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RESUMO

O presente trabalho realizado foi focado para um Estudo de mercado e de viabilidade
econdmica de ampliagdo e modemizag&o de uma padaria e loja de conveniéncia na
cidade de Parelhas/RN. Foi realizada uma pesquisa de campo onde foram coletados
dados das principais falhas do estabelecimento, fazendo que a empresa possa
combater essas falhas e assim combate para que a empresa possa se tornar uma
empresa mais competitiva e buscando aumentar o seu tmero de clientes na cidade de
Parelhas e regido. Ficou comprovada a necessidade de um investimento para
ampliagdo e modemizagéo.

Palavras-chave: Industia de panificagdo — Modemizag&o. Padaria e loja de
conveniéncia.
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ABSTRACT

The present carried through work was focado for a Study of market and economic
viability of magnifying and modermization of a bakery and store of convenience in the
city of Parelhas/RN. A field research was carried through where they had been
collected given of the main imperfections of the establishment, making that the company
can fight these imperfections and thus combat so that the company can become a more
competitive company and searching to increase its of customers in the region and
Umero city Even. She was proven the necessity of an investment for magnifying and

Word-key: Industria of panificag&o - Modernization. Bakery and store of convenience.
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1 INTRODUGAO

A criagdo de um negocio nos dias atuais, ndo é mais apenas uma questdo de
possuir capital; trata-se da necessidade de pesquisa, observagao e estudo, expondo
ao futuro empresario a realidade do mercado e permitindo o amadurecimento de
suas idéias.

A area de mercado segmento comercial abordado no presente trabalho
refere-se a analise econdémica de um plano de negécio que ajudara a viabilizar a
ampliagéo e modernizagao de uma Padaria e loja de Conveniéncia.

A empresa fica localizada na Rua Lauro Virgilio, N° 56, Centro — Parelhas/RN.
Esta padaria e Conveniéncia tem como diferencial fornecer produtos e servigos de
6tima qualidade, com atendimento diferenciado, onde seus funcionarios sempre
estarado buscando a qualificagdo e a exceléncia no atendimento ao consumidor.

O objetivo deste trabalho &, portanto, o estudo de mercado e elaborar um
plano de negocio, destinado a contribuir para a sobrevivéncia e crescimento da
empresa, buscando identificar os problemas e resolvendo-os, fazendo-a crescer e
alcangar as metas desejadas.

A taxa de mortalidade das empresas emergentes € bastante elevada nos trés
anos seguintes a sua criagdo, no Brasil, cerca com o fechamento de 90% dos
negoécios criados. O maior diferencial de uma empresa emergente é o empreendedor
e a equipe que ele forma.

A redugédo do nimero de empregos e a necessidade de maior qualificagao da
mao-de-obra tém levado os jovens a se tornarem donos do préprio negécio. No
entanto, para isso, & preciso muito mais do que forgca de vontade, necessita-se de
conhecimentos técnicos sobre plano de negécios, marketing, finangas, organizacéo
e demais ferramentas geréncias; além de precisar desenvolver atitudes
empreendedoras como: criatividade, identificar as oportunidades, e aproveita-las
para transformar o negocio.

A importancia do plano de negdcios, segundo Dornelas (2001), estda em
permitir ao empreendedor traduzir os passos realizados racionalmente, em um
documento que sintetize a explore as potencialidades de seu negécio; e que seja
uma ferramenta para expor suas idéias, em uma linguagem que os leitores do plano
de neg6cios entendam e, principalmente, que mostre a viabilidade e probabilidade -
de sucesso em seu mercado.
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1.1 CONTEXTO E COLOCACAO DO PROBLEMA

Diante do mercado atual, onde 90% das empresas nédo ultrapassam mais de 3
anos de vida, isso faz com que o Brasil tenha uma das maiores taxas de mortalidade
gas empresa mundiais. A partir dos presentes dados, os profissionais tém que
pesquisar bastante. O plano de negécio define o local onde realizar pesquisas de
mercado, observando as necessidades daquele estabelecimento, escolher as
pessoas qualificadas para trabalhar, os fornecedores e prever qual publico alvo a
empresa pretende atingir.

Muitos escolhem um determinado ramo de negécio, baseando-se apenas em
outra do mesmo ramo, que esta se expandindo e abrindo filiais, 0 que leva uma
grande parte dos brasileiros a se basearem apenas nesse enfoque, durante o
periodo de decisdo da abertura da empresa, deixando de lado fatores importantes
como, o conhecimento sobre o negécio que se deseja implantar ou a pesquisa de
mercado, prevendo a viabilidade do empreendimento.

Hoje os jovens buscam se preparar para que este sonho de abrir seu préprio
negocio se transforme em realidade, buscando informagées pelo SEBRAE, IBGE e
outros 6rgdos competentes que ajudam a mostrar o atual mercado; e como ele esta
agindo no decorrer dos anos, mostrando como ele esta crescendo. Hoje o
empreendedor ndo tem apenas que saber administrar, mas também ser criativo, ter
conhecimento nas areas de marketing, finangas, negécios, vendas e etc.

O empreendedor corre atras das oportunidades oferecidas, procurando tirar
proveito de tudo para seu negocio; também realiza um Bechamark das outras
empresas, fazendo assim uma empresa mais competitiva.

Quais sao as viabilidades técnica, econdmica e financeira de

ampliagcdo/modernizagcao de uma unidade de panificacao/conveniéncia localizada
em Parelhas?

1.2 CARACTERISTICAS DA EMPRESA

Parelhas é a cidade onde se encontra a empresa; esta situada no Estado do
Rio Grande do Norte na regido do Serido; tem uma estimativa de 20.214 habitantes
para o ano de 2004, onde 80% da populagéo vive na zona urbana.
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A populagéo rural tem, por habito, vir sempre a cidade para fazer as compras
da semana, principalmente nas segundas-feiras, que é dia de feira local; e dentre
suas compras de frutas, verduras e de mais mantimentos, levam o péo, geraimente
em grande quantidade para que dure mais tempo durante a semana, enquanto
aguardam a préxima segunda-feira.

A empresa onde foi feito o estudo de ampliagdo e modernizacéo trata-se de
uma Padaria e Conveniéncia, onde tem como sede a Rua Lauro Virgilio, N° 56,
Centro — Parelhas/RN. Essa Padaria € administradas por 2 (dois) sécios. Ela se situa
no centro da cidade, que € uma das suas vantagens, pois os funcionarios dos
comércios vizinhos a procuram no horario de comprar seu pao e derivados, devido a
praticidade.

Trabalha de forma que seus clientes estejam sempre satisfeitos, fazendo com
isso, que os proprios clientes divulguem de forma positiva o atendimento, servigos
oferecidos, a qualidade, higiene e principalmente o sabor dos produtos consumidos.

O quadro de pessoal tem 5 (cinco) funcionarios que vao ser distribuidos nas
seguintes funcdes: 2 (dois) balconistas; 1 (um) caixa que, sera um dos socios; 1
(um) padeiro; 1 (um) ajudante de padeiro. A padaria pretende aumentar seu quadro;
em funcdo da demanda que crescera, de acordo com a divulgacao; serao
contratados mais 4 (quatro) novos funcionarios que irdo exercer os seguintes cargos:
1 (um) entregador de paes e bolachas; 2 (dois) ensacadores de bolachas; e mais 1
(um) ajudante na produgéo de paes junto com o padeiro. O padeiro trabalha como
méo-de-obra principal na fabricacdo de paes e derivados de massas, além de ficar

responsavel por toda a pastelaria como, bolos, doces, salgados, etc.

1.3 OBJETIVOS

1.3.1 objetivo geral

e Analisar um estudo de mercado e de viabilidade econdémica, financeira e
comercial (Plano de Negécio) de ampliagdo e modernizagao de uma

Padaria e Conveniéncia na cidade de Parelhas/RN.
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1.3.2 objetivos especificos
Realizar estudo de mercado pertinente ao objeto de estudo;
Definir estudo de localizacédo voltado a unidade objeto da pesquisa;
Determinar os aspectos técnicos, econdémicos e financeiros da unidade de
pesquisa;

Projetar a estrutura de receita e custos da unidade objeto desta investigagao;

1.4 JUSTIFICATIVA

Justifica-se o presente estudo, considerando a necessidade de se avaliar a
viabilidade econémica e financeira de todo e qualquer empreendimento capitalista, a
fim de assegurar o retorno do investimento realizado.

