$ 6,75
Risole de camario RS 9,83
Risole de carne RS 6,95
Risole de frango R$ 7,27
Risole de palmito R$ 9,03
Risole de queijo RS 7,95
Salsicha RS 3,91

Quadro 27 — Custo variavel total para um cento de cada tipo de salgadinho
Fonte: Elaborado pelo autor
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4.7.4 Preco de Venda - Markup

Para calcular os precos de venda dos salgadinhos foi utilizado o método markup com

markup padrao de 25%. Este método utiliza a seguinte férmula:

Preco de venda = custo total unitario
(1-retorno desejado)

Onde:
Custo total unitario = custo fixo + custo variavel

Retorno desejado ou markup padrio =25%

Bolinha de queijo R$ 9,25 RS 4,74 RS 13,99 18,65
Coxinha RS 9,25 RS 8,01 RS 17,26 23,01
Empada de camardo RS 9,25 RS 8,25 RS 17,50 23,33
Empada de frango R$ 9,25 R$ 5,97 RS 15,22 20,29
Empada de palmito RS 9,25 R$ 7,74 R$ 16,99 22,65
Pastel de camario RS 9,25 R$ 8,09 R$ 17,34 23,12
Pastel de carne RS 9,25 | R$ 5,93 RS 15,18 20,24
Pastel de frango R$ 925 | R$ 6,17 RS 15,42 20,56
Pastel de palmito RS 9,25 R$ 7,49 R$ 16,74 22,32
Pastel de queijo RS 925 | RS 6,75 RS 15,99 21,33
Risole de camardo RS 9,25 RS 9,83 RS 19,08 25,44
Risole de carne RS 9,25 RS 6,95 RS 16,20 21,60
Risole de frango R$ 925 | RS 727 RS 16,52 22,02
Risole de palmito RS 9,25 R$ 9,03 R$ 18,28 24,37
Risole de queijo

Salsicha

Quadro 28 P}eco de venda dos salgadinhos obtido pelo método markup
Fonte: Elaborado pelo autor
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Comparando-se os pregos obtidos pelo método markup com os praticados no mercado

ter-se-a o quadro abaixo:

Bolinha de queijo

R$

Quadro 29 — Relagdo pré(;o markup x pre¢o de mercado
Fonte: Elaborado pelo autor

RS 18,65 20,00
Coxinha R$ 23,01 RS 20,00
Empada de camario R$ 23,33 R$ 25,00
Empada de frango R$ 20,29 RS 22,00
Empada de palmito R$ 22,65 R$ 25,00
Pastel de camardo R$ 23,12 RS 25,00
Pastel de carne RS 20,24 RS 22,00
Pastel de frango RS$ 20,56 RS 22,00
Pastel de palmito R$ 22,32 RS 25,00
Pastel de queijo R$ 21,33 RS 22,00
Risole de camardo RS 25,44 R$ 25,00
Risole de came RS 21,60 R$ 22,00
Risole de frango RS 22,02 R$ 22,00
Risole de palmito RS 24,37 RS 25,00
Risole de queijo RS 22,93 RS 22.00
Salsicha R$ 17,54 RS 20,00

Da andlise deste quadro constatou-se que os pregos da Balloon Industria e Comércio de

Alimentos Ltda ficam na média de R$ 21,84, sendo que a do mercado é de R$ 22,75. Porém

alguns dos concorrentes entrevistados praticam pregos bem abaixo dos apresentados no quadro

acima. Isso ocorre, provavelmente, por desconhecimento dos calculos necessarios para obter 0s

custos totais referentes a fabricagdo dos salgadinhos ou por uma qualidade inferior oferecida

pelos mesmos, visto que o volume de vendas dos concorrentes apresenta-se bastante préximo da

média.
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4.7.5 Fluxo de Caixa Operacional

Encontra-se abaixo o fluxo de caixa operacional elaborado para o periodo de Janeiro de

2006 até Dezembro de 2006, considerando a sazonalidade do segmento.

R$ 30.000,00
R$ 25.000,00
R$ 20.000,00

R$ 15.000,00

R$ 10.000,00

R$ 5.000,00 I I
RS - 4

JAN FEV MAR ABR MAI JUN JUL AGO SET OUT NOV DEZ

[BEntradas B Saidas O Capital de Giro Disponivel |

Grafico 16 — Fluxo de caixa operacional
Fonte: Elaborado pelo autor

Por esse grafico € possivel observar que, considerando a sazonalidade do segmento, os
periodos onde as receitas operacionais sdo maiores coincidem com os meses em que a maioria da
populagdo encontrar-se de férias, que sdo os meses de Dezembro, Janeiro, Fevereiro e Julho.

