UNIVERSIDADE FEDERAL DA PARAIBA
CENTRO DE CIENCIAS SOCIAIS APLICADAS
DEPARTAMENTO DE ADMINISTRACAO

TRABALHO DE CONCLUSAQO DE CURSO

PLANO DE NEGOCIOS: ARMAZEM FONTE PURA

ELABORADO POR: LUIZ FELIPE GHILARDI

TIPO DE EMPRESA: EMPRESA NASCENTE

Jodo Pessoa
Abril de 2019



LUIZ FELIPE GHILARDI

PLANO DE NEGOCIOS: ARMAZEM FONTE PURA

Trabalho de Conclusédo de Curso apresentado
a Coordenacdo do Servico de Estagio
Supervisionado em Administracdo do Curso
de Graduagdo em Administracdo, do Centro de
Ciéncias Sociais Aplicadas, da Universidade
Federal da Paraiba, em cumprimento as
exigéncias para obtencdo do Grau de Bacharel
em Administrac&o.

Professor Orientador: Professor Rosivaldo
de Lima Lucena, Doutor

Coordenador do Curso: Professora Ana
Carolina Kruta de Araujo Bispo, Doutora

Jodo Pessoa
Abril de 2019



Catalogagdo na publicagédo
Segdo de Catalogagdo e Classificagéo

G424p Ghilardi, Luiz Felipe.

Plano de Negdbcios : Armazém Fonte Pura / Luiz Felipe
Ghilardi. - Jo&do Pessoa, 2019.

26 £. @ 1il.

Orientacdo: Rosivaldo de Lima Lucena.
Monografia (Graduacgdo) - UFPB/CCSA.