No mercado de padarias tem tido um forte crescimento, pois a populagdo tem
tido o costume de consumir paes e seus derivados quase que diariamente, fazendo
assim que as padarias invistam em seus estabelecimentos buscando oferecer como
diferenciais um café da manha, onde no mercado hoje esta muito “corrido” fazendo
assim que as pessoas nao tenham mais tempo de parar para se alimentar junto com
a sua familia fazendo assim que os consumidores busquem um locar agradavel e
limpo para poder fazer suas refei¢cdes junto a sua familia. Hoje as padarias tem se
modernizados buscando oferecer um lanche feito na hora, uma loja de conveniéncia
onde o estabelecimento busquem agregar valor nos seus produtos e servigos
oferecidos buscando um aumento na demanda dos consumidores e assim tornando
uma empresa mais competitiva.

Hoje na cidade de Parelhas funcionam 5 (cinco) padarias, onde nenhuma
delas esta localizada no centro da cidade; elas situam-se nos bairros vizinhos, que
nao tém o mesmo fluxo de pessoas diariamente.

A cidade de Parelhas, localizada na regido do Serid6, distante 240 Km de

Natal, apresenta as seguintes caracteristicas socio-econémicas:

a) Populagdo: No ano de 2000: 19319, onde a populagédo urbana representa
15.606, com quanto que a rural representa 3.713 habitantes. A taxa de
crescimento da populagdo do ano de 1991/2000 foi de 1,07%. A
populacgédo de Parelhas representa 0,70% do estado, a cidade de Parelhas
possui uma média de 36,90 habitantes por Km?.
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b) Renda: Os chefes dos domicilios sem rendimento ou que ganham ate 1
salario minimo, do total de 4.864 pessoas onde o niumero absoluto & de
2 828 pessoas que representa uma media de 58% da populagao total. A
renda média mensal do ano de 2000 foi de R$ 301,44.

c) Crescimento: A taxa de crescimento da populagdo total, urbana e rural
1991/2000 foi um total de 1,07% onde a area urbana cresceu 1,76%
enquanto que a Rural diminuiu 1,42%. Observa-se que o estado cresceu
uma media de 2,26% no ano de 2000. (IBGE 2005)

((((((((((((ff(f(((l’(((’((l’fff(f((f(l’f((((((’(t(((l
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2 REFERENCIAL TEORICO

2.1 NEGOCIO

Segundo Degen (1989) o negocio significa: Identificar a oportunidade de
negocio e coletadas as informagdes sobre ela, o futuro empreendedor precisa
ordenar essas informagdes em um conceito, que descreve claramente a
necessidade do grupo de clientes a que ele pretende atender, com algo — produto ou
servico — que sabe fazer, a um custo que esses clientes estéo dispostos a pagar.

Para Dornelas (2001) Plano de negécio é: um documento usado para
descrever empreendimentos e o modelo de negécio que sustentam a empresa. Sua
elaboracdo envolve um processo de aprendizagem e autoconhecimento, e, ainda,
permite ao empreendedor situar-se no seu ambiente de negécios. As segoes que
compdem um plano de negécio geralmente s&o padronizadas para facilitar o
entendimento. Cada uma das secdes do plano tem um propésito especifico.

Ja na Visdo de Dolabela (1999): E a validagao da idéia, a analise de sua
viabilidade como negécio. Ele emula a forma de percepgdo e apreensdo da
realidade utilizando pelo empreendedor real.

O negdcio é saber identificar as oportunidades oferecidas buscando atender
as necessidades dos consumidores e fazendo assim que seu empreendimento se
torne viavel podendo gerar lucros.

2.1.1 Criagdo do Negécio

2.1.1.1 Fases da criagdo do negocio

Das varias fases existentes para a criagdo do préprio negécio, aqui estao
citadas duas mais relevantes:
1. Identificar as oportunidades, exigindo predisposigéo e criatividade por
parte do empreendedor.
2. Fatores a serem considerados na escolha: sazonalidade, efeitos da
situagdo econémica, controle governamental, dependéncia de elementos
de disponibilidade e custo incerto, ciclo de vida do setor, lucratividade,
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mudangas que estdo ocorrendo no setor, efeitos da evolugao tecnoldgica,

grau de imunidade & concorréncia, atragéo pessoal, barreiras a entrada.

2.1.1.2 Desenvolvimento do negécio

Depois de o ramo de negécio ter sido escolhido, € hora de trabalha-lo da
seguinte forma:

¢ Desenvolver o conceito do negécio;

e Identificar seus riscos;

e Procurar experiéncias similares para avaliar e encontrar solugbes para

esses riscos;
e Desenvolver medidas para reduzir os riscos;
e Auvaliar potencial de lucro e crescimento;

e Definir a estratégia competitiva.

2.1.1.3 Implementagao de negécios
Para o desenvolvimento de negodcios envolve a colaboragdo entre o

empreendedor e outros:
e Participagdo ou colaboragao direta dada pelos sécios, empregados €
investidores;
« Apoio ou colaboragdo direta dada pelas agéncias de publicidade,
advogados, banqueiros, consultores e contadores;
e Contatos ou colaboracdo esporadica dada pelos amigos concorrentes,

clientes e fornecedores.

2.1.1.4 Elaboragao do plano de negécio
Com a elaboragdo do plano de negdcio € possivel determinar se 0 negocio &

viavel ou ndo, em caso de resposta afirmativa é preciso operacionalizar o negocio.
A elaboragdo de um plano de negécio funciona como uma espécie de
“antidoto” para diminuir a mortalidade das novas empresas € para garantir o

crescimento das empresas ja existentes. “Mas é claro que o plano tem que ser bem

feito para que isso seja verdade”.
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22 EMPREENDEDORISMO

Empreendedorismo é um neologismo derivado da livre tradugéo da palavra
entrepreneurship e utilizado para designar os estudos relativos ao empreendedor,
seu perfil, suas origens, seu sistema de atividades, seu universo de atuagdo. A
palavra empreendedor, designa principalmente as atividades de quem se dedica a
geragdo de riquezas, seja na transformagado de conhecimentos em produtos ou
servigos, na geragao do préprio conhecimento ou na inovagao em areas como
marketing, produgéo, organizagao etc.(DOLABELA, 1999)

Outra visdo é que “O empreendedorismo é uma revolugdo silenciosa, que

sera para o século XXI mais do que a revolugdo industrial foi para o século XX.”
(TIMMONS, 1994)

2.2.1 O Empreendedor

Entdo, o empreendedor € aquele que detecta uma oportunidade e cria um
negécio para capitalizar sobre ela, assumindo riscos calculados. Em qualquer
definigdo de empreendedorismo encontram-se, pelo menos, os seguintes aspectos
referentes ao empreendedor:

1. Iniciativa para criar um novo negocio e paixdo pelo que faz.

2. Utiliza os recursos disponiveis de forma criativa transformando o
ambiente social e econdmico onde vive.

3. Aceita assumir riscos e a possibilidade de fracassar. (DORNELAS, 2001)

O empreendedor tem sido de suma importancia para a empresa, pois com
eles as empresas tem tido um novo conceito de emprego e fazendo assim que seus
funcionarios trabalhem mais satisfeitos no seu ambiente de trabalho e fazendo assim
que ele se torne um profissional mais produtivo.

2.2.2 O Processo Empreendedor

A decisdo de tornar-se empreendedor pode ocorrer devido a fatores externos,
ambientais, sociais, por aptidées pessoais, ou uma somatéria de todos esses fatores
em conjunto, que s&do criticos para o surgimento e crescimento de uma nova

empresa. O processo empreendedor inicia-se quando um evento gerado desses
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fatores possibilita o inicio de um novo negécio (DORNELAS, 2001). A figura 1
exemplifica alguns dos fatores que mais influenciam nesse processo durante cada

fase da aventura empreendedora.
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Figura 1 - Fatores que influenciam no processo empreendedor
Fonte: Bygrave (2002)

Bygrave (2002) apresenta o empreendedorismo, somado a inovagao, como
sinénimo de prosperidade, citando o exemplo dos EUA. Em sua visdo, que ¢é
compartilhada por Timmons (1994), o empreendedor é aquele que percebe uma
oportunidade e cria uma organizacao para persegui-la. Ainda segundo Bygrave
(2002) o processo empreendedor envolve todas as funcdes, atividades e acgdes
associadas com a percepgéo desta oportunidade de negdcios e a criagdo de uma
nova empresa em torno do objetivo de capitalizar sobre a oportunidade. As figuras 3
e 4 apresentam o modelo de Timmons (1994) para o processo empreendedor e

resumem as definicées de Bygrave (2002) e do Babson College, EUA.
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Figura 2 — As forgas que movem o empreendedorismo
Fonte: Bygrave (2002).