Pode-se observar também, maior demanda de salgadinhos entre os meses de Maio e
Agosto, periodo do ano em que o clima de inverno proporciona baixas temperaturas, o que

contribui para as pessoas consumirem maior namero de calorias.
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Sendo assim, o periodo em que o empreendedor tera menor disponibilidade financeira
sera nos meses de Margo, Abril, Setembro e Outubro. Com essas informag¢des em maos, o
empreendedor possui a projecdo das entradas e das saidas de recursos financeiros para
determinado periodo, podendo assim prognosticar a necessidade de captar empréstimos ou
aplicar excedentes de caixa em operagdes rentaveis para a empresa, proporcionando um fluxo de
caixa equilibrado, otimizando a aplicagfo, de recursos proprios e de terceiros nas atividades mais

rentaveis pela empresa.

4.7.6 Resultados Operacionais Mensais

Os resultados operacionais mensais foram obtidos utilizando-se as seguintes férmulas

matematicas:

v Receita operacional = volume de venda x prego de venda

v Custo total = custos variaveis + custos fixos

v Lucro liquido = receita operacional — custo total

v' Margem de contribui¢do = receita operacional — custos variaveis

v/ Ponto de equilibrio = custos fixos x receita operacional
Margem de contribui¢fo

v" Volume médio do ponto de equilibrio = custos fixos
(pre¢o médio — custo médio variavel)
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lucro liquido x 100

Receita operacional

v" Lucratividade =

lucro liquido médio x 100

Investimento médio inicial

v" Taxa média de retorno =

v" Prazo de retorno = investimento inicial
Lucro liquido

: e

1 [Receita mensal RS 14. R$ 19.422,86 | R$24.278,57
2 |[Custos variaveis R$ 4.672,06 | R$ 622942 | R$ 7.786,77
3 |Custos fixos R$ 8.139,60 | R$ 8.139,60 | R$ 8.139,60
4 |Custo total R$ 12.811,66 RS 14.369,02 RS 15.926,37
5 |Lucro liquido (1 - 4) R$ 175548 | R$ 5.053,84 | R$ 8.352,20
6 [Margem de contribuig¢io (1 - 2) R$ 9.895,08 | R$ 13.19344 | R$16.491,80
7 [Ponto de equilibrio {3:(6:1)} R$11.982,79 | R$11.982,79 | R$11.982,79
8 [Volume médio do ponto de equilibrio 553 553 - 553

9 [Lucratividade 12,05% 26,02% 34,40%
10{Taxa de retorno 1,61% 4.65% 7,68%
11[Prazo de retorno do investimento 61,96 21,52 13,02

Quadro 30 — Resultados operacionais mensais

Fonte: Elaborado pelo autor

Neste trabalho, o cendrio considerado mais provavel para o inicio do negéocio é o
realista, que possui uma receita operacional mensal de R$ 19.422,86 € um lucro liquido mensal
de R$ 5.053,84, perfazendo uma lucratividade de 26,02% ao més. O volume médio necessario
para atingir o ponto de equilibrio € de quinhentos e cinqiienta e trés centos de salgadinhos. A taxa
média de retorno do negocio € de 4,65% ao més, resultando assim no prazo de retorno do

investimento de aproximadamente um ano e nove meses.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

A oportunidade de se criar o plano de negdcio surgiu em virtude do término do curso de
administragdo e da vontade que os sécios possuem de iniciar um novo empreendimento na area
de salgadinhos para festa.

A inten¢do deste estudo foi demonstrar a viabilidade mercadolégica e financeira do
projeto e o qudo viavel € ou ndo o negdcio em si.

Utilizando-se de pesquisas bibliograficas, pesquisas do mercado consumidor,
concorrente e fornecedor, pode-se juntar material necessario para a analise do negécio e a sua
operacionalizagao.

