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RESUMO

Empreender exige conhecimento, planejamento e acima de tudo, ousadia e
paixao pelo negdcio. Estabelecer-se como player e fidelizar a clientela sao tarefas
que exigem, cada vez mais, criatividade e diferenciagao, especialmente no mercado
de panificagdo e confeitaria, cuja concorréncia abrange desde a produgao informal
até os super e hipermercados. Neste sentido, o presente trabalho apresentara o
Plano de Negodcios para abertura da Dona Mocinha — P&es, Doces & Mimos,
empresa do setor alimenticio e de presentes, especializada em gift foods elaborados
com produtos de panificagdo, confeitaria e afins, idealizada por apaixonadas por um
bom quitute, proposta a trazer alegria para a vida de quem prepara, de quem prova

e de quem presenteia.

Palavras-chaves: presentes, panificagao, confeitaria, paes, doces, mimos, plano de

negocio.



ABSTRACT

To start a company demands knowledge, planning and, above all, bravery and
passion for the business. To be established as a player and to create loyalty with the
customers are tasks that require more and more creativity and outstandingness,
specially on bakery and pastry market which concurrence begins with the informal
production and goes up to big supermarkets chains. Following this scenario, the
present paper will present the Business Plan for “Dona Mocinha — Paes, Doces &
Mimos” start off, a company from the food sector, specialized in gift food (bakery,
pastry and alike), envisioned by delicacy lovers and willing to bring joy to the life of

the bakers and makers, the tasters and the gift givers.

Key words: gifts, pastry, bakery, business plan
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1. SUMARIO EXECUTIVO

Comidinhas e presentes tém uma relacao diretamente prazerosa, para quem
presenteia e para quem recebe o agrado. A Dona Mocinha — Péaes, Doces & Mimos
nasceu da vontade de entregar alegria para as pessoas por meio de quitutes, que,
quando simples e bem feitos, agradam a qualquer um em qualquer ocasidao. Além
disso, sao representagdes de amor e carinho, sobretudo quando s&o preparados em
pequenas quantidades, pensados para serem unicos para quem os saboreara.

A ser instalada em Curitiba, no bairro Batel, a Dona Mocinha sera uma loja
especializada em kits de presentes montados com alimentos de panificacdo e
confeitaria de fabricagdo propria, elaborados com matéria-prima de alta qualidade,
de apresentacao simples e impecavel, e de sabor inigualavel, acompanhados de
objetos que se relacionem com o alimento, ornamentando o produto ou auxiliando
no consumo. O que antes seria uma lembrancinha comum, na Dona Mocinha sera
uma mistura de sabores, aromas e sensagdes, preparada especialmente para
agradar e proporcionar momentos de contentamento e satisfacédo, para si e para o
préximo. Uma opcgéo diferenciada de presentear com requinte, bom gosto e
qualidade.

E como sempre é bom “provar antes de comprar”, a loja também oferecera
ao consumidor um pequeno e aconchegante “Café”, no qual as delicias da Mocinha
poderao ser degustadas, acompanhadas de uma bebida quente ou fria, devidamente
harmonizada.

A loja em estilo provencal sera pequena, confortavel e bem ambientada,
convidativa para passar aquela meia horinha enchendo a vida — propria ou do outro -
de alegria e algumas gostosuras, ali mesmo ou onde mais se quiser. O horario de
funcionamento sera de segunda-feira a sexta-feira, das 09h as 21h e aos sabados e
domingos, das 10h as 19h, com estacionamento proprio.

Com produtos sofisticados, de alto valor agregado e com apelo emocional, a
Dona Mocinha tem como target primario mulheres, das classes A e B, com idade
entre 20 e 49 anos. Sdo aquelas mulheres com poder financeiro de decisdo de
compra, que valorizam a arte de presentear e buscam opg¢des que representem

afeto e sensibilidade, com bom gosto e simplicidade. Como target secundario, tém-



se homens, das classes A e B, com idade entre 20 e 49 anos. Em Curitiba, estima-
se que estes dois publicos totalizem 287.211 pessoas.

Para a definicao do local de instalagao da loja, foram identificados os bairros
geradores de publico em Curitiba, e analisadas suas caracteristicas
socioeconémicas e a sinergia destes com os targets. O bairro eleito foi o Batel, o
qual segundo a Agéncia Curitiba de Desenvolvimento S/A, € o primeiro colocado no
ranking que analisa os bairros curitibanos de acordo com o rendimento médio dos
responsaveis por domicilios em Curitiba, com o valor de R$10.340,00.

De acordo com publicacdo da Associacdo Brasileira da Industria de
Panificacdo e Confeitaria — ABIP, em 2011 o setor de panificacdo e confeitaria
apresentou crescimento estimado de 11,88%, representando um faturamento de
62,99 bilhdes de reais. Além disso, o ticket médio cresceu 9,6% e as empresas que
compoe o setor receberam por volta de 43,23 milhdes de clientes, quase um milhdao
a mais que em 2010. Os produtos de fabricacdo propria, carro chefe da Dona
Mocinha, representaram, no mesmo ano, 51% do total do faturamento (ABIP, 2012).

O setor de presentes, por sua vez, tem buscado acrescentar produtos de
alto valor agregado, para se diferenciar da concorréncia e conquistar mercado,
inclusive fora dos periodos de datas festivas. De acordo com a Associagao Brasileira
de Lojistas de Shopping - ALSHOP, as vendas de Natal em shoppings em 2012
cresceram 6% comparadas com o mesmo periodo em 2011. Nos shoppings
populares, o ticket médio ficou entre R$35,00 e R$50,00 e nos shoppings de classe
média alta, entre R$80,00 e R$120,00. Durante o ano, o crescimento nominal das
vendas foi de 10%, totalizando em R$123,1 bilhdes (GLOBO, 2012).

Com base em pesquisa de mercado realizada em fevereiro do presente ano,
em que foram avaliados os quesitos fluxo médio de clientes, ticket médio e taxa de
conversao dos principais concorrentes da Dona Mocinha, estima-se que no primeiro
ano, a loja receba 3.500 visitas por més, a uma taxa de conversédo de 65% e com
ticket médio de R$ 50,00. Nos anos sequentes, estima-se a elevagcdo da taxa de
conversao para 80% e aumento do ticket médio em 9,6%, seguindo a tendéncia do
setor de Panificacdo e Confeitaria.

O investimento inicial para abertura do estabelecimento foi definido em
R$750.000,00 e o Valor Presente Liquido do negdécio, a uma Taxa Minima de
Atratividade de 15% ao ano é de R$ 1.254.009,55.
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2. PROPOSTA
21. Missao

Proporcionar, pela oferta de produtos alimenticios de panificagdo e
confeitaria, e atendimento de altissima qualidade, momentos de bem-estar e
felicidade para pessoas que gostam de agradar e presentear, a si € ao préximo, com

bom gosto e qualidade.

2.2 Visao

Ser a empresa de produtos alimenticios de panificacdo e confeitaria, e
presentes Top of Mind das classes A e B da regiao de Curitiba — PR, conhecida pelo
sabor inigualavel de seus produtos e pela apresentacdo impecavel de seus

presentes.
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3. ANALISE DE MERCADO
3.1. Breve Analise do Ambiente Sociocultural

Como ja dizia o Chef Escoffier, “uma boa cozinha é a base da felicidade”
(SENACHEF, 2008). Popularmente votado entre os maiores prazeres da vida, o ato
de comer esta diretamente ligado a sensagao de conforto e satisfagdo. De acordo
com o pesquisador Roger Cone, da Vanderbilt University (EUA), cada vez que
comemos, sao ativados circuitos de recompensa no cérebro humano, que induzem
sensacgdes de bem-estar no organismo (CNN, 2010). Além disso, cada comida tem
uma representac¢ao social e muitas vezes emocional, ligada a momentos agradaveis
de relacionamento.

Neste mesmo contexto esta o ato de presentear. De acordo com a
professora de psicologia de Harvard (EUA), Ellen J. Langer, “dar presentes a outros
reforca nossos sentimentos por eles e nos faz sentir eficientes e afetuosos”
(GLOBO, 2007). Ou seja, presentear significa informar ao outro a importancia que
ele tem, usualmente em comemoragbes de datas especiais como nascimentos,
aniversarios, casamentos, dia das maes, dia dos namorados, Pascoa, dia dos pais,
dia das criangas, dia dos professores e Natal.

Ambas as situagbes também sdo semelhantes nas diferengas entre homens
e mulheres. Enquanto elas se preocupam mais com significado emocional do
presente - e da comida, eles atentam ao preco e a praticidade. De acordo com
pesquisadores da Loyola University Chicago, as criangas também ja seguem neste
mesmo caminho — meninas vao as compras com a mae e auxiliam em todas as
etapas do processo, enquanto os meninos desenvolvem outras atividades que os
agradem (GLOBO, 2007).

Outra caracteristica humana, esta talvez pouco menos distinta entre homens
e mulheres é o desejo pelo luxo. Em constante evolucao, o luxo esta relacionado ao
que é caro, pouco disponivel, que indique privilégio, riqueza e que seja diferenciado
do restante. (GALHANONE, ). Antes ostentatério, hoje o luxo transita numa
intencdo mais intimista. “O que vemos hoje é a atracdo pelo luxo dos sentidos, do
prazer e da sensibilidade sentido na intimidade por cada individuo e ndo o luxo
exterior, da exibicdo e da opuléncia, que visa simplesmente demonstrar status”

(LIPOVETSKY, 2004). O consumo do luxo € instigado pelo sonho, pela autoestima e
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pela necessidade de satisfazer desejos ndo de primeira necessidade, mas do topo

da Piramide de Maslow, conforme ilustrado na figura abaixo:

Figura 1: Piramide da Hierarquia de Necessidades de Maslow

moralidade,
criatividade,
espontaneidade,
solucao de problemas,
auséncia de preconceito,
aceitacao dos fatos

Realizacao Pessoal

auto-estima,
confianga, conquista,
ctima respeito dos outros, respeito aos outros

/ amizade, familia, intimidade sexual \

seguranca do corpo, do emprego, de recursos,
eguranca da moralidade, da familia, da saide, da propriedade

Fisiolo gia /r;piracéo. comida, agua, sexo, sono, homeostase, exﬂ

FONTE: WIKIPEDIA, 2013.