Modelo de Timmons que mostra os varios fatores do ambiente que podem

influenciar no processo empreendedor.

Figura 3 — Modelo de Timmons e o ambiente em torno do processo empreendedor

Cultura
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Fonte: Bygrave (2002).

Segundo Derttouzos (1999), a inovacao tecnolégica possui quatro pilares, os
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4. Cultura empreendedora focada na paixao pelo negocio.

Ainda segundo Dertouzos, esses quatro ingredientes sao raros, pois, em sua
concepgao, primeiro vem a paixao pelo negocio e depois o dinheiro o que contradiz
a corrente de analise econémica. Conclui que afirmando que a invengdes
tecnologicas nao ocorrem assim. Na verdade o que ocorre o meio termo: tanto as
empresas buscam no centro de pesquisas tecnolégicas inovadoras que agregadas a
seu processo e produto promovam uma inovagao tecnolégica, como os centros de
pesquisas desenvolvem tecnologias sem o comprometimento econémico, mas que
posteriormente poderdo ser aplicadas nas empresas.

Embora as fases sejam apresentadas de forma seqiencial, nenhuma delas
precisa ser completamente concluida para que se inicie a seguinte. Por exemplo, ao
se identificar e avaliar uma oportunidade (fase 1), o empreendedor deve ter em
mente o tipo de negocio que deseja criar (fase 4). Muitas vezes ocorre ainda um
outro ciclo de fases antes de se concluir o processo completo. E o caso em que o
empreendedor elabora o seu primeiro plano de negécios e, em seguida, apresenta-o
para um capitalista de risco, que faz varias criticas e sugere ao empreendedor
mudar toda a concepg¢ao da empresa antes de vir procura-lo de novo. Nesse caso, o
processo chegou até a fase 3, e voltou novamente para a fase 1, recomegando um

novo ciclo sem ter concluido o anterior.
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Figura 4 — O processo empreendedor
Fonte: (Adaptado por Moore, 1986)
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2.2.3 Empreendedorismo no Brasil

O movimento do empreendedorismo no Brasil comegou a tomar forga na
década de 1990, quando as entidades como Sebrae (Servigo Brasileiro de Apoio as
Micro e Pequenas Empresas) e Softex (Sociedade Brasileira para Exportagéo de
Software) foram criadas. Antes disso, praticamente ndo se falava em
empreendedorismo e em criagdo de Pequenas Empresas.

Foi com os programas criados no ambito da Softex em todo pais, junto a
incubadoras de empresas e a Universidades/cursos de Ciéncias da
Computacao/Informatica, que o tema empreendedorismo comegou a despertar na
sociedade brasileira. Até entdo, palavras como plano de Negécio eram praticamente
desconhecidas e até ridicularizadas pelos Pequenos Empresarios.

No relatério executivo de 2000 do Global Entrepreneurship Monitor (GEM,
2000), o Brasil aparece como o pais possui a melhor relagdo entre o numero de
habitantes Adultos que comegam um novo negdcio e o total dessa populagéo: 1 em
cada 8 adultos. (DORNELAS, 2001)

Hoje o Brasil tem um grande indice de pessoas que querem se tornar dono do
seu proprio negécio o que o faz que o Brasil seja o recordista em nimeros de
pessoas que abram seu proprio negécio, mas para esse grande indice existe outro
grande nimero de empresas que fecham suas portas por causa de uma ma
administragdo, grande taxas de juros, e falta de planejamento e etc.

2.3 PLANO DE NEGOCIO

O plano de negécios € um documento usado para descrever um
empreendimento e o modelo de negécios que sustenta a empresa. Sua elaboragao
envolve um processo de aprendizado e autoconhecimento, e, ainda, permite ao
empreendedor situar-se no ambiente de negécios. (DORNELAS, 2001)

O plano é a formalizagédo das idéias, da oportunidade, do conceito, dos riscos,
das experiéncias similares, das medidas para minimiza-los, das respostas aos pre-
requisitos, da estratégia competitiva, bem como do plano de marketing, de vendas,
operacional e financeiro para viabilizar o novo negécio.(DEGEN, 1989)
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O plano de negécio é um projeto de estudo que foi feito para facilitar na hora

de elaboragéo de um projeto que venha por sir uma a ajudar na estrutura do projeto
elaborado.

2.3.1 Importancia do Plano de Negécio

A importancia do plano de negécios segundo Dornelas (2001), esta em
permitir ao empreendedor traduzir 0s passos realizados racionalmente em um
documento que sintetize a explore as potencialidades de seu negocio, e que seja
uma ferramenta para expor suas idéias em uma linguagem que 0s leitores do plano

de negocios entendam e, principalmente, que mostre a viabilidade e probabilidade
de sucesso em seu mercado.

Para Degen (1989), a principal razéo de se elaborar um plano de negoécio, é
que um bom plano aumenta significativamente as chances de sucesso de um novo
negocio. Representa uma oportunidade Unica para o futuro empreendedor pensar e
analisar todas as facetas do novo negocio.

A importancia do plano de negécio é feita ja na hora de comeca pois com ele
o projeto elaborado tem mais chances de dar certo e fazendo assim que ele busque

o investimento certo na hora de for aplicada no investimento futuro.

2.3.2 Beneficios da Elaboragédo do Plano de Negécio

Segundo Degen (1989, p. 178)

e Relne todas as idéias e assim permite uma visdo de conjunto
que seja de todas as facetas do novo negécio, evitando a
parcialidade que pode induzir a erros, conforme ja explicamos;

e Impde a avaliagdo do potencial de lucro e crescimento do novo
negécio, bem como de suas necessidades operacionais e
financeiras;

e Examina as conseqiéncias de diferentes estratégias competitivas
de marketing, de vendas, de produg&o e de financas;

e Permite que todas as avaliagdes e experiéncias sejam realizadas
com base em simulacdes devidamente registradas, e evita gastos
e riscos de erros e acertos no inicio da operagdo de um novo
negocio;

e Constitui-se de documento basico e indispensavel para atrair
socios e investidores para o negocio;

e Torna-se apresentacdo do novo negécio a fornecedores e
clientes e, assim, pode contribuir a obtencdo de condicdes
favoraveis e de apoio para o novo empreendimento;

e E importante para o recrutamento de empregados, dando-lhes a
correta perspectiva do novo negocio e as possibilidades de
crescimento junto com o novo empreendimento; e
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e Serve para orientar todos os empregados na execugdo das suas
tarefas, de acordo com a estratégia competitiva definida para o
novo negocio.

Os beneficios do plano de negécios sdao muitos, pois com o estudo feito
através do plano de negoécio a empresa que sera aberta ou que deseja ampliada
possa ter mais controles dos gastos feitos através do seu estudo. Fazendo com que
a empresa possa ter mais controle no seu recrutamento e nos gastos com

Marketing, vendas, produgéo e finangas.

Segundo Dornelas (2001, p. 97)

« Entende e esclarece diretrizes para o negécio;
o Gerencia de forma mais eficaz a empresa e toma decisdes
acertadas;
e Monitora o dia-a-dia da empresa e toma ac¢des corretivas quando
necessario;
e Consegue financiamentos e recursos junto a bancos, governo,
sebrae, investidores, capitalistas de risco etc.
e Identifica oportunidades e as transforma em diferencial
competitivo para a empresa;
Estabelece uma comunicagao interna eficaz na empresa e convence
o publico externo (fornecedores, parceiros, bancos, investidores,
associagoes etc).

Os beneficios sdo varios, pois com o plano de negécio as empresas podem

conseguir com mais facilidade as linhas de créditos onde com isso possa investir no
seu negodcio ou conseguir o capital necessario para abrir seu proprio negécio. Outro
fator importante € o planejamento com ele a empresa possa ter um monitoramento e

fazendo assim se tornar uma empresa mais competitiva.
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3 METODOLOGIA

3.1 TIPO DE PESQUISA

A problematizagdo da proposta comercial afirma que foi realizado o estudo
descritivo de andlise quantitativa, através de uma pesquisa de vendas da cidade de
Parelhas, onde encontra-se instalada a panificadora em questdo. Essas analises
serdo objetos de informagées obtidas pelo método de coleta amostral.