Com a pesquisa do mercado consumidor pode-se verificar que o mesmo é formado na
maioria por mulheres entre 22 e 38 anos, que representou cerca de cingiienta e nove por cento da
amostra pesquisada. Os entrevistados em sua maioria possuem uma renda familiar entre R$
1.801,00 e R$ 2.400,00 e pagariam entre R$ 20,01 e R$ 25,00 por cento de salgadinhos. Os trés
primeiros tipos preferidos de salgadinhos s@o a coxinha, o pastel e a terceira opgéo é a bolinha de
queijo. A freqiiéncia de compra é uma vez a cada trimestre e a escolha da empresa fornecedora de
salgadinhos ocorre, principalmente, pela indicagcdo de amigos e familiares. O primeiro fator de
compra ¢ a qualidade dos produtos e o segundo fator, o prego. A preferéncia do fornecimento do
servigo de tele-entrega ¢ durante os finais de semana e feriados e no periodo noturno. E quanto ao
grau de satisfacdo referente aos salgadinhos oferecidos pelos concorrentes, a maioria esta pouco
satisfeita.

Em relacdo ao mercado concorrente, o que se pdde observar € que 0 mesmo nio esta
preparado para atender a um puiblico cada vez mais exigente, sendo isto retratado no atendimento

prestado, em algumas praticas utilizadas que desestimulam a compra como a exigéncia de
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quantidade minima tanto para compra no local como para entrega em domicilio e a qualidade dos
salgadinhos oferecidos. Esses dados puderam ser confirmados através da pesquisa realizada com
os consumidores, que se disseram pouco satisfeitos com os produtos consumidos.

O mercado fornecedor apresenta-se bastante amplo, o que favorece a empresa, pois a
mesma pode contar com uma variedade maior de matérias primas, mais baratas e acessiveis,
devido ao elevado ntimero de fornecedores.

De posse dos dados apresentados, considerando os aspectos mercadolégicos, conclui-se
que a Balloon Industria e Comércio de Alimentos Ltda. vai utilizar como estratégia de entrada no
mercado, pre¢os menores para os salgadinhos mais procurados como coxinhas, pastéis e bolinhas
de queijo, aumentando a demanda por seus produtos. Além disso, vai apresentar salgadinhos com
padrdo de qualidade igual ou superior aos oferecidos pelo mercado, e isto pode ser comprovado
através da alta qualidade dos ingredientes, listados em anexo (ANEXO E). Ainda, vai reservar
mensalmente um percentual do lucro liquido para divulgagdo do empreendimento como servigo
de degustag@o gratuita em parceria com alguns estabelecimentos comerciais, panfletagem e radio.

E finalmente considerando o aspecto financeiro, tem-se como resultados previstos para
o primeiro ano da empresa uma receita operacional anual de R$ 233.074,28 e um lucro liquido de
R$ 60.646,08 perfazendo uma taxa média de retorno de 55,80% ao ano. Considerando que o
prazo de retorno do investimento é relativamente curto, de aproximadamente um ano e nove
meses, tem-se como resultado da viabilidade mercadolégica e financeira a indicagdo de abertura
da industria de salgadinhos para festa.

Finalmente, como sugestdo para futuros projetos, recomenda-se elaborar uma pesquisa
mercadolégica, visando verificar a aceitabilidade diante dos consumidores de salgadinhos para
festa, utilizando-se o quilograma (Kg), como unidade de medida, para mensurar a quantidade

negociada entre as partes.
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Anexo B — Roteiro da entrevista com o0 mercado consumidor

Pesquisa de Mercado

Esta pesquisa faz parte de um trabalho de concluséo de curso de Administragdo da UFSC para avaliar o
consumo de salgadinhos de festas. N&o ¢ necessério se identificar. Solicitamos sua colaboragao respondendo
francamente as questdes tendo o sigilo das informagdes assegurado. Agradecemos antecipadamente sua

disponibilidade.

1. Sexo: 1. Masculino 2. Feminino
2. Qual sua idade? 1. até 22 anos 2. entre 22 e 38 anos 3. mais que 38 anos

3. Qual seu nivel de instrugio?

0. Sem escolaridade / Primério incompleto 3. Colegial completo / Superior incompleto

1. Primério completo / Ginasio incompleto 4. Superior completo

2. Ginasio completo / Colegial incompleto

4. Qual a faixa mensal de renda familiar?

0. Até RS 300,00 4. De RS 1.801,00 a RS 2.400,00
1. De R$ 301,00 a R$ 600,00 5. De R$ 2.401,00 a R$ 4.000,00
2. De RS 601,00 a2 R$ 1,200.00 6. Mais de 4.001,00

3. De R$ 1.201,00 a R$ 1.800,00

5. Vocé gosta de salgadinhos? 1.Sim 2.Nio

6. Que tipo de salgadinho vocé prefere? (Escolher apenas uma alternativa)

1. Coxinha 2. Salsicha

3. Risoles 4. Bolinha de Queijo
5. Empada 6. Pastel

7. Outros.Quais?

7. Que tipo de recheio vocé prefere? (Escolher apenas uma alternativa)

1. Camne 2. Frango

3. Palmito 4. Queijo

5. Camario 6. Outros.Quais?

8. Vocé encomenda salgadinhos? 1.Sim 2.Nido

Em caso negativo, por qué?