1. Plano de Negdbcios. 2. Armazém Fonte Pura. I. Lucena,
Rosivaldo de Lima. II. Titulo.

UFPB/CCSA




Folha de Aprovacgéo

LUIZ FELIPE GHILARDI

PLANO DE NEGOCIOS: ARMAZEM FONTE PURA

Trabalho de Conclusédo de Curso aprovado em: de de 2019

Banca Examinadora

Prof. Rosivaldo de Lima Lucena, Doutor
Orientador

Prof. Arturo Rodrigues Felinto, Mestre
Examinador



Sumario
1 SUMARIO EXECUTIVO ...ttt ettt n st 8
1.1 DADOS DO EMPREENDEDOR.......c.coiiiiiiiiii s 8
L2 MISSAD .ttt e e e e e e e e ate e e te e ereeenrreean 9
1.3 VISAD .ottt sttt ettt bttt et a bttt s bbb s s ettt aene s 9
Y I 1 9
0t R @ oV -1 o1 1 e F=To =R 9
R O LU =1 [ o - To [ 9
1.4.3  Sustentabilidade ... e e e e 9
1.5 SETOR DA EMPRESA ...ttt sttt e sttt e e s st tee e s s ataeee s sasbae e eeesesasaneesssnnssnenessans 10
1.6 FORMA JURIDICA ..ottt sttt ettt sttt asnsananas 10
1.7 CAPITAL SOCIAL ..evveeeetteeee ettt ettt e s eettte e e s s svt e e e s e sate e e e s sabaeae e s s snsasaeesssasssneeessnnsens 10
1.8 MIX DE PRODUTOS ... oitiiieicctiteee s citree s e srtte e e e s ssttaee s snasbtae s e ssnassnaeessssnnsanesssnnnssnesssnnnns 10
2 ANALISE DE MERCADO ...ttt e e et eeeeae et et enesaeeneeneeneeeereesesseneennanees 10
2.1 ESTUDO DOS CLIENTES ..oeettttieee ettt e e e ettt e s e e e eetee e e e e stteeeeeesessnnneeseassnnnseeessssnnsenaenns 11
2.1.1 Publico-alvo (Perfil dos CHENTES) ..ueiieeviieee ettt e 11
2.1.2 Comportamento dos clientes (interesses e o que os levam a comprar) ................. 12
2.1.3 Area de abrangéncia (Aonde est30 05 ClIENTES?) c.vovevirveveeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeaeene 12
2.2 PRINCIPAIS CONCORRENTES ......cuttiiiiiitiiteeeseiireee s sicnreee s sssneteeeessntessneesssnssnessssnnsnneenas 12
D R oY [ = T AV TP 13
2.2.2  SUPEIMEICAUOS ..cocuetieeiiieeeeeeeeeeeceeitttrereeeeeeeeeeeeeaeseasarrareeaeaaeaasaaaseeeesesasssrsssrneaeeees 13
2.2.3 Empresas de entregas domiciliares de alimentos organicos .........cccceeeveeeeernveennnn. 13
2.3 ANALISE SWOT .ottt etsssse et sssss st bss st s e st bbb st st e seseses s ssesesesssnsnsene 14
TS R oo ¢ or- [P PPPPPUPPP Nt 14
B o -V [ 1= 2 T USRS 14
2.3.3  OPOrtUNIAAAES ....cuveeiiiiiiieieee et e e e e e e e eeeeeeeeeaaeeeeeeseeensssbaaeeeeeeeas 14
S T S AN o 1= T o= PR 15
3 PLANO DE MARKETING ......evveeeeeeeieee e e e stee e s e sttee s e s sattee e s e santae s s ssnnannae e s snnsnneens 15
0 0 1T O PRSI 15
I =L 6] @ LT PP TTPPPRRP 16
R =120 [0 07\ LT 16
3L PRAGA ettt sttt e e s e e e e et et e s e et e e e e e e e e bbaeeeesabraaeeesearees 16
3.5 ESTRUTURA DE COMERCIALIZAGAQ .....ooueveveeeeteeeeeeeeteteeeeteeeeseseeasetesstesseveessesessesenens 16
R T A o fo Yo s Y o Ko o 1=] = [ol [0 1= 1 3PS 17
L e I V@ B o 7 VT {0 SR 18
4.1 INVESTIMENTOS FIXOS ...t iittee ettt ee e ertte e e s ettee e e s seteee s e s saatae e seeesenbanaeesnnsennessnnnes 18
4.2 CAPITAL DE GIRO eoiiicetieie ettt ettt e e s tte e e e s stte e e e s eata e e e s sanaae e e e e s eenvaaneesennseaneessnnsenns 18
I R 0o o | = I I =101 ] o 1= PP PP 19
4.2.2  CONTAS @ PAGAN cervrrruiieiiiitiiiiieeeeeetiiiieeeeeetttaseeettttrsseeeertasseeeeessasnseessasssseeeeennnneens 19
B.2.3  ESTOQUES ettt ettt sttt e s e ettt s s e e eaaab s e e e e taae e e e eae b e e eeeaaaa e eaaaes 20
4.2.4 Necessidade liquida de capital de giro €m dias .....cccceeeeeeeieeeiccciiieeeee e, 20

Ly S 0= Y)Y 0 010 12 Lo TR 20



4.3 INVESTIMENTOS PRE-OPERACIONAIS ...ttt ettt et en s e seneeen e 21
4.4 INVESTIMENTO TOTAL otuiiiiiii ittt ettt e et e e et e s et e e re e eesbseseaeessnaeesannnnns 21
4.5 ESTIMATIVA DO FATURAMENTO MENSAL DA EMPRESA ...t 22
4.6 ESTIMATIVA DO CUSTO COM TERCEIRIZACOES ............................................................ 22
4.7 ESTIMATIVA DO CUSTO DE COMERCIALIZACAO ............................................................ 22
4.8 APURACAO DE CUSTOS DAS MERCADORIAS VENDIDAS (CMV) ..o.veevieeeeeeeieeeeeeeeeens 23
4.9 ESTIMATIVA DE CUSTOS COM MAO DE OBRA ..ottt 23
4.10 ESTIMATIVA DE CUSTOS COM DEPRECIACAOD ....ocuvevieeeieeieeeeeeeeeeeeeeeeeeteee e seeneanan 24
4.11 ESTIMATIVA DE CUSTOS FIXOS OPERACIONAIS MENSAIS ... 24
4.12 DEMONSTRATIVO DE RESULTADOS DO EXERCICIO....ueeeeeeeteeeeeeeeee et eeeeeeeeeeeeeeeens 25
4,13 INDICADORES DE VIABILIDADE .....coevtiiiiieiieee ettt e e e s e saae s e 25
4.13.1 Ponto de eqUIlTBIIO ...eeceeeieeie e e e 25
4.13.2 LUCTAtiVIAAOE ....cooeeeeeeeeeeeeeeeeee ettt e e e e e et eeeeveeae b eeeeeeeeeeeseeeeseeeeseserees 25
4.13.3 ReNtabilidade ....ceeeiiiiieeeee e e e e e e e e e e e naaes 25
4.13.4 Prazo de retorno de inVestimento ........ccuviviiiiiiee i 26