Por tratar-se de uma pesquisa aplicada, o objetivo € gerar indicadores de
viabilidade da modernizacdo e ampliagdo da panificadora, tendo como base os
dados atuais de vendas do mercado atual e potencial.

Algumas variaveis sdo de suma importancia para o desenvolvimento deste

projeto, como: taxa de crescimento, médias de vendas, indices sdcio-econdmicos.

3.2 POPULAGCAO E AMOSTRA

3.2.1 Populagao

O universo do nosso estudo é constituido de todos os consumidores que
apresentam comportamentos continuos de compras na padaria “Pao e Cia’”,
localizada na cidade de Parelhas. Esse universo é constituido de consumidores de
diversos bairros, atualmente estimado em do total de 20.214 consumidores ativos, o

que corresponde a cerca de 5.930 consumidores.

3.2.2 Amostra

Segundo Oliveira (1997, p. 160), amostra € uma por¢do ou parcela,
convenientemente selecionada do universo (populagdo). Com base na populagéo
indicada, a nossa amostra constara de consumidores locais comunidades vizinhas.
A nossa amostra sera de 1% do universo e com 5% de probabilidade de erro.

3.3 PLANO DE COLETA DE DADOS
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Conforme Marconi; Lakatos, (1999, p.94), a entrevista € um encontro de duas
pessoas, a fim de que uma delas obtenha informagdes a respeito de determinado

assunto, mediante uma conversagéo de natureza profissional.
De acordo com Marconi; Lakatos, (1999, p.100), “questionario € um
instrumento de coleta de dados constituido por uma serie ordenada de perguntas,

que devem ser respondidas por escrito e sem a presencga do entrevistador”.
As informacgdes do plano amostral foram obtidas mediante a coleta direta de

dados primarios, através de entrevistas com questionarios onde foi entrevistados
175 pessoas de forma aleatéria, elaborados em fungéo dos objetivos propostos

(questionario em anexo).

3.4 ANALISE DE DADOS
Segundo Gil (1996), o procedimento de analise dos dados envolve diversos
procedimentos codificados das respostas, tabulagdo dos dados e calculos
estatisticos. Ap6s, ou juntamente com a analise, pode correr também a interpretacéo
dos dados, que consiste, fundamentalmente, em estabelecer a ligagéo entre os
resultados obtidos com outros ja conhecidos, quer sejam derivados de teorias, quer

sejam de estudos realizados anteriormente.

Os dados estdo agrupados pelos seguintes perfis de consumidores:

a) Nivel de venda de paes e derivados;

b) Renda mensal dos consumidores;

3.5 VARIAVEIS E INDICADORES

3.5.1 Consumidores

As informacdes coletadas e constantes no plano amostral da pesquisa,
abordam caracteristicas, parametros, variaveis e indicadores dos diversos perfis de
consumidores e que responderam os objetivos especificos propostos para o

presente estudo. As variaveis indicadoras pesquisadas sao as seguintes:
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a) Niveis de satisfagdo da demanda da padaria Pao & Cia, em termos de
atendimento, qualidades dos produtos, localizacao, variedades dos
produtos e pregos;

b) Niveis de insatisfagdo da demanda da padaria Pao & Cia;

c) Periodicidade de compras e pagamentos de padarias;

d) Demanda de loja de conveniéncia;

e) Caracteristicas socioeconémicas da demanda.
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4 ANALISE DE MERCADO DE PADARIAS E ESTUDO DE VIABILIDADE
ECONOMICA PARA IMPLANTAGAO DE LOJA DE CONVENIENCIA NA CIDADE
DE PARELHAS

O estudo de mercado constitui a base de toda e qualquer analise econémica,
considerando que o mesmo indica a viabilidade da demanda e de sustentag@o do
empreendimento comercial, industrial, agricola e de servigos. A existéncia da
demanda faz com que a empresa venda, gere receitas e obtenha o lucro do
investimento realizado; quando a demanda é fraca e nao cresce, o estabelecimento
empresarial ndo tem condicao de progredir, exigindo do empresario a mudancga de
ramo ou de atividade econémica.

O presente estudo, como ressaltado em capitulos anteriores, tem por objetivo
avaliar viabilidades econémicas e financeiras de ampliagdo, modernizacdo e
diversificacdo do comércio de padaria em Parelhas, com a implantagédo de uma loja
de conveniéncia na referida cidade. Para tanto, realizou-se uma pesquisa de
mercado, mediante a aplicagdo de questionarios devidamente configurados, e
contemplando questionamentos que permitiram a formulagdo de indicadores e
variaveis necessarios a analise do referido mercado. Este estudo, por sua vez,
contribuiu para a elaboragéo do plano de negécio que indica a viabilidade econémica
e financeira do referido empreendimento.

A pesquisa de mercado supracitada enfocou os seguintes aspectos:

a) Niveis de satisfacdo da demanda da padaria Pao & Cia, em termos de

atendimento, qualidades dos produtos, localizagdo, variedades dos produtos e

precos,

b) Niveis de insatisfagdo da demanda da padaria Pao & Cia;

c) Periodicidade de compras e pagamentos de padarias,

d) Demanda de loja de conveniéncia;

e) Caracteristicas socioecondémicas da demanda.

4.1 ANALISE DO MERCADO DE PADARIAS EM PARELHAS

4.1.1 Niveis De Satisfacdo Da Demanda Da Padaria “Pao & Cia”
O estudo foi iniciado com o questionamento junto a consumidores, realizado

com perguntas diretas e por amostragem aleatéria, procurando-se saber qual a
opinido sobre atendimento da padaria “Pao & Cia”. Conforme consta dos dados do
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grafico 1, observa-se que 87% das pessoas entrevistadas consideram satisfatorio o
atendimento da referida empresa, haja vista que 45% atribui o conceito “6timo™; e
42% consideram o atendimento “bom”. Observa-se nos dados que nenhuma pessoa
esta insatisfeita com o atendimento da referida empresa.

45%

Gréfico 1: Avaliagéo do atendimento da padaria Pao & Cia
Fonte: Pesquisa de campo - Novembro / 2005

Com relagdo a qualidade dos produtos, os consumidores entrevistados
afirmam, na sua maioria, que a empresa oferece produtos com “6tima” (50%) e “boa”
qualidade (40%), Isto mostra que 90% da demanda aprova a qualidade dos produtos
da referida padaria, conforme consta do grafico 2 abaixo. Observa-se nos dados que
apenas 1% dos consumidores rejeitam a qualidade dos produtos da referida
empresa. Portanto a avaliagdo da demanda é favoravel a qualidade dos produtos
oferecidos e aprovam a sua continuidade.

1%
9% | 0%

Dotimo

Ebom
50% Oregular

aruim

40% )
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Gréfico 2: Avaliagio da qualidade dos produtos da padaria Pao & Cia.
Fonte: Pesquisa de campo - Novembro / 2005
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A localizagdo de uma empresa & importantissima para a sua viabilidade
econdmica e financeira. Uma boa localizagao favorece a realizagéo de boas vendas,
gerando receitas e lucros para a empresa. Uma ma localizagao, por sua vez, e
prejudicial & empresa, pois a mesma nao favorece as vendas e nao contribui para a
geracao de lucros do investimento realizado.

A pesquisa questionou os consumidores, com relagao a opiniao dos mesmo sobre a
localizacdo da Pao & Cia. Conforme consta os dados do gréafico 3, pode-se perceber
que 49% dos clientes disseram que € 6tima a sua localizagao; e 31% consideram o
nivel bom, o que representa que 80% dos seus entrevistados est&o satisfeitos com a

localizagdo da Padaria.