9. Qual o pre¢o que vocé pagaria por um cento (100) de salgadinhos?

1. Até R$ 10,00 2. De R$ 10,01 a R$ 15,00
3.De RS 15,01 a RS 20,00 4. De R$ 20,01 a R$ 25,00
5.De R$ 25,01 aR$ 30,00 6. Mais de R$ 30,00

10. Com que freqiiéncia vocé compra salgadinhos?

1. 01 vez por semana 2. 01 vez a cada 15 dias
3.01 vez por més 4.01. vez a cada trimestre
5.01 vez a cada semestre 6. 01 vezao ano

11. Como vocé seleciona a empresa onde vai comprar os salgadinhos?

1. Indicagio de Amigos 2. Lista Telefonica
3 .Panfletos 4. Outros.
Quais?

12. Quais sdo o primeiro e o segundo fatores que vocé mais leva em considera¢ao ao comprar nesta
empresa?

0. Prego 1. Variedade dos Produtos
2.Localizagdo 3. Tamanho dos Salgados
4. Atendimento 5. Servigo de Entrega

6. Qualidade 7. Outros. Qual?

13. Em que periodo vocé teria preferéncia do fornecimento do servico de tele-entrega de salgadinhos?
1. Matutino 2. Vespertino 3. Noturno

4. Feriado 5. Fim de semana 6. Outros

14. Qual veiculo de comunicag¢io vocé mais utiliza?

1. Jornal, Revista 2. Radio

3.TV 4. Internet
5. Outros. Quais?

15. Qual o grau de satisfag¢io em relagio as empresas fornecedoras de salgadinhos?

0. Muito Satisfeito 2. Pouco Satisfeito 4. Ndo sabe / Ndo opinou

1. Satisfeito 3. Insatisfeito




Anexo C — Roteiro da entrevista com o mercado concorrente

Pesquisa de Mercado

Esta pesquisa faz parte de um trabalho de conclusio de curso de Administragiio da UFSC para avaliar o
mercado fornecedor de salgadinhos de festas. Solicitamos sua colaboragdo respondendo francamente as

questdes. Agradecemos antecipadamente sua disponibilidade.