De acordo com artigo O Mercado do Luxo: Aspectos de Marketing, de Renata
Fernandes Galhanone, para que algo seja definido com “de luxo”, sdo essenciais 0s
seguintes fatores:

e A qualidade, condicdo necessaria ao proprio conceito de luxo, que
envolve também aspectos de tradicdo, artesania e, mais
modernamente, tecnologia (GEARGEOURA,1997);

e Seu publico-alvo prioritario deve ser as classes mais altas da
sociedade, as elites;

e Possuir uma forte identidade, ou seja, uma marca reconhecida
como griffe, que se reconhece de imediato por seus atributos
visuais (estilo e design);

e Producao limitada;

e Qualidades intrinsecas como raridade, exotismo, baixa
disponibilidade;

¢ A diferenciacdo, tanto do bem em si, quanto de quem a usa, € a
sua consequente simbologia de status social,

e O prego, que deve ser necessariamente alto, indicando grande
valor agregado, provocando o desejo de posse e simbolizando
sua exceléncia;

e Distribuicao seletiva e limitada;

e A esfera simbdlica de sonho, magia, sedugéo;
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Apelo aos sentidos, com atributos como beleza, toque agradavel,
bom cheiro, sons harmoniosos, de forma a criar uma experiéncia
hedbnica e sensual. Mesmo produtos mais tecnoldgicos (como os
da marca Bang&Olufsen) sdo mais consumidos por seu design
que por suas qualidades técnicas;

Conexao com o passado, tradi¢des, histéria. O verdadeiro luxo é
imortal;

O valor relacionado mais a seu carater supérfluo que funcional; a
performance de um Jaguar conta menos que suas caracteristicas
ndo funcionais;

Conexado com a personalidade e os valores de um criador (em
alguns casos).

publicacdo da Revista Exame em novembro de 2012, a

estimativa de crescimento do mercado de luxo no Brasil é de 8%, totalizando um
faturamento de R$20,1 bilhdes.

3.2. Analise dos Setores e Atratividade

Desde 2007,

o setor de Panificacdo e Confeitaria no Brasil vem

apresentando crescimento na casa dos dois digitos (ABIP, 2012). Em 2011, o

crescimento estimado do setor ficou em 11,88%, representando um faturamento de

R$62,99 bilhdes, conforme ilustra o grafico abaixo:

Figura 2: Evolugao do Faturamento do Setor de Panificacdo em 2011.
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De acordo com o Relatério de Performance do Setor de Panificacdo e

Confeitaria Brasileiro em 2011, publicado pela Associagéo Brasileira da Industria de

Panificacao e Confeitaria — ABIP, cerca de sessenta mil empresas compde o setor, e

no ultimo ano receberam por volta de 43,23 milhdes de clientes, quase um milh&do a

mais que em 2010. Além disso, em 2011, o ticket médio cresceu 9,6%, impactando

diretamente no aumento do faturamento, conforme demonstrado na tabela abaixo:

Tabela 1: Comparativo de faturamento, ticket médio, fluxo de clientes e numero de
funcionarios de Empresas de Panificagcao e Confeitaria, entre 2006 e 2011.

funcionarios

2006 2007 2008 2009 2010 2011
Faturamento (%) 6,90% 13,25% 11,04% 12,61% 13,70% 11,88%

- - RS 34,98 RS 39,61 RS 43,98 RS 49,52 RS 56,3 RS 62,99
aturamento bilhes bilh&es bilhdes bilh&es bilh&es bilhdes
Tiquete médio 3,70% 9,10% 9,17% 8,97% 10,90% 9,60%
Fluxo de clientes 2,50% 4,13% 1,71% 1,70% 2,80% 2,30%

Ne de

1,50% 4,13% 4,61% 4,60% 3,40% 2,80%

Fonte: ABIP, 2012.

Os produtos de fabricagdo prépria também sao destaque, representando

51% do volume de faturamento, totalizando R$ 32,12 bilhdes.
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Figura 3: Rateio por Departamento do Setor de Panificacdo em 2011.

Setor de Panificacao — Rateio por Departamento em 2011
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Fonte: ABIP, 2012.

No grafico abaixo, que compara o crescimento da panificacdo versus outros
setores ligados a alimentacéo e varejo em 2011, nota-se em especial o crescimento
do segmento de panificagdo e confeitaria acima do PIB (Produto Interno Bruto) e de
concorrentes como supermercados e hipermercados. A tendéncia de empresas do
segmento em se tornarem “Centros Gastrondmicos”, preparadas para atender o
consumidor nas varias ocasides de compra, tém colaborado significativamente para
o crescimento do food service no pais, sendo responsavel por aproximadamente

36,05% da participacgao total deste.
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Figura 4: Comparativo de crescimento do Setor de Panificac&o versus Outros Setores
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* Descontada a inflagado em 2011
Fonte: ABIP, 2012.

Por sua vez, o setor de lojas de presentes também vem adotando a
estratégia da diversificagdo. Relacionado ao ato de fortalecer relacionamentos,
envolvendo sentimentos de prazer e alegria, e representando um momento de
carinho e reafirmagéo de vinculos, o segmento tem buscado acrescentar produtos
de alto valor agregado, para se diferenciar da concorréncia e conquistar mercado,
inclusive fora dos periodos de datas festivas. Produtos gourmets e adornos tem sido
alvo de aposta no ramo.

De acordo com a Associagao Brasileira de Lojistas de Shopping - ALSHOP,
as vendas de Natal em Shoppings em 2012 cresceram 6% comparadas com o
mesmo periodo em 2011. Nos shoppings populares, o ticket médio ficou entre
R$35,00 e R$50,00 e nos shoppings de classe média alta, entre R$80,00 e
R$120,00. Durante o ano, o crescimento nominal das vendas foi de 10%, totalizando
em R$ 123,1 bilhdes (GLOBO, 2012). O grafico abaixo mostra os segmentos que

tiveram maior desempenho em 2012:



Figura 5: Comparativo de desempenho dos segmentos de compra em Shopping em 2012.
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Fonte: GLOBO, 2012.
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Analise da Concorréncia

3.3.

De acordo com perfil de vendas (produtos alimenticios e presentes),

blico-alvo, foram selecionados quatro principais concorrentes para

ao e pu

localizag

analise comparativa com a Dona Mocinha, conforme tabela abaixo:

Tabela 2: Comparativo da Concorréncia
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Fonte: Pesquisa de mercado.
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3.4. Publico Alvo

O publico-alvo primario da Dona Mocinha sdo Mulheres, Classes A e B, com
idade entre 20 e 49 anos, definido conforme os critérios abaixo:

e  Mulheres: o publico feminino € mais sensivel ao apelo emocional no
momento da compra, especialmente de presentes;

e Classes A e B: os produtos da Mocinha serdo de alto valor agregado, com
tendéncia ao mercado de luxo;

e Idades entre 20 e 49 anos: tém poder financeiro de decisdo de compra.

Em linhas gerais, sdo aquelas que valorizam a arte de presentear e buscam
opgdes que representem afeto e sensibilidade, com bom gosto e simplicidade.
Também, apreciam produtos de panificacdo e confeitaria bem elaborados, para
consumo em um ambiente agradavel e aconchegante.

Em consulta a informagdes de diversos institutos de pesquisa, ndo foram
identificados dados que determinassem esse publico-alvo em numeros. Desta forma,
a estimativa foi realizada com base em informagdes obtidas no Instituto Brasileiro de
Geografia e Estatistica — IBGE e no Instituto Paranaense de Desenvolvimento
Econdbmico e Social - Ipardes, pelas quais foi identificado que 49% da populagao
feminina de Curitiba tem idade entre 20 e 49 anos, totalizando 451.601 mulheres, e
com base em dados da Agéncia Curitiba de Desenvolvimento, em que se identificou
que 20,34% da populagao curitibana é pertencente a Classe A e 12,65% a Classe B.
A partir disso, calculou-se as referidas porcentagens (20,34% e 12,65%) em cima do
total de mulheres no perfil de idade estabelecido (451.601), obtendo o resultado de
148.982 mulheres dentro do citado target, sendo 91.855 pertencentes a classe A e
57.127 da classe B.

Como publico-alvo secundario, estdo homens, das classes A e B, com idade

entre 20 e 49 anos, sendo 85.255 pertencentes a classe A e 53.004 a classe B.



3.5. Fornecedores

Tabela 3: Fornecedores de Matéria-Prima Alimenticia
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FORNECEDOR MATERIA-PRIMA LOCALIZACAO TELEFONE SITE
ANACONDA Farinha de trigo. Rua Engenheiro Ledo (41)3218-4500
Sounis, 320
www.anaconda.com.br
BALLASTEROS Oleos e gorduras. Rua Renato Nunes Ribas, (41)3557-5051 www.oleosballesteros.com.br
794 — Pinhais.
CONFERPAN Acucar de confeiteiro, agucar Rua Anne Franke, 2314 — (41) 3376-8275 www.coferpan.com.br
refinado, adocgante, aromas, Boqueirdao. CEP: 81650-
baunilha, chocolate, conservantes, 020

CASA DO CONFEITEIRO

CAFE E GRAO
DISTRIBUIDORA DE
FRUTAS SANTA

FELICIDADE

corantes, emulsificantes, farinha de
trigo, fermento biolégico, fermento

quimico, gelatinas, leite
condensado.