1%

3% |

O otimo
Bl bom _
49% [ regular

O ruim
M pessimo

‘|
Grafico 3 — Relacdo a localizagdo da padaria P&o & Cia
Fonte: Pesquisa de campo - Novembro / 2005

Hoje esse mercado esta ficando cada vez mais competitivo e isso o faz com
que os empresarios busquem se aperfeicoar com os seus empreendimentos,
fazendo que, cada vez mais, eles busquem a perfeicdo. A partir desta entrevista,
busca-se mostra quais os pontos com maior deficiéncia na padaria; a mesma mostra
que uma das maiores falhas € a questao do estacionamento, o que representa 33%
dos entrevistados. Pode-se perceber que outro fator de suma importéncia, que deve
ser corrigido, € na questdo da variedade dos produtos, pois ocasionou 32% das
causas maiores da deficiéncia da padaria, cujos dados e indicadores estao

expressos no grafico 4 do presente capitulo.
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Gréfico 4 — Maior deficiéncia, presente neste estabelecimento.
Fonte: Pesquisa de campo - Novembro / 2005

A pesquisa procura identificar as caracteristicas pessoais dos consumidores,
com relagédo aos atributos do género, raca e faixa etaria. Na questéo dos sexos dos
clientes, os dados ficaram praticamente empatados considerando a margem de erro,
pois foi constatado que 51% dos clientes sdo homens e 49% s&o mulheres, fazendo

assim um empate técnico (grafico 5).

49%

O Maculino
51% W
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|

|

Gréfico 5 — Sexo
Fonte: Pesquisa de campo - Novembro / 2005

Hoje a padaria tem como uns dos seus publicos alvos, os clientes acima de
45 anos, pois eles obtiveram 36% do quadro dos clientes da padaria, conforme

mostra o grafico 6.
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Gréfico 6 — Faixa etaria
Fonte: Pesquisa de campo - Novembro / 2005

Foi comprovado que 66% dos clientes da regido do centro de Parelhas
compram na padaria “Pao & Cia”, conforme comprovam os dados do grafico 7. A
pesquisa demonstra que o empreendimento é viavel para uma possivel ampliagéo e
modernizagédo, contribuindo para que a empresa possa se tornar mais competitiva e,

com isso, aumente a sua clientela, vendas, receitas e lucros.

| g 2%
13% OP3o & Cia
mS. José |
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66% B Zé pequeno ||

Grafico 7 — Onde compra produtos de Padarias
Fonte: Pesquisa de campo - Novembro / 2005

Nos Ultimos anos a cidade de Parelhas tem investido na educacao, o que
contribui para que sua populacao fiqgue mais informada, pois com a leitura melhora o
mercado de trabalho que é fundamental em um emprego. Hoje a populagao tem
28% de sua populagdo com o 2° grau completo, onde 22% possuem apenas 0 2° '
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grau incompleto, fazendo assim que a cidade tenha um indice de formagao ainda
baixo. Mas a cidade tem tido bons investimentos, e através da prefeitura e junto as
escolas, buscando um aumento nesse indice de educagdo. A educagédo contribui
para que a populagdo seja mais informada e tenha mais oportunidades e com isso,
fazendo até um curso de nivel superior. Com o crescimento na educagéo as pessoas
procuram a qualificagéo e, assim sendo, permite que o mercado de trabalho seja
mais aberto e possa gerar mais oportunidades produtiva e de geragéo de renda.

8%

[DAnaIfabeto . |
@1 grau incompleto

1 grau completo
|2 grau incompleto

Esup. Incompleto
@sup. Completo
@2 grau completo ||

Gréfico 8 — Grau de instrugao
Fonte: Pesquisa de campo - Novembro / 2005

4.1.2 Caracteristicas Da Demanda De Padarias Em Parelhas

O consumo de paes e demais produtos de padarias depende diretamente da
renda e do numero de residentes por habitagdo. O estudo pesquisou o nivel de
importancia dos residentes na mesma casa, o que faz a ter um maior consumo de
pades em uma residéncia. As informagbes do grafico os mostram que 35% dos
entrevistados possuem 5 pessoas morando numa mesma casa onde; 20% dos
entrevistados moram com 4 pessoas nas mesma casa, o que faz que familiares

tenham um maior consumo de paes por dia.
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9%

1% OA cada 2 dias

ma cada 3 dias

12% Oa cada 4 dias ‘

Cicompra paes todos os ||

68%
dias

Grafico 11 — Se ndo consumir todos os dias, qual a freqliéncia de consumo?

Fonte: Pesquisa de campo - Novembro / 2005

No mercado de panificagdo existe um grande percentual dos seus clientes,
que representam 66% do total os que fazem que eles consumam paes todos os dias
numa quantidade de paes acima de 5 paes fazendo que exista uma grande procura

pelo produto oferecido.

6%

IEI—menoﬁS_-'
m5a10 '
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‘016 a 20
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46%

Grafico 12 — O consumo médio de paes na sua residéncia
Fonte: Pesquisa de campo - Novembro / 2005

4.1.3 Demanda De Loja De Conveniéncia Em Parelhas

Ja na questdo de variedades dos produtos, percebe-se que s6 10% dos
clientes estdo satisfeitos com a questdo da variedade dos produtos, onde 48% dos
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entrevistados consideram a variedades dos produtos estdo bons; mas 42% dos
entrevistados consideram que a padaria tenha que aumentar a variedade dos itens.

10% 1% 10%

Ootimo

Ebom
COregular
Oruim
mpessimo

3%

L _ |
Gréafico 13 — Relagéo a variedades dos produtos da padaria Pao & Cia
Fonte: Pesquisa de campo - Novembro / 2005

Hoje o mercado de padarias ndo pode se limitar apenas numa padaria e sim
torna-la em uma loja de conveniéncia o que faz com que seus clientes vejam a
padaria ndo s6 com venda de p&o, mas como um local onde va ser bem atendido, se
sinta-se confortavel: onde va encontrar os produtos que procura. As estatisticas do
grafico 14 confirmam que os consumidores de Parelhas desejam a implantagao de
uma sessao de conveniéncia na cidade, onde 81% dos entrevistados séo favoraveis
ao referido empreendimento; e apenas 19% dos mesmos rejeitam a referida sessao
de conveniéncia. Logo existe demanda para prestacdo dos servicos a serem
oferecidos pela empresa a ser ampliada e modernizada, cuja viabilidade decorre da

existéncia de mercado.
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Grafico 14 — Vocé considera importante uma sessao de conveniéncia em uma Padaria
Fonte: Pesquisa de campo - Novembro / 2005

Os produtos que existem com maior circulagao, fora o pao da padaria, foram
os refrigerantes, que conseguiram 18% do mercado das vendas, as quais ficaram
compativeis com 15% cada, 0 consumo de bolo e os ovos, representando 48% da

demanda das vendas da padaria, sem contar com 0 pao.

—
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O biscoito
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mrefrigerantes
@ yorgut
o nenhum

1 —d

Gréafico 15 — Qual produtos adicionais voce normalmente compra em conjunto ao pao
Fonte: Pesquisa de campo - Novembro / 2005
Na questdo dos pregos, 25% dos clientes consideram que os pregos da “Pao

% Cia” estas 6timos, 45% consideram oS pregos praticados pela padaria sao bons.
Isso faz que 70% dos entrevistados consideram os pregos praticados pela padaria

bons ou 6timos.
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Este resultado é importantissimo para os investimentos de ampliagdo e
modernizagdo da empresa, considerando que em qualquer mercado, de um modo
geral, os pregos influenciam a demanda e o consumo dos produtos e servigos
comercializados. Quando a empresa tem pregos competitivos, o nivel de consumo e
também competitivo; ao contrario, quando os pregos ndo sdo competitivos, ou seja,
apresentam indicadores classificados como “ruim” e “péssimos”, essa empresa tem
dificuldades de concorrer no mercado, em termos dos demais empresas Cujos

precos sdo satisfatorios para os consumidores.

potimo |

@mbom

gregular

Cruim |
| mpessimo

‘ 45%

Grafico 16 — Sua opinido com relagdo aos pregos praticados pela padaria Péo & Cia
Fonte: Pesquisa de campo - Novembro / 2005

Hoje a padaria tem 39% dos clientes que usam a forma de pagamento como
a vista, enquanto 43% utilizam para o pagamento na padaria, o prazo de 30 dias,

pois é o periodo quando os clientes recebem dinheiro dos seus empregos.