1. Quais s3o os salgadinhos que o estabelecimento fornece e quais seus respectivos precos?

2. Existe servico de entrega? Qual a quantidade minima para entrega?

3. E cobrado alguma taxa para entrega?

4. Qual a produ¢io mensal de salgadinhos?




Anexo D - Demonstrativo da depreciacio dos bens

Amassadeira AES-05 2.595,00

Balanga eletrénica Filizola— 15 kg R§ 650,00 120 RS 5,42
Cilindro elétrico pop-300 R§ 2.425,00 120 R$ 20,21
Coifa ¢3000 - Tsolux 900 - inox R$ 3.500,00 120 R$ 29,17
Exaustor Lhy-225 RS 101,00 120 RS 0,84
Aparelho de fax Sharp ux-a260 RS 600,00 120 RS 5,00
Fogo industrial — 06 bocas R$ 2.000,00 120 RS 16,67
Forno refratario a gas - Progas R§ 510,00 120 RS 4,25
Forno microondas - 25 L RS 400,00 120 RS 3,33
Freezer vertical - 497 L R$ 5.699,00 120 RS 47,49
Freezer horizontal - 447 L RS 1.959,00 120 R$ 16,33
Fritadeira industrial - 1§ L R$ 563,00 120 RS 4,69
Fritadeira industrial — 7 L R§ 293,00 120 RS 2,44
Impressora HP Deskjet 3845 R$ 600,00 120 R$ 5,00
Liquidificador Britania Selencium I11| RS 459,00 120 R$ 3,83
Computador Intel Pentium 4 3,0 GHz| RS$ 2.200,00 120 RS 18,33
Processador de Alim. Master Walita R$ 2.460,00 120 R$ 20,50
Refrigerador Electrolux RE26 240 L. RS 2.200,00 120 RS 18,33
Telefone movel s/ fio Ge 900mhz RS 100,00 120 RS 0,83
Armaério ¢/ @rquivo RS 290,00 120 RS$ 2,42
Armario ¢/ cuba RS 150,00 120 RS 1,25
Armario sob medida ¢/ cuba RS 300,00 120 RS 2,50
Balcdo granito, sob medida R$ 600,00 120 RS 5,00
Cadeiras comuns de escritorio RS 270,00 120 RS 2,25
Conjuntos de panelas grandes R§ 400,00 120 RS 3,33
Espelho p/ banheiro RS 116,20 120 RS 0,97
Faqueiro 24 pegas - Tramontina RS 160,00 120 RS 1,33
Formas RS 210,00 120 R$ 1,75
Frigideiras RS 80,00 120 RS 0,67
Lixeiras de plastico grande com pedal| R$ 60,00 120 RS 0,50
Material de escritério R$ 50,00 120 RS 0,42
Material de higiene e limpeza RS 50,00 120 RS 0,42
Mesas de escritorio RS 160,00 120 RS 1,33
Prateleiras sob medida RS 120,00 120 RS 1,00
Utensilios de cozinha R$ 200,00 120 R$ 1,67
Imovel R$ 27.000,00 300 R$ 90,00
Veiculo 19.000,00




Anexo E — Demonstragiao dos custos das matérias-primas para confec¢io de 01 (um)
cento de cada tipo de salgadinho

Pastel de Frango
i Matéria-Prin
Caixa de Papeldo - und.

Pastel de Camarao

tera-brima. .« 0@ :

alxa de Papeldo - und.

ria-Pr

Caixa de Papeldo - und.

Cebola - kg 0,1 0,85 0,09 Camaréo - kg

Cebolinha Verde - mol. 0,1 0,2 0,02 Cebola - kg

Forminha de Papel - und 100 0,005 | 0,50 Cebolinha Verde - mol. :

Frango - kg 0,3 5,6 1,68 Forminha de Papel - und 100 |0,005]| 0,50

Massa de Pastel - und. 100 0,03 3,00 Massa de Pastel - und. 100 0,03 | 3,00

Oleo vegetal - L 0,5 0,99 | 0,50 Sal - kg 0,013 | 0,7 | 0,01
Oleo vegetal - L 0,5 | 099 | 0,50
Tomate -k 0,1 | 085 ]0,09

Caixa de Papeldo - und. v

Carne Moida - kg 0,300 4,80 1,44 Cebola - kg

Cebola - kg 0,100 0,85 0,09 Cebolinha Verde - mol.

Cebolinha Verde - mol. 0,100 0,20 0,02 Forminha de Papel - und 100 | 0,005 | 0,50
Forminha de Papel - und 100 0,005 | 0,50 Massa de Pastel - und. 100 0,03 | 3,00
Massa de Pastel - und. 100 0,03 | 3,00 [ |Oleo vegetal - L 0,500 | 0,99 | 0,50
Oleo Vegetal - L 0,500 0,99 | 0,50 Palmito - kg 0,300 | 10,00 | 3,00
Sal - kg 0,013 0,70 | 0,01 0,013 | 0,70 | 0,01

Caixa de Papeldo - und. 1 0,30 0,30 Caixa de Papeldo - und. 1 0,30 | 0,30
Forminha de Papel - und 100 0,005 | 0,50 Caldo de Galinha - kg 0,050 | 6,90 | 0,35
Massa de Pastel - und. 100 0,03 3,00 Farinha de Rosca - kg 0,050 | 0,90 | 0,05
Oleo vegetal - L 0,500 0,99 0,50 Farinha de Trigo - kg 1 1,35 | 1,35
Orégano - kg 0,005 34,00 | 0,17 Forminha de Papel - und 100 |0,005( 0,50
Queijo Prato - kg 0,300 7,60 | 2,28 Leite - L 2 0,85 | 1,70
| [Oleo vegetal - L 0,500 | 0,99 | 0,50