Acucar de confeiteiro, agucar
refinado, adocgante, aromas,

baunilha, chocolate, conservantes,
corantes, emulsificantes, farinha de
trigo, fermento bioldgico, fermento
quimico, gelatinas, leite
condensado.

Café.

Frutas frescas.

Av. Sete de Setembro,
1923 — Centro.

(41) 3015-0204

(41) 3363-5655

Rua Myltho Anselmo da
Silva, 1004 — Mercés.
Avenida Napoledo

Manosso, 143 —
Butiatuvinha — Curitiba - PR

(41) 3077-0830

(41) 3372-1672

www.sImcasadoconfeiteiro.com



LA VIOLETERA Améndoas, cereais, frutas Rua General Carneiro, (41) 3264-8554 www.lavioletera.com.br
desidratadas, temperos e 1411 — Centro.
especiarias. (41) 3579-8080

LUCCA CAFES ESPECIAIS Café. Loja on line www.lojadecafes.com.br

NESTLE Café, chocolate e sorvetes. Av. Dr. Chucri Zaidan, 246, 0800-770-2550 www.nestle.com.br
Vila Cordeiro - Sao
Paulo/SP. CEP:

WWwWw.nespresso.pro.com

Fonte: Pesquisa de mercado.
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No intuito de conhecer o mercado curitibano e obter informacgdes importantes

para a abertura da Dona Mocinha, foi realizada pesquisa de mercado, cujos

resultados estdo representados nos graficos abaixo:

Figura 6: Resultados da pesquisa de mercado realizada.

Idade

B Menor que 20 anos
M Entre 20 e 25 anos
¥ Entre 26 e 30 anos
M Entre 31 e 40 anos

M Maior que 40 anos

Renda Familiar
37%

28%
24%

11%

0%

Até Entre RS Entre RS Entre RS Mais de RS
R$1.500,00 1.500,00e 3.000,00e 5.000,00e  8.000,00
3.000,00 R$5.000,00 R$8.000,00
Iria a outros bairros para consumo?
6%
B Sim

B Nzo

Sexo

B Masculino

B Feminino

Bairros mais visitados

Presentearia ou ja presentou com
produtos de Panificagdo e Confeitaria?

15%

B Sim
B N3o
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Em quais lojas gostaria de consumir
ou ja consumiu?

85%

74%

38%

28% 30%

@ & ¢ & L e W
\)‘;(\o \.@o\) ('%{. N & '5\00 (”2;} ‘b’b(\o é&@ ’b%l\’b (4%\ '\(J'b(' \\)&\
(,'Z’db e,Qz Q/(, OQQ/ RSN N 8290 © &b g
& 66 ¥ \?’L’ (PO .q,(\z
<€ \/OQ sz’ A\Q\
Quanto pagaria por um presente de Horadrios disponibilizados para
Panificacdo e Confeitaria? compra de presentes

55%
. 74%

47%
23% 21%

0
21% 26%
15%
no

z
-
.a

R$35,00a R$50,00a R$75,00a R$100,00a Pelamanh3d Horariodo Atarde Apds as Durante os
R$50,00 R$75,00 R$100,00 R$150,00 Almogo 18h30min finais de

semana

Fonte: Pesquisa de mercado.

Ainda, quando questionados sobre a importancia do estabelecimento possuir
estacionamento préprio, numa escala de 0 a 100, o resultado foi de 92,45.
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4. PLANO DE MARKETING
4.1. Premissas de Marketing e Vendas

Tabela 3: Premissas de marketing e vendas.

Evolugao Evolugao Evolugao Evolugao
2013 2013-2014 2014 2014-2015 2015 2015-2016 2016 2016-2017 2017
Z Publico Consumidor 287211 1,0% 290.083 1,0% 202984 10% 205914  1,0% 298.873
? Ticket Médio de Vendas Mercado R$40 9,6% R$44  96% R$48  96% R$53 9,6% R$ 58
= Clientes/Més 3500 14,3% 4000 2,3% 4092  23% 4186  2,3% 4282
o Taxa de Conversdo 65,00% 23,1% 80,00%  2,5% 82,00%  24% 84,00%  2,4% 86,00%
S Vendas/Més 2275" 40,7% 32007 4,9% 3355 4,8% 3516° 4,7% 3683
<Df Ticket Médio de Vendas Dona Mocinha R$50 9,6% R$55 9,6% R$60 9,6% R$66 9,6% R$ 72
> Receita (R$) R$ 1.365.000" 54,2% R$2.104.320" 14,9% R$ 2.418.365" 14,9% R$2.777.624" 14,8% R$ 3.188.444

Fonte: autor.
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As premissas de Marketing e Vendas da Dona Mocinha foram definidas
conforme abaixo:

Ticket Médio de Vendas do Mercado: estabelecido em R$40,00, conforme

pesquisa de mercado realizada com estabelecimento concorrente da Dona Mocinha,
voltado a classe B. O crescimento de 9,6% ao ano foi determinado com base Tabela
1 do presente trabalho.

Total de Clientes por Més: de acordo com Pesquisa de Mercado realizada

em loja concorrente, localizada a 15 minutos do centro de Curitiba, a qual tem fluxo
meédio mensal de 3.500 pessoas, estabeleceu-se este mesmo numero para o
primeiro ano da Dona Mocinha. Considerando que a loja estara numa area de
grande fluxo de transeuntes e veiculos, estima-se que no segundo ano seja atingido
o patamar de 4.000 clientes mensais. O crescimento do total de clientes por més, a
partir do segundo ano, também foi determinado com base Tabela 1 do presente.

Taxa de Conversao: conforme dados da loja concorrente supracitada, na qual

a taxa de conversdo € bastante alta, definiu-se para o primeiro ano da Dona
Mocinha uma taxa de conversdo de 65%, abaixo da estimativa da concorréncia,
considerando que a loja estara construindo sua marca e definindo seu espacgo no
mercado. Para os proximos anos, estima-se que pelo mix de beneficios que a Dona
Mocinha entregara ao consumidor e pelos esforcos de Marketing, essa taxa
aumente para 80%, se mantendo assim nos anos sequentes, também pela
fidelizacao.

Ticket Médio de Vendas da Dona Mocinha: definido com valor acima do

praticado pela loja concorrente citada, considerando o valor agregado dos produtos,
a tendéncia ao mercado de luxo e a abrangéncia do publico de classe A. O
crescimento do ticket médio da Dona Mocinha também foi estimado com base na

Tabela 1 deste trabalho.

4.2, Marca

Dizem que a felicidade é feita de pequenos momentos. Na Dona Mocinha,
eles se multiplicam. Essa € a conexao que a Dona Mocinha — Paes, Doces & Mimos
quer ter com seu consumidor: uma entrega constante de bem-estar e alegria.

Com sua esséncia girando em torno do sabor, do afeto, do cuidado e do feito

artesanal, a marca traz uma personalidade otimista, alegre, encantada com a
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simplicidade de cada momento da vida. Cada produto preparado é uma tradugao: de
amor, de carinho, de se querer bem.

E voltada para aquelas pessoas que buscam um momento de prazer durante
o dia, num lugar simpatico e aconchegante, com garantia de qualidade e bom
atendimento, seja para um cafezinho, um lanche ou um agrado. O publico da Dona
Mocinha sabe a emogdo de um bolo bem preparado, de um paozinho macio e
especialmente de presentear, a si mesmo ou ao proximo. Comer um produto Dona
Mocinha € como sentir aquele abrago mais carinhoso.

A representacéao grafica da Dona Mocinha é composta por:

Brasdo: simbolo cujo significado remete a nobreza, requinte e tem por
finalidade identificar determinado grupo (WIKIPEDIA, ).

Flores: expressao de beleza, felicidade, delicadeza. Quando ainda em botéo,
remetem ao novo que esta por vir, a surpresa (SIGNIFICADOS, )

Influéncia Rococd: remete a delicadeza, elegancia, graca. E caracteristico de

temas leves e sentimentais, com suas linhas curvas e cores claras (WIKIPEDIA,
_ )

Fonte manuscrita: traz proximidade ao consumidor, refere-se a informalidade
e ao carinho (BORGES, 2011).

Cor verde: cria um sentimento de conforto, de paz interior, de equilibrio.
Remete a ideia de “faz bem” (EURORESIDENTES, ).

Cor rosa: emocionalmente descontraida, tem influéncia nos sentimentos,

transformando-os em amaveis, suaves e profundos. Traz a sensacao de carinho,
amor e protecdo (EURORESIDENTES, ).

Figura 7: Representacao Grafica da Marca.
e

o B

Dona Moecinbha

Fonte: Banco de Imagens e

criagao prépria do Grupo.
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4.3. Localizacao

Curitiba, cidade referéncia em sustentabilidade e qualidade de vida, hoje
também é referéncia em negécios (AGENCIA CURITIBA DE DESENVOLVIMENTO,
2013). Com populagao proxima a dois milhdes de habitantes (GLOBO, 2012), sendo
20% pertencente a classe A (renda domiciliar per capita acima de R$6.745,00),
12,65% pertencente a classe B (com renda domiciliar per capita de R$5.174,00 até
R$6.745,00) e 67,01% pertence as demais classes, (AGENCIA CURITIBA DE
DESENVOLVIMENTO, 2013) o municipio apresentou em 2010, PIB de 48 milhdes
de reais e, de acordo com publicagdo da Revista Forbes de 2009, é a 37 cidade mais
"esperta" do mundo, titulo que traduz a cidade que se preocupa, de forma conjunta,
em ser ecologicamente sustentavel, com qualidade de vida, e em possuir boa
infraestrutura e  dinamismo  econémico  (AGENCIA  CURITIBA DE
DESENVOLVIMENTO, 2013).