5%

39%

OA vista

msemanal
43%

OMensal
1|_:|Cheque

13%

-]

Gréafico — 17. Qual a forma de pagamento mais utilizado em suas compras na padaria
Fonte: Pesquisa de campo - Novembro / 2005
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A renda e os pregos sd@o as principais variaveis determinantes da demanda e
do consumo de bens e servicos. Observa-se anteriormente a cidade de Parelhas
tem, na sua maioria uma populagdo de baixa renda. Em termos de pregos, a
pesquisa confirma que o empreendimento & viavel.

As informagbes pesquisadas e constantes do grafico 12 revelam que na
cidade ha indice de 46% da populagdo que ganha mensalmente entre 1 a 2 Salarios
minimos, o que o faz com que a economia ndao seja muito forte comercialmente,

porque com os salarios baixos 0os consumidores nao possam comprar mais.

7% 13%

‘Daté 1 S.M.
'm1a2sM.
O3a4SM.
‘0546 SM.
i.acima de 6 S.M.

25%

Gréfico 18 — Qual a renda mensal familiar (em salarios minimos (S.M.))

Fonte: Pesquisa de campo - Novembro / 2005

4.2 ESTUDO DE VIABILIDADE ECONOMICA PARA A IMPLANTACAO DE UMA
LOJA DE CONVENIENCIA: PLANO DE NEGOCIO

EMPRESA
Abertura da empresa
22 de Maio de 2005

Razao / Denominacao social
A. S. panificagao e conveniéncia Ltda

Nome Fantasia
Pao & Cia.
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Setor de Atividade

Industria e comércio

Objetivo Social

Atender as necessidades de alimentagado, onde atingira todos os consumidores
da zona rural e urbana da cidade de Parelhas/Rn. Oferecendo paes e derivados com
qualidade, prego de mercado os custos s&o proporcionais a demanda do mesmo

segmento.

Responsaveis
Allan Roque de Medeiros
Shirley Ingrid Dantas de Farias

CPF
038.974.324-04
650.595.653-00

Telefones de Contato
Comercial- (84)3471-2566
Celular-(84)9921-0092

Enderego
R. Lauro Virgilio, 56 — Centro — Parelhas/RN
CEP: 59.360-000 Telefone: 3471-2566

Capacitacao Gerencial
A direcao ficara a cargo dos administradores. Allan Roque de Medeiros,

formado em Administracdo de Empresas e Shirley Ingrid Dantas de Farias formada

em Bacharel em Sistema de Informacao.

CARACTERISTICA DO EMPREENDIMENTO
Finalidade do investimento

Expansédo e modernizacao
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ANALISE DE MERCADO E COMPETITIVIDADE
Oportunidade do seu negocio

A localizagdo do estabelecimento € privilegiada devido a demanda do bairro
que sera instalada, em se tratando do centro da cidade onde estéo localizadas a
maioria das lojas locais, havendo assim um maior fluxo de pessoas diariamente.

Ameacas ao seu negocio
Outra Padarias existentes na mesma cidade, e algumas delas que nao estao
regularizadas n&o realizando o pagamento de impostos podendo oferecer produtos

mais baratos gerando assim uma concorréncia desleal.

LOCALIZACAOQ E INSTALACAO

Classificacdo da localizagao e das instalagoes

Sem importancia

Pouco importante

Importante

Muito importante

g Al WM

Super Importante

Opgéao Fatores

Area comercial movimentada
Bom acesso rodoviario

Estrada de servigo para entregas
Facilidade de estacionamento
Facilidade de entrada e saida de pessoas
Fluxo de trafego

Historico do local

Localizagao da rua

Passagem de pedestres
Transporte publico

Servicos urbanos

Zoneamento adequado

Taxa de ocupacéo do local
Tempo de contrato do aluguel
Preco do aluguel

Melhorias exigidas na locacao
Estado do imével

Area para vitrines

Quadro1 — Classificagéo da localizagdo e da instalagéo
Fonte: Trabalho elaborado em aula
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Comente sobre o local e os aspectos
Nao existira custos com o aluguel, pois a empresa conta com instalagao
propria. Outro ponto importante é a localizagéo, pois esta situada proximo ao

comercio e residéncias, assim provendo mais comodidades dos clientes.

Comente sobre o layout para as instalagoes

A padaria e Conveniéncia sera dividido em 4 (quatro) partes onde sera 1
(uma) sala para partes de maquinas para paes, 1 deposito, 1(uma) pastelaria e 1
(uma) que sera onde os clientes serao atendidos.

CONSUMIDORES
Tipos de clientes
Pessoa fisica e juridica

Sexo
Masculino e feminino

Tipo de clientes pessoa juridica

Comeércio, indlstria e Empresa publica.

Area de atuagao
No Bairro, nas imediagdes, na cidade, no Estado e regido

Faixa Etaria
Todas as faixas

Renda Média
Todas as faixas

Comente sobre o seu mercado potencial
A Principal a empresa ndo tera um publico alvo especifico sendo assim ela

atingira todas as classes sociais.
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Sazonalidade no consumo
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Nosso produto ndo tem sazonalidade, pois o nosso produto tem consumo diario.

FORNECEDORES
Classificagdo dos fornecedores

Muito ruim

Ruim

Bom

1
2
3 Regular
4
5

Muito bom

Fornecedores

Item

Atual

COMLAT

VVC DANONE

NESTLE

Atendimento

Capacidade de entrega

Condigdes de pagamento

[Facilidade de acesso

Garantias dos produtos

|Localizagao

Lote minimo de compra

Pontualidade na entrega

Preco

Qualidade do produto

Relacionamento

Al BlWOABA W BAAS
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Quadro 2 - Classificagao dos fornecedores

Fonte: Trabalho elaborado em aula

CONCORRENTES
Classificacdo dos concorrentes
1 Muito ruim
2 Ruim
3 Regular
4 Bom
5 Muito bom
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Minha Concorrentes
empresa | P.Zé Peq. |P.S. José ||P.S.José Il|Ir. Cantalice
3

Item

Atendimento
Atendimento pds-venda
Canais de distribuigao
Divulgagéo

Garantias oferecidas
Localizagcao

Politica de crédito
Preco

Qualidade do produto
Reputagao

Quadro 3 — Classificag&o dos concorrentes
Fonte: Trabalho elaborado em aula
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PRODUTOS E SERVICOS
Comente sobre seus produtos e/ ou servigos

A empresa visa oferecer produtos na area alimenticia de Panificagdo com
qualidade. Serdo produzidos. Paes, bolachas, bolos, biscoitos, salgados, doce e

derivados de massas em geral.

MARKETING E COMERCIALIZACAO

Estratégia de comunicagdo para divulgacado dos produtos e/ou servigos

A divulgacdo sera de propaganda diaria na radio local e carros de sons.

Canais de distribuigao
As vendas serio feitas através de balcao e de vendedores externos que irdo
em busca de novos canais de distribuicdo, assim aumentando o nimero de clientes

e representantes.

PLANEJAMENTO ESTRATEGICO
Missao
Ser uma empresa competitiva no mercado, fornecendo produtos de qualidade

aos clientes num ambiente limpo e agradavel.

Visao de futuro
Ampliar as representagbes, onde a empresa va criar novos canais de

distribuicdo e abrir novas filiais na cidade e regides vizinhas.
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Estratégias

Estratégias Internas:

- Procurar sempre manter um bom ambiente de trabalho;

- Procurar realizar sempre cursos de capacitagdo provendo uma atualizagado dos

recursos humanos.