Orégano - kg 0,005 |34,00| 0,17

Queijo Prato - kg 0,400 | 7,60 | 3,04




Risoles de Palmito

Risoles de Frango

Caixa de Papeldo - und. 1 0,30 | 0,30 | [Caixa de Papeldo - und. 1 0,30 0,30
Caldo de Galinha - kg 0,050 | 6,90 | 0,35 | |Caldo de Galinha - kg 0,050 | 6,90 0,35
Cebola - kg 0,100 | 0,85 | 0,09 Cebola - kg 0,100 0,85 0,09
Cebolinha Verde - mol. 0,100 | 0,20 | 0,02 | |Cebolinha Verde - mol. 0,10 0,20 0,02
Farinha de Rosca - kg 0,050 | 0,90 | 0,05 Farinha de Rosca - kg 0,050 0,90 0,05
Farinha de Trigo - kg 1 1,35 | 1,35 | |Farinha de Trigo - kg 1 135 | 135
Forminha de Papel - und 100 | 0,005 0,50 Forminha de Papel - und 100 0,005 0,50
Leite - L 2 0,85 | 1,70 | |Frango -kg

Oleo vegetal - L 0,500 | 0,99 | 0,50 | [Leite-L

Palmito - kg 0,400 | 10,00 | 4,00 | [Oleo vegetal - L

Sal - kg 0,025 | 0,70 | 0,02 Sal - kg

[Tomate -kg

Risoles de Camario

Caixa de Papeldo - und.

b

Tomate -kg

Risoles de Carne
i a A

Caixa de Papeldo - und.

Caldo de Galinha - kg 0,050 Caldo de Galinha - kg

Camario - kg 0,400 Carne Moida - kg

Cebola - kg 0,100 Cebola - kg

Cebolinha Verde - mol. 0,10 Cebolinha Verde - mol.

Farinha de Rosca - kg 0,050 Farinha de Rosca - kg

Farinha de Trigo - kg 1 Farinha de Trigo - kg

Forminha de Papel - und 100 Forminha de Papel - und 100 0,005 0,50
Leite - L 2 Leite- L 2 0,85 1,70
Oleo vegetal - L 0,500 Oleo vegetal - L 0,50
Sal - kg Sal - kg 0,02
Tomate -kg Tomate -kg

Caixa de Papelio - und.

Tomate -kg

Caixa de Papeldo - und. 0,30 | 0,30

Camardo - kg 0,400 | 12,00 | 4,80 Cebola - kg 0,300 0,85 0,26
Cebola - kg 0,300 | 0,85 | 0,26 Cebolinha Verde - mol. 0,20 0,20 0,04
Cebolinha Verde - mol. 0,20 0,20 | 0,04 Farinha de Trigo - kg 0,500 1,35 0,68
Farinha de Trigo - kg 0,100 1,35 | 0,14 Forminha de Papel - und 100 0,005 0,50
Forminha de Papel - und 100 | 0,005 | 0,50 Frango - kg 0,400 5,60 2,24
Gordura hidrogenada - L 0,030 | 52,00 | 1,56 Gordura hidrogenada - L | 0,025 | 52,00 1,30
Ovo - und. 2 0,15 | 0,30 Ovo - und. 2 0,15 0,30
Sal - kg 0,030 | 0,70 | 0,02 | [Sal-kg 0,030 0,70 0,02
Tomate -kg 0,400 | 0,85 | 0,34 0,400 0,85 0,34




Empada de Palmito

Coxinha de Frango

LRSS

Bolinha de Quei'o_

Caixa de Papeldo - und. 0,30 Caixa de Papelio - und.
Cebola - kg 0,300 | 085 | 0,26 | [Caldo de Galinha - kg 0,050
Cebolinha Verde - mol. 0,20 0,20 0,04 Cebola - kg 0,200
Farinha de Trigo - kg 0,500 1,35 0,68 Cebolinha Verde -mol. 0,10
Forminha de Papel - und 100 0,005 | 0,50 Farinha de Rosca -kg 0,050
Gordura hidrogenada-L | 0,025 | 52,00 | 1,30 Farinha de Trigo - kg |
Ovo - und. 2 0,15 0,30 Forminha de Papel - und 100
Palmito - kg 0,400 | 10,00 | 4,00 Frango -kg 0,500
Sal - kg 0,030 0,99 0,03 Leite -L 2
Tomate -kg Oleo vegetal - L 0,500
Sal - kg