Popularmente conhecida pelo consumidor exigente, frio e influenciado pelos
costumes da Europa anglo-saxda (GAZETA DO POVO, 2009), até 2010 cidade
contava com 5.077 estabelecimentos de comércio varejista de produtos alimenticios,
bebidas e fumo (AGENCIA CURITIBA DE DESENVOLVIMENTO, 2013). Hoje, entre
as principais panificadoras e confeitarias estdo nomes como Padaria América,
Provence, Confeitaria A Familiar e Fabiano Marcolini Alimentari. No segmento de
chocolates e presentes, tém destaque Cuore di Cacao, Rose Petenucci e Passion
Du Chocolat.

Para definicdo do local de instalacdo da loja da Dona Mocinha — Paes,
Doces & Mimos, levou-se em conta os bairros geradores de publico e a afinidade
destes com o target da marca. Em Curitiba, a empresa sera instalada no bairro
Batel, nos arredores das ruas Visconde de Guarapuava e Sete de Setembro. A
regidao é de facil acesso e bem frequentada tanto durante a semana (a area
concentra diversos prédios comerciais), como nos finais de semana (também
concentra bares, restaurantes e prédios residenciais), além de oferecer uma oferta
maior por locais com espago para estacionamento com um custo de aluguel n&o téo
elevado quanto a regiao do Batel Soho, por exemplo. O bairro Batel, conforme
informagcao da Agéncia Curitiba de Desenvolvimento S/A, € o primeiro colocado no
ranking que analisa os bairros curitibanos de acordo com o rendimento médio dos
responsaveis por domicilios em Curitiba, com o valor de R$10.340,00. Neste bairro,

ha 96 estabelecimentos atuando no setor de comércio varejista de produtos
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alimenticios, bebidas e fumo, o que representa apenas 1,76% do total (AGENCIA
CURITIBA DE DESENVOLVIMENTO, 2013).

4.4. Publicidade

O planejamento de publicidade da Dona Mocinha sera dividido em trés
etapas: Pré-Lancamento, Lancamento e Manutenc&do. Durante o periodo de dois
meses do Pré-Langamento, sera divulgado em redes sociais e revistas direcionadas,
um teaser instigando o consumidor sobre a loja e informando a data de inauguragao
da mesma. Na vizinhanga do estabelecimento, sera entregue, juntamente com um
convite para a inauguragdao, um mimo Dona Mocinha, o qual sera estendido a
demais convidados e fornecedores. Na etapa de langcamento, também com duragao
de dois meses, primeiramente sera realizado coquetel de inauguragao especifico
para fornecedores e colaboradores, e especifico para clientes. Na data, serao
oferecidos os principais produtos fabricados pela marca e cada participante levara
como lembranga um kit Dona Mocinha. Na sequéncia, sera anunciado em redes
sociais, revistas direcionadas e radios segmentadas a abertura da loja, convidando
cada consumidor para conhecé-la. Na etapa de Manutencéo, essa vitalicia, para
cada momento do ano havera um esforco de midia especifico para divulgar os
produtos Dona Mocinha. A loja contara com site préprio, que além de disponibilizar
informagdes do Dona Mocinha, sera um gerador de conteudo sobre os assuntos

panificagao e confeitaria, e presentes.



Tabela 4: Planejamento de Midia

PRE LANC.

LANC.

MANUTENCAO

29

Formato

M. 1 M.2

M.3

M.7

M.8 M.9

M.10

M.12

Valor Mensal

Valor Total

Site | Teaser Online

RS 1.500,00

Site | Conteuddo D.M.

RS 5.500,00

Manut. Site

RS 1.000,00

RS 12.000,00

Redes Sociais

RS -

RS -

Midia nos Bairros RS 3.000,00 | RS 24.000,00
Coquetel RS 10.000,00 | RS 10.000,00
Revista RS 5.000,00 | RS 30.000,00
Radio RS 3.500,00 | RS 42.000,00
Total R$ 125.000,00

Fonte: Empresa de Midia On-line e veiculos de midia impressa e radio de Curitiba.
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4.5. Produto
Os produtos da grife Dona Mocinha — Paes, Doces & Mimos serao
sofisticados, de sabor inigualavel, apresentagdo impecavel e embalagem

encantadora. Elaborados a partir de receitas simples, com matérias-primas de alta
qualidade, proporcionarao ao consumidor a sensagao prazerosa de bem-estar e

alegria, numa experiéncia multissensorial de imagens, aromas e sabores. Na tabela

abaixo, os produtos estao dispostos por categoria:

Tabela 5: Produtos da Dona Mocinha

Paes

Salgados

Croissant

Sablés de Queijo

Mix de Broinhas (massa integral, cobertura de graos)

Grissini de Erva-Doce, Pimenta e Parmesdo

P3o 7 graos

Nozes Picantes

Baguete de queijinho

Mini Torta Primavera

Baguete de azeitonas

P3dozinho de queijo

P3o de nozes, uva passa e vinho

Quiche (sabores diversos)

P3o de Leite

Folhado de queijo e espinafre

P3o caseiro

Muffin de Azeitona e Alecrim

Bolos e Tortas

Doces

Bolo de abacaxi com creme de baunilha

Croissant de amendoas

Bolo de péssego com creme de baunilha

Embutido doce

Bolo de Ameixa com Coco e Doce de Leite

Torrone com Cereja e Amendoa

Bolo de Chocolate e Cereja

Madeleines de Chocolate com Avela

Torta de frutas com creme de baunilha

Carolinas de creme com cobertura de chocolate

Torta de Maga com creme de baunilha

Cookies de Noz Peca

Bolo de Lavanda

Caramelos de Sal Marinho

Bolo de Laranja

Coragles de agucar (para cha)

Cuque de uva

Muffin Inglés com Creme de chocolate com avela

Geléias Salgadas

Geléias Doces

Geleia de Batata com Anis

Geleia de kiwi com mel

Geleia de pimenta vermelha

Geleia de macga com cha verde

Geleia de cebola

Geleia de Tomate-Cereja e Pimenta-Doce

Compotas

Conservas

Compota de cardamomo com magca e laranja

Conserva de Morango e Baunilha

Compota de Meldo com Laranja

Picles de Vegetais

Compota de Morango com vinagre de Modena

Picles de Beterraba

Fonte: autor.

Também serdo vendidos refrigerantes, sucos, chas importados, cafés,

cervejas gourmets e sorvetes. Em épocas de alimentos especificos da estagao do
ano, o cardapio podera agregar produtos sazonais. A composi¢cao dos kits de

presentes ficara a critério do cliente.
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Nos casos em que a demanda superar a producédo, sera adotado como
medida emergencial a entrega de um “Vale-Presente”, com valor 3% superior ao
total buscado e n&o encontrado na loja, e que sera entregue em formato de
produtos, no local de escolha do cliente, no dia seguinte. Como medida de longo
prazo, sera adotada a estratégia de aumento da capacidade instalada de producao.
A Dona Mocinha tera como estratégia de protegdo as suas receitas a nao

terceirizagao da produgao de seu portfolio de produtos.
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5. PLANO OPERACIONAL
5.1. Estrutura Operacional

5.1.1. Procedimentos Legais

Primeiramente, sera realizada uma busca de nome e marca para averiguar a
existéncia ou nao de alguma empresa que ja tenha registrado o nome pretendido.
Apds a busca, devera ser feito registro na Junta Comercial do nome. Ainda na junta
Comercial, sera registrado e arquivado o Contrato Social. Posteriormente, sera
requerido o registro de um CNPJ, junto a Receita Federal. Sera necessario também,
o registro na Receita Estadual. Por fim, para iniciar suas atividades, devera ser
requisitado junto a Secretaria Municipal e da Fazenda, o Alvara de licenga e registro,

bem como o registro na Vigilancia Sanitaria.

5.1.2. Forma Juridica

Tendo em vista que a empresa Dona Mocinha sera caracterizada como uma
empresa de pequeno porte, sua forma societaria e legal sera de uma Sociedade
Limitada com capital fechado, sendo esta a forma mais apropriada para atuar neste
segmento. Ademais, sera uma sociedade por quotas, onde o capital inicial devera
ser integralizado no momento do registro da sociedade. O contrato social também
prevé que incumbira a sécia majoritaria a administragdo da Limitada. As quotas de
cada quatro socias sera de 17,5% e da sécia majoritaria, idealizadora do negdcio,

sera de 30%.

5.1.3. Dados dos Empreendedores, Experiéncia Profissional e Atribuicoes

Alana_Graziela Majewski: Bacharel em Publicidade e Propaganda, atua no

Governo do Estado do Parana. Sera a Socia-Diretora Majoritaria e idealizadora do
negocio.

Beatriz Imamura Seratiuk: Graduada em Farmacia Bioquimica e Industrial, é

sécia no Instituto de Cancer e Transplante de Curitiba. Sera Socia-Diretora da
Empresa.

Gabriela Campagnoli_Mello: Graduada em Relagdes Internacionais, atua

como Supervisora de Processo na Rhodia. Sera Sécia-Diretora da Empresa.
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Greicy Montrezol Mattos de Freitas: Graduada em Farmacia Industrial, é

Analista Sénior de Assuntos Regulatérios no Grupo Boticario. Sera Sdcia-Diretora da
Empresa.

Karina Neumann: Advogada, é Assistente de Consultoria Tributaria na

empresa Deloitte Touche Tohmatsu. Sera Sécia-Diretora da Empresa.

5.1.4. Capital Social e Fonte de Recursos
O capital social para integralizacdo da Dona Mocinha sera de
R$ 750.000,00, sendo que a fonte de recursos utilizados sera proveniente de capital

proprio das socias, de acordo com suas quotas, a seguir demonstradas:

Alana Graziela Majewski: R$ 225.000,00 (duzentos e vinte e cinco mil reais).

Beatriz_Imamura Seratiuk: R$ 131.250,00 (cento e trinta e um mil duzentos e

cinquenta reais).