Estratégias Externas:

- Procurar manter a clientela através de um bom atendimento;

- Ampliar o numero de clientes;

- Realizar pesquisa de mercado junto aos clientes e os concorrentes.
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INVESTIMENTO
' Valor
Tipo Discriminagcao ' Und. :Quant. unitario Vs gyl
U |Armarios P/ Paes |Unid.| 8,00 850,00 6.800,00
M |Assadeiras Unid. | 140,00 20,00 2.800,00
U [Balcao 1,20 Natural Unid.| 4,00 700,00 2.800,00
M |Balcdo 1,75M Frio Unid.| 2,00, 1.560,00 3.120,00
U |Bandejas Unid.| 10,00 4,50 45,00
M [Cadeiras Unid.| 16,00 20,00 320,00
M |Computador Unid.| 2,00/ 1.500,00 3.000,00
M |Fatiadeira p/ frios Unid.| 1,00/ 1.500,00 1.500,00
M |Formas Unid.| 15,00 9,00 135,00
M [Forno Unid.| 1,00 6.000,00 6.000,00
U [Freezer Horizontal vitrine 4 port. |Unid.| 2,00| 3.000,00 6.000,00
M |Frezzer vertical Unid.| 2,00{ 1.300,00 2.600,00
| linstalacdes Unid.| 1,00| 20.000,00 20.000,00
U |Mesas Unid.| 4,00 40,00 160,00
M [resfriador e dosador de agua Unid.| 1,00{ 1.300,00 1.300,00
U |[Sacolas plasticas Unid. | 10000 0,03 300,00
Total 56.880,00
Capital de giro 6.400,59
Total do investimento = (fixo + capital de giro) 73.280,59

Quadro 4 - Investimento
Fonte: Trabalho elaborado em aula
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DEPRECIACAO, MANUTENCAO E SEGURO

Discriminagao Base de |Depreciagdo| % |Manutengdo| % |Seguro| %

calculo (R$) (R$) (R$)
(R$)
Edificagbes
Maquinas e 20.775,00 2.077,50/10,00 415,50(2,00{ 207,75(1,00

equipamentos
Moéveis e utensilios| 16.105,00 1.610,50/10,00 322,10 |2,00{161,05 |1,00

\Veiculos

Instalacdes 20.000,00 2.000,00{10,00 400,00/2,00f 200,00{1,00
Qutros |

iTotaI do 1

investimento fixo | 56.880,00 .

Valor anual 5.688,00 | 1.137,60 568,80

Valor mensal 474,00 94,80 47,40 |

Quadro 5 — Depreciagdo e manutengdo do seguro
Fonte: Trabalho elaborado em aula

MAO DE OBRA E ENCARGOS SOCIAIS

Discriminagdo (fungdo)| Quant. | Valor salario Valor total
(R$) (R$)
Mao-de-obra fixa 07 3.744,00|
Ajudante de Padeiro 01 350,00 350,00|
Balconistas 02 312,00 624,00
Entregador 01 300,00 300,00]
Padeiro 01 470,00 470,00
Sécios 02 1.000,00 2.000,00|
ncargos Sociais (%) | 33,00 1.235,52
Custo total com salarios e encargos sociais 4.979,52

Quadro 6 — M3o de obra e encargos sociais
Fonte: Trabalho elaborado em aula
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DESPESAS FIXAS OPERACIONAIS

Discriminagao Valor (R$) %

Salario dos funcionarios 3.744,00 44 15
Encargos Sociais dos funcionarios 1.235,52 14,57
Pré-labore 2.000,00| 23,58
Encargos Sociais sobre pré-labore - -
Salario dos terceirizados 150,00 1,07
Agua 50,00 0,59
Energia 450,00 531
Telefone 135,00 1,59
Combustiveis 100,00 1,18
Aluguel =
Depreciagao 474,00 5,59
Manutengao 94 80 1,12
Seguro 47,40 0,56

Total das despesas fixas operacionais 8.480,72 100,00

Quadro 7 — Despesas fixas operacionais

Fonte: Trabalho elaborado em aula

PROGRAMA MENSAL DE PRODUCAO E VENDAS
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Descrigao dos produtos |Und.| Quant. |Preco unitario (R$)| Preco total (R$)
Balas Unid.| 1.000,00 0,10 100,00
Bat gut Unid. 100,00 3,00 300,00
Bebidas Unid. 200,00 3,00 600,00
Biscoitos Unid. 140,00 1,25 175,00
Bolachas Unid.| 1.000,00 1,20 1.200,00
Bolos Kg 300,00 3,50 1.050,00|
Café Unid. 150,00 3,85 577,50
Chocolates Unid. 200,00 0,50 100,00
logurtes Unid. 200,00 1,50 300,00
Leite em caixa e achocolatado |Unid. 80,00 2:31 184,80
Manteiga Unid. 100,00 4,00 400,00
Outros Unid. 2,00 1.500,00 3.000,00
Ovos Unid.| 1.000,00 0,23 230,00
Paes Unid.| 100.000 0,15 15.000,00]
|Pastelaria Unid. 800,00 0,80 640,00
Presunto e mortadelas Kg 250,00 16,00 4.000,00
Queijos Kg 230,00 8,46 1.945,80
Refrigerantes Unid. 200,00 2,48 496,00
Salsicha Kg 60,00 6,00 360,00
Sovertes Unid. 140,00 2,24 313,60
Torradinhas Kg 130,00 5,00 650,00

Total 31.622,70

Quadro 8 — Programa mensal de producdo e vendas

Fonte: Trabalho elaborado em aula
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Descrigao dos produtos Valor das vendas | Custo Custo dos
(R$) (%) produtos (R$)
|Balas 100,00, 40,00 40,00|
[Bat gut 300,000 43,00 129,00
Bebidas 600,00, 58,00 348,00
Biscoitos 175,00 40,00 70,00
Bolachas 1.200,00, 40,00 480,00
Bolos 1.050,00{ 40,00 420,00
Café 577,50, 55,00 317,63
Chocolates 100,00 53,00 53,00
logurtes 300,00 56,00 168,00|
|Leite em caixa e achocolatado 184,80 55,00 101,64
Manteiga 400,00, 59,00 236,00
QOutros 3.000,00 52,00 1.560,00]
Ovos 230,00 49,00 112,70|
Paes 15.000,00| 38,00 5.700,00]
Pastelaria 640,00, 35,00 224,00|
|Presunto e mortadelas 4.000,00] 50,00 2.000,00}
Queijos 1.94580, 58,00 1.128,56
Refrigerantes 496,00 55,00 272,80|
Salsicha 360,00 40,00 144,00
Sovertes 313,60, 52,00 163,07
Torradinhas 650,00 10,00 65,00
Total 31.622,70 13.733,40

Quadro 9 — Custo das mercadorias
Fonte: Trabalho elaborado em aula
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CALCULOS DOS IMPOSTOS
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FARN

Impostos

Aliquota |% sobre o

%

total

Base de calculo | Valor do Imposto

(R$)

(R$)

CMS sobre vendas

07

ICMS sobre vendas

12

ICMS sobre vendas

17

17

31.622,70

913,90

Total

913,90

ICMS sobre compras

07

ICMS sobre compras

12

ICMS sobre compras

17

17

13.733,40

396,90

Total

396,90

ICMS devido

517,00

Regime Tributario

Impostos

Aliquota
%

Base de calculo (R$)

Valor do Imposto

(R$)

PIS sobre o
faturamento

COFINS sobre o
faturamento

ISS sobre servigcos

SIMPLES

5,50

31.622,70

1.739,25

Quadro 10 — Calculo dos impostos
Fonte: Trabalho elaborado em aula



: DEMONSTRACAO DE RESULTADOS

- Discriminagéao Valores (R$) %
L 1 - Receita Operacional Bruta 31.622,70 100,00
= 2 - Custos Variaveis 16.059,65 50,79
- 2.1 - Custo das mercadorias/materiais 13.733,40 43,43
-~ 2.2 - Comissao sobre Vendas -
- 2.3 - Impostos (excluso IR e CSLL) 2.256,25 7,13
- 2.4 - Salario variavel 70,00 0,22
0 3 - Margem de Contribuigao 15.563,05 49,21
4 - Despesas Fixas Operacionais 8.480,72 26,82
o 4.1 - Salario 3.744,00 11,84
% 4.2 - Encargos sociais sobre salarios 1.235,52 3,91
- 4.3 - Pro-labore 2.000,00 6,32
- 4.4 - Encargos sociais sobre pré-labore -
- 4.5 - Depreciacdo, manutencdo e sequro. 616,20 1,95
- 4.6 - Mao-de-obra terceirizada 150,00 0,47
- 4.7 - Agua, energia, telefone e combustiveis. 735,00 2,32
" 4.8 - Aluguel -
4.9 - Outras despesas fixas -
R 5 - Resultado Operacional 7.082,33 22,40
~ |6 - Contribuigdo Social sobre o Lucro Liquido e
- 7 - Imposto de Renda -
- 8 - Adicional de Imposto de Renda -
- 9 - Resultado Liquido 7.082,33 22,40
10 - (+) Depreciagao 474,00 1,50
11 - Disponibilidade 7.556,33 23,90