rid-Prim atéria-Prima’ | ['Ouant. | Preco |Total
Caixa de Papeldo - und. Caixa de Papelio - und. | 0,30 | 0,30
Caldo de Galinha - kg 0,050 6,90 | 0,35 Caldo de Galinha - kg 0,050 | 6,90 | 0,35
Farinha de Rosca -kg 0,050 0,90 0,05 Farinha de Rosca -kg 0,050 | 0,90 | 0,05
Farinha de Trigo - kg 0,500 1,35 0,68 Farinha de Trigo - kg 0,500 | 1,35 | 0,68
Forminha de Papel - und 100 0,005 | 0,50 Forminha de Papel - und 100 | 0,005 ]| 0,50
Leite - L 1 0,85 0,85 Leite -L 1 0,85 | 0,85
Oleo vegetal - L 0,500 0,99 | 0,50 Oleo vegetal - L 0,500 | 0,99 | 0,50
Queijo Prato - kg 0,200 7,60 1,52 Sal - kg 0,013 | 0,70 | 0,01
Sal - kg 0,013 0,70 0,01 Salsicha - kg 0,300 | 2,30 | 0,69
1301




Pesquisa de Mercado

Esta pesquisa faz parte de um trabalho de conclusdo de curso de Administra¢do da UFSC para avaliar o
consumo de salgadinhos de festas. Ndo é necessdrio se identificar. Solicitamos sua colaborag¢éo respondendo
Jrancamente as questdes tendo o sigilo das informagdes assegurado. Agradecemos antecipadamente.

1. Sexo: 1. Masculino 2. Feminino
2. Qual sua faixa etiria? 1. até 22 anos 2. entre 22 e 38 anos 3. mais que 38 anos

3. Qual seu nivel de instruc¢ao?

0. Sem escolaridade / Primério incompleto ) : 3. Colegial completo / Superior incompleto

1. Primario completo / Ginasio incompleto 4. Superior completo

2. Ginasio completo / Colegial incompleto

4. Qual a faixa mensal de renda familiar?

0. AtéR$ 300,00 4. DeR$ 1.801,00 a R$ 2.400,00
1. De R$ 301,00 a R$ 600,00 5. DeR$ 2.401,00 a RS 4.000,00
2. De R$ 601,00 a RS 1,200.00 6. Mais de 4.001,00

3. De R$ 1.201,00 a R$ 1.800,00

5. Vocé gosta de salgadinhos? 1.Sim 2.Nido

6. Que tipo de salgadinhos vocé prefere? (Escolher apenas uma alternativa)

1. Coxinha 2. Salsicha

3. Risoles 4. Bolinha de Queijo
5. Empada 6. Pastel

7. Outros.Quais?

7. Que tipo de recheio vocé prefere? (Escolher apenas uma alternativa)

1. Carne 2. Frango

3. Palmito 4. Queijo

5. Camario 6. Outros.Quais?

8. Vocé encomenda salgadinhos? 1.Sim 2.Nizo

Em caso negativo, por qué?

9. Qual o prego que vocé pagaria por um cento (100) de salgadinhos?

1. At¢ R$ 10,00 2.De R$ 10,01 aR$ 15,00
3. De R$ 15,01 aR$20,00 4. De R$ 20,01 a R$ 25,00
5. De R$ 25,01 a R$ 30,00 6. Mais de R$ 30,00

10. Com que freqiiéncia vocé compra salgadinhos?

1. 01 vez por semana 2. 01 vez acada 15 dias
3. 01 vez por més 4. 01. vez a cada 6 meses
5. 01 vez ano 6. menos de 01 vez ao ano.




11. Como voceé seleciona a empresa onde vai comprar os salgadinhos?

1. Indicag@o de Amigos 2. Lista Telefonica
3 .Panfletos 4. Outros.
Quais?

12. Quais sio o primeiro e o segundo fatores que vocé mais leva em considera¢io ao comprar nesta
empresa?

0. Prego 1. Variedade dos Produtos
2.Localizagdo 3. Tamanho dos Salgados
4. Atendimento 5. Servigo de Entrega

6. Qualidade 7. Outros. Qual?

13. Em que periodo voce teria preferéncia do fornecimento do servigo de tele-entrega de salgadinhos?
1. Matutino 2. Vespertino 3. Noturno

4. Feriado 5. Fim de semana 6. Outros

14. Qual veiculo de comunicagao vocé mais utiliza?

1. Jornal, Revista 2. Radio

3.TV 4, Internet
5. Outros. Quais?

15. Qual o grau de satisfagio em relagiio as empresas fornecedoras de salgadinhos:

0. Muito Satisfeito 2. Pouco Satisfeito 4. Nio sabe / Nao opinou

1. Satisfeito 3. Insatisfeito