Gabriela Campagnolo Mello: R$ 131.250,00 (cento e trinta e um mil duzentos e
cinquenta reais).

Greicy Montrezol Mattos de Freitas: R$ 131.250,00 (cento e trinta e um mil

duzentos e cinquenta reais).

Karina Neumann: R$ 131.250,00 (cento e trinta e um mil duzentos e cinquenta

reais).

5.1.5. Enquadramento Tributario

A Dona Mocinha utilizara o enquadramento tributario dado pela Lei 9.317/96
que regulamenta o SIMPLES NACIONAL. Nesta primeira etapa, estima-se que a
empresa tenha uma receita bruta inferior ao valor que delimita esta categoria,
podendo enquadrar-se em uma empresa de pequeno porte. Sendo assim, havera
pagamento unificado dos seguintes encargos:

a) Imposto de Renda das Pessoas Juridicas - IRPJ;

b) Contribuigdo para os Programas de Integragdo Social e de Formagao do

Patriménio do Servidor Publico - PIS/PASEP;
c¢) Contribuicao Social sobre o Lucro Liquido - CSLL;
d) Contribui¢cdo para Financiamento da Seguridade Social - COFINS;

e) Imposto sobre Produtos Industrializados - IPI;
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5.1.6. Estrutura Funcional
Para atender a demanda, o quadro de funcionarios sera composto conforme
abaixo:

Operador _de Caixa (2 turnos): Sera responsavel pelo manuseio de

numerarios, execucdo de pagamentos dos clientes e eventualmente de
fornecedores. Ficara responsavel pela apresentacdo de um relatério diario de
vendas.

Atendente e Empacotador (2 turnos): Responsavel pelo atendimento ao

cliente que ira consumir no local, bem como aqueles que desejam presentear com
algum produto da loja. Devera orientar a disponibilidade dos produtos, e repassar
qualquer informacgao importante e relevante relatada pelo consumidor, tais como
sugestbes de novos produtos, as Socias. Ainda, devera elaborar cestas e
embalagens para presentes, além de embrulhar produtos como bolos, tortas para
viagem, entre outros.

Padeiro: Responsavel por produzir paes, salgados e quiches, que podem ser
recheados ou nao, entre outras guloseimas.

Confeiteiro: O confeiteiro da Dona Mocinha sera responsavel pela
elaboracado de doces, tortas, bolos, compotas entre outros. Sera desejavel que o
ocupante da fungao ja tenha tido experiéncia em alguma Confeitaria, com produtos
refinados.

Auxiliares de Padaria e Confeitaria: Serdo responsaveis em desempenhar o

trabalho mais operacional, auxiliando os Padeiro e o Confeiteiro.

Nutricionista: Sera responsavel pela verificagdo e orientagdo da manipulagao
e armazenagem dos alimentos, pelo controle de validade e controle higiénico
sanitario, e aplicagao da legislagao vigente na cozinha. Sera desejavel experiéncia
em seguranca alimentar, higienizacdo e armazenamento de alimentos e o
profissional devera ter inscricdo no Conselho Regional de Nutricionistas — CRN.

Profissionais de Limpeza: Serdo responsaveis pela limpeza em geral do

estabelecimento.
O organograma abaixo ilustra a estrutura administrativa e organizacional da

Dona Mocinha:
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Figura 7: Organograma da Estrutura Administrativa e Organizacional
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Fonte: adaptado de SEBRAE, .

5.2. Equipe de Gestao
5.2.1. Atribuicdo das Sécias

A Socia Majoritaria sera responsavel pela parte administrativa do negdcio.
Além disso, sera responsavel pelo recrutamento e selegdo e até mesmo pelo
treinamento dos profissionais que serdo destinados a atuarem diretamente com
clientes. Todo o conhecimento em elaboracao de cestas, prezando pela qualidade e
beleza dos produtos, também sera repassado. A parte financeira, a relagdo com
fornecedores e parte de compras sera controlada por outra Sdcia-Diretora, que
estara sempre atenta as novas tendéncias do mercado. Os turnos nao serao pré-
fixados, ficando a critério, a presenga ou ndo. Entretanto, a sécia majoritaria estara
mais presente no estabelecimento, garantindo que o consumidor seja bem atendido

e saia satisfeito da Dona Mocinha.

5.2.2. Recrutamento e Selecao

O recrutamento sera realizado por qualquer uma das sdcias, a serem
observados alguns requisitos, tais como experiéncia e aptiddes que auxiliem o
trabalho que sera realizado, principalmente para os funcionarios que forem
designados ao atendimento.

E de primordial importancia que o profissional que ira trabalhar na Dona
Mocinha tenha um perfil proativo e que demonstre confianga. A experiéncia das

sdcias sera repassada aos funcionarios.
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5.2.2.1. Medidas contra o Turn Over

Frente ao aquecimento do mercado, com bastante concorréncia, essencial
se faz investir no capital humano da empresa. Sabe-se que a alta rotatividade dentro
de uma empresa € altamente prejudicial e pode levar a periodos de falta de
produtos, ou produtos mal feitos.

Para evitar este tipo de problema, a Dona Mocinha adotara um modelo de
valorizagdo de seus funcionarios, no qual serdo feitas avaliagbes semestrais (com
acompanhamentos mensais), podendo ter acréscimos salariais a serem definidos,
aos funcionarios que forem bem cotados pelos consumidores, que tenham
assiduidade e comprometimento com o trabalho prestado.

Necessario também, o investimento em treinamento dos colaboradores, a
fim de garantir a qualidade dos produtos oferecidos, bem como do servigo prestado.
E de primordial importancia, saber a opinido do cliente em relacdo a sua experiéncia

de compra.

5.2.3. Jornada de Trabalho e Remuneragao

A jornada de trabalho na Dona Mocinha seguira a ordem abaixo:

e Segunda a Sexta: Das 08:00 as 17:00 (Produgéo)

e Segunda a Sexta: Das 09:00 as 21:00 (Atendentes em 2 turnos)

e Sabados e Domingos: 10:00 as 16:00 (Produgao)

e Sabados e Domingos: 10:00 as 19:00 (Atendentes, metade do quadro)

A remuneragao dos funcionarios da Dona Mocinha sera baseada conforme
0s pisos salariais estabelecidos pelos Sindicato dos Trabalhadores, podendo em
virtude do bom servigo prestado, oferecer acréscimos aos funcionarios com bom

desempenho. Abaixo, a tabela de remuneracgao atualizada:



37

Tabela 6: Piso Salarial de Panificagdo — maio/2012 a abril/2013

FUNGAO Admissional
Encarregado de Servicos de Limpeza 792,00 - 12,85%
Balconista 792,00 - 12,85%

Balconista-Caixa 827.20 - 12.57%

Auxiliar de Producéao 792,00 - 12,85%

Padeiro ou Confeiteiro ou Salgadeiro 983,40 - 16,10%

Fonte: Sindicato dos Trabalhadores nas Industrias de Panificacdo e Confeitaria

Tabela 7: Tabela de honorarios para nutricionistas no Parana —
aprovada pela AGE em 19/03/2010.

Carga horaria semanal Remuneracéo (R$)
40 horas 1695

30 horas 1398

20 horas 932

Fonte: Sindicato dos Nutricionistas do Estado do Parana.

5.3. Estrutura Fisica
5.3.1. Layout
A organizagdo de uma empresa, especialmente na area de produgédo de
alimentos é ponto fundamental para evitar desperdicios e otimizar o processo
produtivo. O ideal é ter areas de produgdo separadas para cada categoria de
produtos, como uma area para produgao de doces e outra para salgados.
Estabelecer um fluxo de entrada de mercadorias até a obtengédo do produto
final favorece a organizacéo e evita a contaminagéo cruzada dos alimentos. Abaixo,

esta o layout da loja da Dona Mocinha — Paes, Doces e Mimos.
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Figura 8: Layout da Loja
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Fonte: o autor.

5.3.2. Maquinas e Equipamentos

Alguns equipamentos necessarios para a producido de produtos de
panificagao estéo listados abaixo (SEBRAE Nacional; ABIP, 2012):

" Amassadeira ou masseira: assemelha-se a uma batedeira doméstica
com um tacho ou bacia e garfos para misturar e cilindrar a massa. Usado para
misturar ingredientes;

. Armario ou camara de fermentacao: utilizado para alojar as massas
modeladas durante o processo de fermentacdo (maturagao) final;

" Assadeira: local onde sao colocados os pedacos modelados de massa
para a fermentacao final e forneamento;

. Balancga: utilizada para pesar os ingredientes;

] Batedeira: utilizada para preparar massas e cremes de confeitaria;
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] Cilindro: também conhecido como sovador, complementa a acédo da
masseira. E empregado para desenvolver o gliten na massa e melhorar a retencéo
dos gases da fermentagéo;

" Densimetro: equipamento utilizado para informar a densidade do ar;

. Divisora semi-automatica: usado para dividir a massa em peso e
volume iguais;

" Dosador de agua: composto de maquina frigorifica, termémetro e
dosador;

. Lamina de incisdo: utilizado para fazer a incisdo da pestana na massa;

. Mesa de trabalho: ponto de apoio para as diversas tarefas do padeiro;

. Modeladoras: maquina que faz a modelagem do pao;

. Peneira: usada para separar substancias reduzidas a fragmentos,
retendo as partes mais grossas;

] Pirbmetro: utilizado para medir o calor do forno;

. Termometro: utilizado para informar a temperatura da massa.