Quadro 11 — Demonstraco de resultados
Fonte: Trabalho elaborado em aula

NECESSIDADE DE CAPITAL DE GIRO

Caixa Minimo | 15/ dias Crédito de fornecedores
Financiamento de vendas % de compras a prazo | 50 %
%devendasaprazo |30 % | |Prazo médio obtido 07| dias|
NUmero de dias | 30 dias Folha de pagamento |
Estoques | ~ |Prazo médio 15|dias
'Materiais 10/ dias Impostos e contribuigbes

| Prazo médio | 30/dias

|
Quadro 12 - Necessidade de Capital de Giro
Fonte: Trabalho elaborado em aula
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Capital de Giro R$ 16.864,90

Necessidades R$ 23.830,90
Caixa minimo R$ 12.033,19
Financiamento de vendas |[R$ 7.219,91
Estoques R$ 4.577,80
Fontes R$ 6.966,00

Crédito de fornecedores |[R$ 1.602,23

Folha de pagamento R$ 1.872,00

Impostos e contribuicdes |R$ 3.491,77

Quadro 13 — Capital de Giro
Fonte: Trabalho elaborado em aula

AVALIACAQ ECONOMICA - FINANCEIRA

Discriminacao % RS
Ponto de equilibrio 54,49|17.232,05
Rentabilidade 960| 3.036,92
Lucratividade 22.40| 7.082,33
Retorno do investimento 10,41 Meses -

Quadro 14 — Avaliacdo econoémica - Financeira
Fonte: Trabalho elaborado em aula

CONSIDERACOES FINAIS
Hoje o mercado ta se tornando cada vez mais competitivo onde os

profissionais junto com seus colaboradores busquem cada vez mais a qualificagéo e
modernizagdo do seu negécio o que fez que esse curso obtivermos grandes
conhecimentos nas varias areas pois o curso de Administragdo abranges varias
areas onde tivermos conhecimentos nas mais diversas areas com informatica,
producdo, finangas, economia, marketing e etc. Onde ndo ficou somente no
conhecimento tedrico mais o pratico também, pois foram visitadas varias empresas
no decorrer desses 4 anos que fez com quer os eu e meus colegas pudéssemos ter
n&o o conhecimento teérico mais o pratico também. De modo que o profissional sai
“preparado” para enfrentar o mercado la fora e hoje se um profissional nao busque a
qualificagéo ele esta “morto”.

Diante trabalho foi elaborado um estudo ou foi analisado as principais falhas no
presente estabelecimento o que faz com quer a busque combater essas falhas e

assim se tornar mais competitiva no mercado de panificagao.
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Depois de feito o estudo de mercado e anadlise financeira ficou ciente a

necessidade de um uma ampliacdo e modernizacdo na padaria e loja de
conveniéncia na cidade de Parelhas/RN, para que a empresa possa se adequar ao
mercado que cada vez mais competitivo onde a padaria tenha o aumento nas suas

vendas e na geracao de suas receitas.
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5 CONCLUSOES E RECOMENDACOES

A pesquisa questionou aos consumidores varios itens nos mais diversos
questionamentos como ao salario recebido até a quantidade de paes comprados na
padaria Pdo & Cia. Com isso foi mostrado os resultado onde fica comprovada a
necessidade de uma ampliagdo nesta padaria, pois os dados coletados mostram
que foram averiguados os mais diversos itens como esses:

Conforme consta dos dados do grafico 1, observa-se que 87% das pessoas
entrevistadas consideram satisfatério o atendimento da referida empresa, haja vista
que 45% atribui o conceito 6timo e 42% consideram o atendimento bom. Observa-se
nos dados que nenhuma pessoa esta insatisfeita com o atendimento da referida
empresa.

Com relagdo a opinidao dos mesmos sobre a localizacdo da Pao & Cia.
Conforme consta os dados do grafico 3, pode-se perceber que 49% dos clientes
disseram que € otima a sua localizacdo; e 31% consideram o nivel bom, o que
representa que 80% dos seus entrevistados estdo satisfeitos com a localizagdo da
Padaria.

No que se refere a qualidade dos produtos, consumidores entrevistados
afirmam, na sua maioria que a empresa oferece produtos com é6tima (50%) e boa
qualidade (40%), o que mostra que 90% da demanda aprovam a qualidade dos
produtos da referida padaria, conforme consta do grafico 2.

Conforme consta os dados do grafico 3, pode-se perceber que 50% dos
clientes disseram que é 6tima a sua localizacao; e 40% consideram o nivel bom, o
gue representa que 90% dos seus entrevistados estao satisfeitos com a localizagao
da Padaria e faz uns dos pontos mais favoraveis pois com o fator da localizacéo seja
fundamental para o acesso aos clientes onde a localizagdo de uma empresa €
importantissima para a sua viabilidade econémica e financeira. Uma boa localizagdo
favorece a realizacdo de boas vendas, gerando receitas e lucros para a empresa.

Na questdo de Variedades dos produtos os indices de satisfacdo foram
baixos pois foram constatados um baixo volume de variedades na padaria o que faz
que a empresa tenha que investir mais na questao da variedade dos produtos.

Na questdo dos precos os clientes consideram que 25% dos entrevistados
acham que o prego esta 6timo e 45% consideram os pregos praticados pela padaria
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bons, isso o faz que 70% dos entrevistados consideram os precos praticados pela
padaria bons ou 6timos.

Este resultado é importantissimo para os investimentos para os investimentos
de ampliacdo e modernizagéo da empresa, considerando que em qualquer mercado,
de modo geral, os pregos influenciam a demanda e o consumo dos produtos e
servigos comercializados. Quando a empresa tem pregos competitivos, o nivel de
consumo e também competitivo; ao contrario, quando 0s pregos nao sao
competitivos, ou seja, apresentam indicadores classificados como “ruim” e
“péssimos”, essa empresa tem dificuldades de concorrer no mercado, em termos

das demais cujos pregos sao satisfatérios para os consumidores.
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APENDICE A - QUESTIONARIO

1.Qual a sua opinido com relagdo aos seguintes itens ligados a padaria Pao & Cia?
Otimo | Bom |Regular| Ruim | Péssimo |

Itens
Atendimento

Qualidade dos Produtos

Localizagéo

Variedade dos Produtos

Precos
2. Qual a forma de pagamento mais utilizado em suas compras na Padaria?

( )avista ( ) semanal ( ) mensal ( ) Cheque
3. Vocé considera importante uma sessao de conveniéncia em uma Padaria?

( ) Sim ( ) Nao
4. Qual a maior deficiéncia, na sua opinido, presente neste estabelecimento?
( ) atendimento ( ) variedade dos produtos ( ) qualidade dos produtos
( ) pregos ( ) localizagéo ( ) horéario de funcionamento ( ) estacionamento

5. Quanto ao numero de pessoas residentes na sua moradia?
()1az2 { )3 ()4 ()5 () ()7 ( JAcimade7
6. Vocé elou sua familia costuma consumir pao todos os dias?

( )Sim ( )Nao
7. Se nao consumir todos os dias, qual a freqiiéncia de consumo?
( )A cada 2 dias ( )A cada 3 dias ( )A cada 4 dias

8. Qual o consumo diario de paes na sua residéncia?
( )Menosde5 ( )5a10 ( )11a15 ( )16a20 ( )Acima de 20
9. Quais produtos adicionais vocé normalmente compra em conjunto ao pao?
( )Leite ( )Bolo ( )Café ( )Ovos ( )Queijo ( ) Agucar
( ) Presunto ( ) Biscoito ( ) Salgados ( ) Margarina ( ) Mortadela
( )Bolachas ( ) Refrigerantes ( ) Yorgut () Nenhum
10.Sexo?
() Masculino ( )Feminino

11.Qual sua faixa etaria?
()12a18 ()19a26 ( )27a35 ( )3b6a4dd ( ) acima de 45
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12.0Onde vocé compra produtos de Padarias?
( ) Pao & Cia. ( ) Pad. Sao Jose | ( ) Pad. Sao José Il

( )Irméaos Cantalice ( ) Pad. Zé Pequeno

13.Qual a renda mensal familiar (Em saléarios minimos (S.M)) ?
( )Até 1 S.M ( )De1a2SM ( )De3a4SM ( )De 5 4 6 SM

( )Acima de 6 S.M
14.Grau de instrugao?
( ) Analfabeto ( ) 1°Grau incompleto ( ) 1°Grau compl. () 2°Grau incompleto

( ) Superior incompleto () Superior completo () 2° Grau Completo