. Fornos modulares de lastro: indicados para a producdo de paes,
salgados, pizzas e produtos de confeitaria em geral;

. Forno turbo: conserva o calor por mais tempo porque o pré-
aquecimento e a retomada de temperatura sdo muito rapidos. E versatil, podendo
ser aquecido a gas, energia elétrica, lenha ou através de sistemas bioenergéticos
que conciliam gas e eletricidade ou lenha e eletricidade. Pode ser utilizado para
assar uma ampla variedade de alimentos, sendo indicado para a producédo de paes
e produtos de confeitaria;

. Miniforno de convecc¢ao: sua principal caracteristica € a dimenséao, que
o torna ideal para a panificagdo em pequena escala, lojas de conveniéncia,
lanchonetes ou mesmo como apoio em cozinhas comerciais;

" Resfriadores e congeladores rapidos: sao indicados para o
resfriamento rapido de alimentos quentes, diminuindo os riscos de contaminacgao e
deterioragdo e preservando as caracteristicas dos originais dos alimentos
preparados;

. Ultracongeladores industriais: com os ultracongeladores o alimento é
congelado de uma forma que preserva todas as propriedades nutricionais. Devido a
qualidade no congelamento o produto ao ser descongelado ndo perde liquidos e

mantém sua integridade.
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De acordo com o portfélio da Dona Mocinha, anteriormente apresentado,

abaixo estao listados os equipamentos necessarios para o start up da empresa:

Tabela 8: Equipamentos necessarios para o start up da empresa e suas respectivas

quantidades necessarias e valores de aquisi¢ao.

Quantidade

w NN L UL UL U G U S

N =N =~ DN 1

Equipamentos

Amassadeira Espiral 15kg
Forno Combinado
Fogao semi-industrial 4 bocas

Freezer 550L

Geladeira (producéo) - 6 portas
Maquina café expresso

profissional

Geladeira (loja) - cervejeira

Micro-ondas
Computadores

Moveis e utensilios
Balanca Eletrénica 6kg

Balcdo Estufa

Batedeira Planetaria 18L

Seladora

Multiprocessador
Total investimento

R$ 6.400,00
R$ 10.000,00
R$ 580,00
R$ 2.500,00
R$ 4.000,00
R$ 16.000,00

R$ 4.500,00
R$ 350,00

R$ 1.500,00
R$ 50.000,00
R$ 590,00

R$ 2.400,00
R$ 5.000,00
R$ 300,00

R$ 189,00

R$ 104.309,00

Valor unitario Valor total

R$ 12.800,00
R$ 10.000,00
R$ 580,00
R$ 2.500,00
R$ 4.000,00
R$ 16.000,00

R$ 9.000,00
R$ 700,00

R$ 4.500,00
R$ 50.000,00
R$ 1.180,00
R$ 2.400,00
R$ 10.000,00
R$ 300,00

R$ 378,00

R$ 123.960,00

Fonte: Pesquisa de mercado.

5.3.3. Capacidade Produtiva

Capacidade produtiva € a quantidade maxima de produtos ou servigos que a

empresa pode produzir em um intervalo de tempo. Quando a empresa sabe calcular

sua capacidade produtiva, ela consegue reduzir custos, aumentar a receita e a

qualidade. Dessa forma, aproveita o maximo dos recursos fisicos e humanos

existentes. (SEBRAE-MG, )

A capacidade produtiva da Dona Mocinha foi calculada com base no Plano

de Marketing, avaliando-se as premissas de vendas estimadas para o primeiro ano

de funcionamento.

A tabela abaixo representa os tempos e quantidades calculadas para

atender a demanda, considerando os horarios de funcionamento e numero de

funcionarios dedicados aos processos produtivos.



TABELA 9: Capacidade produtiva estimada para o portfélio de produtos da Dona Mocinha
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FONTE: o autor.

A capacidade produtiva acima esta calculada para produg¢ao semanal.

O calculo foi realizado prevendo atender 2.275 clientes por més com consumo

meédio de 300g de produto por cliente, sendo assim, a necessidade de producao

sera de 682,5Kg de produto por més (170,6Kg/semana).

Conforme os dados apresentados, a empresa atende a demanda estimada

com a producdo de panificacdo e confeitaria, que sdo produtos de menor prazo de

validade e maior giro, totalizando uma produc¢ado semanal de 171,8 Kg.
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A produgao de geléias, compotas e conservas nao estao entrando no calculo
para atendimento da demanda por serem produtos que provavelmente irdo compor
os kits de presente e possuem prazo de validade maior (em torno de oito meses),
nao sendo necessaria uma producao rotineira.

Sendo assim, estima-se que a Dona Mocinha iniciara suas atividades com a
capacidade de produgao de acordo com a tabela abaixo, que representa a soma das

produgdes de panificagdo e confeitaria com a de geléias, compotas e conservas:

Figura 8: Estimativa de produ¢ao da empresa.

Kg de *189,8Kg/semana
prOdUtO ©759,4Kg/més

. ©1170 unid/semana
U n Ida deS *4680 unid/més

Fonte: o autor.

Para atender as demandas projetadas para os proximos anos, a Dona
Mocinha devera aumentar sua capacidade instalada (equipamentos e pessoas), pois
conforme a tabela o processo de forneamento, por exemplo, estd com 100% do
tempo ocupado, ndo havendo ociosidade prevista. Caso essa necessidade se

concretize, a estrutura fisica ja foi projetada para o crescimento estimado.

5.3.4. Processos Operacionais
Os processos operacionais da Dona Mocinha estao divididos em:

a) Recebimento e armazenagem de mercadorias: O recebimento de

mercadorias € realizado pela entrada externa, a esquerda da loja, onde todas as
mercadorias serao conferidas com os respectivos pedidos. O horario preferencial
para esta atividade se dara no inicio da manha e no final da tarde. As matérias
primas que necessitam de higienizagado (como frutas e legumes), apds conferéncia,

serdo encaminhadas para a area de higienizacdo. A armazenagem sera realizada
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por funcionario treinado a fim de garantir que o que entrou primeiro seja utilizado
primeiro (FIFO - first in first out) evitando desperdicios e vencimento de ingredientes.

b) Selecdo dos ingredientes: Os ingredientes serdo selecionados de

acordo com a necessidade de producio, onde serdo encaminhados para a area de

pesagem.

c) Pesagem dos ingredientes: A pesagem ocorrera por ordem de
fabricagdo e cada receita devera sair da area com todos os ingredientes e
devidamente identificada.

d) Mistura: A mistura € um dos processos fundamentais, especialmente
para a fabricagdo dos produtos de panificagdo. Para cada receita o processo de
mistura devera ocorrer de acordo com o especificado, respeitando todos os tempos
e velocidades de agitagao.

e) Forneamento ou cocgdo: Assim como O processo de mistura, o

forneamento ou cocgdo devera ser seguido conforme a necessidade de cada
receita. Por exemplo, para que uma baguete fique crocante por fora e macia por
dentro, a temperatura e o tempo de forneamento sao diferentes da necessidade de
um bolo. Sendo assim, este € um dos processos criticos diretamente ligado a
qualidade do produto final.

f) Resfriamento: De forma geral, todos os produtos da Dona Mocinha
deverao ser resfriados antes do empacotamento, exceto os produtos que serao para
consumo imediato.

g) Empacotamento: O empacotamento € uma etapa de fundamental

importancia para os kits da Dona Mocinha. Este processo devera ser seguido
criteriosamente para cada kit diferente, assim como, para os demais produtos do

portfélio com a finalidade de presente.



6. PLANO FINANCEIRO
6.1. Investimentos Fixos

Tabela 10: Investimento fixo inicial da Dona Mocinha e respectivas

depreciagdes para cada classe de produto discriminado.

DISCRIMINACAO VALOR (R$) DEPRECIAGAO
(%)
Construcdes e reformas 37.000,00 10%
Méveis 40.000,00 13%
Utensilios 10.000,00 20%
Computadores 4.500,00 10%
Carro comercial 40.000,00 20%
Equipamentos 69.460,00 10%
Total do investimento fixo 200.960,00 14%

Fonte: Pesquisa de mercado.



6.2.

Demonstrativo de Fluxo de Caixa

Tabela 11: Demonstrativo de Fluxo de Caixa - DFC
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Ewolucao Ewlucéo Ewlucéo Ewolucéo
2013 2013-2014 2014 2014-2015 2015 2015-2016 2016 2016-2017 2017

Caixa Inicial R$0  o0,0% R$ 219.666  236,5% R$ 739.122 109,1% R$ 1.545.460  s583% R$ 2.447.125
Investimentos - Caixa R$ 250.000  -100,0% R$ 0 0,0% R$ 0 0,0% R$ 0 0,0% R$ 0
Investimentos - Infraestrutura Operacional R$ 500.000  -100,0% R$ 0 0,0% R$ 0 0,0% R$ 0 0,0% R$ 0
Vendas de Produtos

(Prazo Médio de Vendas 2 Meses) R$ 1.308.125 54,2% R$ 2.073.515 14,9% R$ 2.506.045 14,9% R$ 2.762.655 14,8% R$ 3.171.327
Impostos -R$ 246.519 54,2% -R$ 380.040 14,9% -R$ 436.757 14,9% -R$ 501.639 14,8% -R$ 575.833
Custos deProducdo -R$ 435.600 5,0% -R$ 457.380 5,0% -R$ 480.249 5,0% -R$ 504.261 5,0% -R$ 529.475
(-) Despesas com Infragstrutura Operacional -R$ 500.000 R$ 0 R$ 0 R$ 0 R$ 0
(-) Despesas com Telefone e Internet -R$ 1.200 5,0% -R$ 1.260 5,0% -R$ 1.323 5,0% -R$ 1.389 5,0% -R$ 1.459
(-) Despesas com Marketing -R$ 125.000 10,0% -R$ 137.500 10,0% -R$ 151.250 10,0% -R$ 166.375 10,0% -R$ 183.013
(-) Despesas com Frete de matéria-prima -R$ 5.000 5,0% -R$ 5.250 5,0% -R$ 5.513 5,0% -R$ 5.788 5,0% -R$ 6.078
(-) Despesas com Salarios Administrativos -R$ 360.000 5,0% -R$ 396.000 5,0% -R$ 435.600 5,0% -R$ 479.160 5,0% -R$ 527.076
(-) Despesas com Pré-labore -R$ 62.640 5,0% -R$ 68.904 0,0% -R$ 75.794 0,0% -R$ 83.374 0,0% -R$ 91.711
(-) Despesas com Juridico / Contabilidade -R$ 2.000 10,0% -R$ 2.200 10,0% -R$ 2.420 10,0% -R$ 2.662 10,0% -R$ 2.928
(-) Despesas com Recursos Humanos -R$ 2.000 10,0% -R$ 2.100 10,0% -R$ 2.205 10,0% -R$ 2.315 10,0% -R$ 2.431
(-) Despesas com Aluguel -R$ 96.000 5,0% -R$ 100.800 5,0% -R$ 105.840 5,0% -R$ 111.132 5,0% -R$ 116.689
(-) Despesas com Material de Limpeza -R$ 500 5,0% -R$ 525 5,0% -R$ 551 5,0% -R$ 579 5,0% -R$ 608
(-) Despesas com Material de Escritério -R$ 2.000 5,0% -R$ 2.100 5,0% -R$ 2.205 5,0% -R$ 2.315 5,0% -R$ 2.431
Geragao/Necessidade de Caixa R$ 219.666  136,5% R$ 519.456  552% R$ 806.338  11,8% R$ 901.665  255% R$ 1.131.597
Caixa Final R$ 219.666  2365% R$ 739.122 109,1% R$ 1.545.460  583% R$ 2.447.125  462% R$ 3.578.722
TIR 62%

VPL (TMA 5% a.a.)
VPL (TMA 10% a.a.)
VPL (TMA 15% a.a.)

Fonte: o autor.

R$ 2.147.952,66
R$ 1.639.358,46
R$ 1.254.009,55



6.3. Custos pré-operacionais

Tabela 12: Custos pré-operacionais

DISCRIMINACAO

Despesas com legalizacao
Despesas com treinamento
Capacitagao e formacéao
TOTAL

VALOR (R$)

1.410,00
5.000,00

24.000,00
30.410,00

Fonte: Pesquisa de mercado.
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6.4.

Tabela 13: Demonstrativo do Resultado do Exercicio - DRE

Demonstrativo do Resultado do Exercicio — DRE
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Ewolugédo Ewolugao Ewolugao Ewolugao
2013 2013-2014 2014 2014-2015 2015 2015-2016 2016 2016-2017 2017

RECEITA BRUTA R$ 1.365.000 542%  R$ 2.104.320 149%  R$ 2.418.365 149%  R$2.777.624 14,8%  R$ 3.188.444
(-) Impostos (18,06%) -R$ 246.519° 54,2% -R$ 380.040 " 14,9% -R$ 436.757 14,9% -R$ 501.639 " 14,8% -R$ 575.833
RECEITA LIQUIDA R$ 1.118.481  54,2% R$ 1.724.280  14,9% R$ 1.981.608  14,9% R$ 2.275.985 14,8% R$ 2.612.611
(-) Custos de Producio -R$ 435.600  5,0% R$457.380 50%  -R$480.249 50%  -R$504.261  50% -R$ 529.475
LUCRO BRUTO R$ 682.881  85,5% R$ 1.266.900  18,5% R$ 1.501.359  18,0% R$1.771.724  17,6% R$ 2.083.137
(-) Despesas com Telefone e Internet -R$ 1.200  5,0% R$1.260 50% R$1.323  50% -R$1.389  50% -R$ 1.459
(-) Despesas com Marketing -R$ 125.000  10,0% -R$ 137.500  10,0% -R$ 151.250  10,0% -R$ 166.375  10,0% -R$ 183.013
(-) Despesas com Frete de matéria-prima -R$5.000 5,0% R$ 5250 50% R$ 5513  50% -R$5.788  50% -R$ 6.078
(-) Despesas com Salarios Administrativos -R$ 360.000  10,0% -R$ 396.000 10,0%  -R$435.600 10,0%  -R$479.160 10,0% -R$ 527.076
(-) Despesas com Pré-labore -R$ 62.640  10,0% -R$ 68.904  10,0% R$ 75794  10,0% -R$ 83.374  10,0% -R$ 91.711
(-) Despesas com Juridico / Contabilidade -R$ 2.000  10,0% -R$2.200 10,0% R$ 2420  100% -R$ 2.662  10,0% -R$ 2.928
(-) Despesas com Recursos Humanos -R$2.000 50% R$2.100 50% R$ 2205 50% R$2315  50% -R$ 2.431
(-) Despesas com Aluguel -R$ 96.000  5,0% -R$ 100.800 50%  -R$105.840 50%  -R$111.132  50% -R$ 116.689
(-) Despesas com Material de Limpeza -R$ 500 5,0% R$525 50% R$ 551  50% -R$ 579  50% -R$ 608
(-) Despesas com Material de Escritério -R$2.000 5,0% -R$2.100 50% R$2.205 50% -R$2315 50% -R$ 2.431
EBITDA R$ 26.541 1973,2% R$ 550.261  30,6% R$ 718.658  27,5% R$916.634  25,3% R$ 1.148.714
(-) Depreciagio -R$ 15.000  5,0% -R$ 15.750  50% -R$ 16.538  50% -R$ 17.364  50% -R$ 18.233
LAIR v v v v

(Lucro Antes do Imposto de Renda) R$ 11.541 4531,4% R$ 534.511 31,4% R$ 702121 28,1% R$ 899.270  25,7% R$ 1.130.482
% Lucro sob Receita Bruta 0,8% . 2904,2% 25,4% . 14,3% 29,0% . 11,5% 32,4% . 9,5% 35,5%

Fonte: o autor.
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O grafico 1 representa a previsdo do EBITDA para os proximos anos,

demonstrando que a empresa tera capacidade de geragdo operacional de caixa

progressiva ao longo dos anos. E tendo em vista que este indicador n&o leva em

consideracao os efeitos financeiros e decisdes contabeis, demonstra efetivo

desempenho operacional.

Grafico 1: Previsdo de EBITDA para os primeiros anos de funcionamento da Dona Mocinha
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Fonte: o autor.

Conforme demonstrado no grafico 2, em comparagdo com o grafico 1, &

possivel observar que as despesas, aplicagdes financeiras e demais decisdes

contabeis nao influenciam no Lucro Liquido da empresa.




Grafico 2: % Lucro sob Receita Bruta.
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Fonte: o autor.

O grafico 3 e a tabela 11 mostram o potencial da empresa na geragao de

caixa, sendo superior a necessidade de caixa da empresa, permitindo aplicagdes

financeiras em todos os periodos analisados. Ressalta-se que as mesmas nao estao

representadas nos demonstrativos financeiros.

Gréfico 3: Geragao de caixa.
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Fonte: o autor.

A partir dos dados apresentados anteriormente, € possivel avaliar que a

empresa é rentavel e lucrativa, o que significa que pode liquidar todas as obrigagbes
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contabeis necessarias para seu funcionamento. Ou seja, o lucro liquido gerado
sobre a receita total da empresa € positivo e também apresenta retorno sobre o

investimento inicial, demonstrando viabilidade do negdcio.
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7. ANALISE DE CENARIOS
Para analise de cenarios, escolheu-se o ano de 2015, considerando que
sera o terceiro de vida da empresa e espera-se que nesta época a Dona Mocinha

ja esteja consolidada no mercado.
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2015
CENARIO PESSIMISTA CENARIO REALISTA CENARIO OTIMISTA
Caracteristicas Caracteristicas Caracteristicas

Alta da inflagdo (+ de 10%), diminuigdo do poder de compra do
consumidor, redugdo de investimentos no negécio, aumento do
imposto sobre receita bruta (+ de 25%), busca por produtos de
primeira necessidade

indice Nacional de Precos ao Consumidor Amplo (IPCA) de 5,84%,
alto poder de compra das Classes A e B, facilidade de obtengdo de
empréstimos e consequente disponibilidade de recursos, imposto

de 18,06% sobre receita bruta

Baixa dainflagdo, aumento do poder de compra do
consumidor, ampliagdo do negdcio e do poder de compra das
classes A e B, alta disponibilidade de recursos,
diminuigdo do imposto (- de 18,06%)

Indicadores Indicadores Indicadores
Receita Liquida RS 653.083,00 Receita Liquida RS 1.981.608,00 Receita Liquida RS 2.850.900,00
Taxa de Conversdo 50,00% Taxa de Conversdo 82,00% Taxa de Conversdo 85,00%
Ticket Médio RS 38,00 Ticket Médio R$ 60,00 Ticket Médio RS 65,00
Volume de Vendas 2.046 Volume de Vendas 4.092 Volume de Vendas 4.250
Produtividade ociosidade de 50% Produtividade 100% da capacidade Produtividade 115% da capacidade
Lucro sobre Receita Bruta -63,30% Lucro sobre Receita Bruta 30,50% Lucro sobre Receita Bruta 48,50%

Vantagens / Desvantagens

Avantagem que se nota no cenario pessimista é que mesmo com um
ambiente negativo, a Dona Mocinha consegue manter uma receita
liquida. Entretanto, ainda assim apresentara prejuizo no resultado
final, visto que a receita liquida menos os custos de produgdo ndo

superardo o valor das despesas. Como desvantagens pode-se citar a

ociosidade de produgdo de 50%, uma taxa de conversdao muito baixa
aliada a um baixissimo volume de vendas —metade do previsto no

cendrio realista.

Vantagens / Desvantagens

Dentre as vantagens deste cenario pode-se citar bons nimeros esperados
de receita liquida (R$ 1.981.608,00) e a alta taxa de convers&o, de 85%.

Vantagens / Desvantagens

A grande vantagem deste cendrio é, claramente a grande receita
liquida prevista. Aempresa ganharia, neste cendrio, praticamente
RS 1.000.000,00 (um milhdo de reais) a mais do que o previsto para o
cenario realista. Sua porcentagem de lucro sobre receita bruta seria
de 48,5%. Entretanto, a capacidade produtiva da empresa estaria
acima do praticdvel, em 115% o que podera prejudicar a sua
organizagdo operacional e pessoal.

Agoes Possiveis

Neste cenario, para que ndo haja ociosidade na produgdo, a Dona
Mocinha pode optar por terceirizar sua produgdo, ou seja, passar a
“alugar” suas instalagBes e sua mio de obra para a produgdo deitens
de outros estabelecimentos. Desse modo, teria como garantir a
manuteng¢do de seu quadro de pessoas e continuaria a manter
compromissos como aluguel do espago.

Agoes Possiveis

As possiveis agOes para o cendrio realista sdo aquelas ja apresentadas
ao longo deste plano: agdes de marketing de manutengdo e captagdo de
clientes, manuteng¢do da forga de trabalho com o fim de prevenir turnover
e manutengdo de relacionamento com fornecedores.

Agoes Possiveis

Em um cendrio otimista, a Dona Mocinha tera que trabalhar,
temporariamente, em alguns periodos da semana, em hora-extra
para poder produzir a quantidade demandada pelo mercado. Esta

ndo sendo a melhor solugdo, propde-se que a médio / longo prazo,
as soécias estudem a possibilidade de abrir uma filial —seja em
Curitiba ou em uma cidade préxima —como forma de escoar a
produgdo extra da matriz e também como uma maneira de investir a
receita obtida neste cendrio.
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8. AVALIAGAO DA ESTRATEGIA
Para avaliar a estratégia adotada pela Dona Mocinha, foi realizada a Analise

SWOT, conforme abaixo:

Tabela 14: Analise da Matriz SWOT.

Forcas Fraquezas

* Novas instalacbes
* Mao de obra qualificada
* Qualidade da matéria-prima
* Ambientac¢do da Loja

* Baixa rotatividade de clientes
* Alto custo de manutencado da loja

Oportunidades Ameagas

* Desenvolvimento do Setor de
* Classes A e B representam uma pequena

Presentes x Alimentos N
porcentagem da populag¢do para consumo

(ndo tem tantos concorrentes)
* Expansdo do mercado de panificacao

Fonte: o autor.

Forcas x Oportunidades: O ponto forte da Dona Mocinha esta claramente

nas novas instalagdes, com layout e ambientagcdo diferenciados, mao de obra
qualificada, oferecendo servico de alto valor percebido pelos clientes, e qualidade
dos produtos. Todos esses itens, aliados a receptividade do mercado de presentes
alimenticios e a expansido do setor de panificagcdo, fazem com que o cenario de
entrada da Dona Mocinha no mercado seja muito positiva. Para maximizar a
combinacao, a empresa devera investir na realizacdo de campanhas de publicidade,
como forma de atrair o publico e mostrar seu diferencial.

Forcas x Ameacas: As ameacas do mercado resumem-se no fato de que

as classes A e B representam uma pequena porcentagem da populagdo para
consumo e, de que o mercado de presentes alimenticios tem seu foco na
comercializacdo de chocolates, o que nao entra no escopo da Dona Mocinha. Tendo
isso em vista, 0 ambiente, os produtos e o atendimento, todos de altissima qualidade
servirao como chamariz para os representantes das classes foco, por prezarem pelo
luxo, pela discricdo e por sabores inigualaveis. Trabalhando assim, podera garantir

que grande parte desta populagao se torne parte da clientela.

* Mercado de presentes focado para chocolates
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Ja em relagao a concorréncia do chocolate, a forca da Dona Mocinha esta
em representar um diferencial. Seus produtos, de altissima qualidade, servirdo como
produtos substitutos aos chocolates: uma opcgao diferente, muito mais divertida e
saborosa.

Fraguezas x Oportunidades: Para minimizar a fraqueza relacionada a

baixa rotatividade de clientes na loja, levando em consideragdo um mercado em
ascensao, a Dona Mocinha podera usar como estratégia a elaboragéo de programas
de fidelizagao e incentivos a indicagao do café para outros (por exemplo, promogdes
do género “traga um amigo e ganhe um bolinho”).

O alto custo de manutencado da loja, por sua vez, também pode prejudicar a
empresa. A Dona Mocinha devera, para atenuar esta fraqueza, praticar precos de
venda altos, que correspondam nao sé a mao de obra e a matéria-prima incluida,
mas também o sentido de que a empresa devera se manter por meio da ‘margem’
de cada venda, ao invés do ‘giro’ de um periodo.

Fraquezas x Ameacas: Pode-se dizer que o principal ponto de atencéo da

Dona Mocinha sera a captacdo e manutencao de clientes. Ao considerar que o
publico-alvo com o qual a empresa atua é restrito, e que a sua rotatividade ao longo
do dia sera baixa, a estratégia de precificacdo devera ser formulada de forma a néo
prejudicar a empresa financeiramente, mas também a né&o ultrapassar valores que
os clientes estdo dispostos a pagar, o que também devera atuar contra o alto custo
de manutencéo da loja - a outra fraqueza da empresa.

Tendo em vista o foco do mercado de presentes alimenticios em chocolates, fica a
observacao para a possibilidade de a empresa estudar a inclusdo de produtos de
chocolate em seu cardapio. Estes poderiam servir como porta de entrada para novos
clientes que, uma vez conhecedores da loja e de sua qualidade, estariam mais

aberto a experimentar / presentear outros produtos.



APENDICE
AVALIAGAO DO PLANO DE NEGOCIO



O presente plano de negdcio realizado em prol do desenvolvimento da
empresa Dona Mocinha — Péaes, Doces e Mimos, deu-se de uma forma bastante
completa. Apesar dos desafios e dificuldades encontrados, foi extremamente
importante para a aquisicdo de novos conhecimentos e acima de tudo, possibilitou a
aplicagdo dos conhecimentos obtidos ao longo de todo o curso de gestao
empresarial.

Sabe-se que o mercado de confeitaria e panificagdo € um mercado bastante
competitivo. Mas que acima de tudo, é bastante rentavel e que vém apresentando
crescimento ao longo dos anos. Conforme pesquisa realizada pela ABIP, o setor
registrou um crescimento de 11,88% no ano de 2011 (ABIP,2012). Isso nos mostra
que, com uma boa marca, ousadia e bom planejamento, é possivel prosperar no
ramo.

Unindo a atratividade do setor com a vontade de empreender e desenvolver
uma atividade propria com caracteristicas peculiares, foram realizadas pesquisas de
viabilidade, da concorréncia e de mercado. Essas informagdes foram fundamentais
para o embasamento técnico do trabalho.

Apos analise dos dados apontados na pesquisa realizada, percebeu-se que
grande parte do publico da Dona Mocinha € composto por Mulheres, com renda
familiar entre as classes A e B. Com isso, buscando atender esse nicho, toda a
ambientacgéo da loja, bem como composi¢ao de produtos foi desenvolvida buscando
agradar esse publico também enquadrado no mercado do Luxo. Mercado esse
bastante exigente que além da qualidade e diferenciagdo dos produtos que
consome, busca também comodidade e requinte tanto na apresentacdo dos
produtos como no proprio atendimento. Buscando alcancgar esse publico, a empresa
ird oferecer somente produtos feitos com ingredientes de primeira qualidade e a
apresentacao também sera sofisticada. Futuramente sera necessario um estudo
mais aprofundado desse publico exigente.

Com isso, a loja deve buscar agradar tanto aquela consumidora no local,
quanto aquela que deseja presentear. Evidente que esse cenario em uma realidade
pessimista pode ser diferente, tais como existir maior procura para consumo no
local, frente as cestas de presentes, motivo que pode ensejar uma futura adaptagao
no modo de operacao da Dona Mocinha.

O horario de funcionamento da loja foi baseado de acordo com as

necessidades apontadas na pesquisa. Sabe-se que muitas vezes as consumidoras



trabalham em tempo integral, possuindo somente os finais de semana para degustar
e consumir produtos de seu interesse. Outras disponibilizam somente o horario
noturno durante a semana para fazé-lo. Sendo assim, a Dona Mocinha ira operar por
um periodo considerado longo. E abrira suas portas inclusive, aos domingos. Essa
medida com certeza ir4 beneficiar muitos clientes, no entanto acaba onerando a
folha de pagamento, vez que sera necessaria a contratacdo de 2 turnos de
funcionarios para atender a demanda de funcionamento. Nesse sentido, o indice de
rotatividade de funcionarios pode acabar acarretando problemas, vez que a
qualidade dos produtos e servigos prestados nao deve oscilar nem decepcionar. Em
virtude deste fato, a empresa ira investir em treinamento e capacitacdo para manter
o funcionario estavel no trabalho, evidente que ha risco destas medidas ndo serem
suficientes. Mas as providéncias sé poderdo ser tomadas no futuro. (RH PORTAL,
2008).

No que tange a parte operacional da Dona Mocinha, pode-se citar o
detalhamento da produgdo e capacidade produtiva como um trabalho de dificil
projecdo, uma vez ser bastante complexo apontar com precisdo qual sera a
capacidade produtiva, quanto sera o gasto com material e matéria prima. Isso tudo
sO podera ser devidamente validado quando do inicio das operagbes, uma vez que
foram utilizados dados de pesquisas e da concorréncia, situagbes essas que em
caos especificos pode variar.

Ciente desta volatilidade do mercado e dos negdcios em geral, fora realizado
uma analise dos possiveis cenarios, bem como a analise SWOT, com situag¢des que
podem afetar o bom desempenho da empresa, além das forcas que podem ser
desenvolvidas para o alcance do cenario positivo almejado e que garanta o retorno

tdo desejado do investimento e dedicagao aplicados.
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