5 CONGCLUSAOD et e et et e e et e e e e eaeeae et e seeenee e aeeeneeeeeesetenaeenaeeneeeans 26



LISTA DE ILUSTRACOES

Tabela 1 - INVEStIMENTOS fIXOS ..ooiuviiieiiiiiiee ettt e e et e e e s erte e e e e seateeeeeeanes 18
Tabela 2 - Capital dE ZIF0 .uiviuiiiiiieiiee e e e e e e e e s ae e e s ennraeeeeas 18
Tabela 3 -Custo semanal de COMPras @ VISta ....ccccecveeeiiieiieeeiiiiee st ee e e e vee e e 19
Tabela 4 - Prazo MEdio de VENAAS .......oeiiiiiii it rtre e e s e srre e e e e sabee e e e e earaee s 19
Tabela 5 - Prazo MEdio de COMPIAs ...cuuiiiiiiiiiieicciieee ettt eesscitee e s esiee e e e s s e e e s seraae e e s seraeeeessanes 20
Tabela 6 - Prazo MEdio de ESTOQUES ...c.c.uuviiieciiiiieccciieeee et e et e e es e e s e e are e e seaaaeeeseasnaeeeeaan 20
Tabela 7 - Necessidade liquida de capital de giro em dias .......ccceecuviieiiiiieeiiiniee e, 20
Tabela 8 - CaiXa MINIMIO ..ueiiiiiiiicccieeee e e e e ee e rereeeeaeeeeees s ssnssarsaaeseeeaesesaannnnns 21
Tabela 9 - Capital dE ZIF0 ..cccueiee e e et e e e e e abe e e s e bt raeeeenaaeeeeeas 21
Tabela 10 - Investimentos Pré-0PeracioNais ....cc.uuieecurreeeriireeeeeiiieeeesecrree e e esreeeesssrreeeesenaeeeeas 21
Tabela 11 - INVeStiMeNnto TOtal ......ccccviiiii e 21
Tabela 12 - Estimativa de faturamento MeNnsal .........cccooocvieii e 22
Tabela 13 - Estimativa de custos cOm terceirizagies ......cuveeiirciiieeiiiiieeecccieee et e s e e 22
Tabela 14- Custos de COMErCialiZAga0 .....ccccueeeieiiiiee e e e e e e e e arae s 22
Tabela 15- Taxas pagamentos €M CArtd0 ....cccccveiicieeeeiiiiiee e ceieee et e e e sbee e e e e sbae e e e enres 23
Tabela 16- CMV - Custo da mercadoria Vendida ........cccueeveciiiiiieiiiieeccciiee e 23
Tabela 17- Custos COM ME0 A€ ODIa ...c.uviieeeiiiie e e et e e e bae e e e araeeeean 23
Tabela 18 - Estimativa de custos de depreCiagao ......cccveeeeiiiieeeiiiiiie et ree e 24
Tabela 19 - Estimativa de CUSTOS fiXOS .......eiieciiiiiieiiiiiie ettt e et e e e aaaee e 24

Tabela 20- Demonstrativo de resultados dO @XerCiCio...........couvvviviiiiiiiieiiieii e 25



1 SUMARIO EXECUTIVO

O presente plano de negécio é referente a implantacdo de empresa de
entrega domiciliar de alimentos organicos e produtos naturais, a qual tera 0 nome
fantasia de Armazém Fonte Pura.

Os produtos ofertados sao frutas e verduras cultivadas sem aditivos

quimicos (de forma agroecoldgica), alimentos processados a partir de matérias-
primas naturais e de forma artesanal, e produtos naturais e fitoterapicos que
promovam a saude de seus consumidores.
Os clientes receberdo semanalmente uma lista dos produtos disponiveis, assim
COMO seus respectivos precos, para que possam fazer suas listas de compras e
enviarem os pedidos para recebimento em seus domicilios nos dias e horarios
agendados.

A empresa ja opera ha aproximadamente um ano de modo informal,
atuando na cidade de Jodo Pessoa, e desenvolve suas atividades desde o
principio sem o aporte de investimentos, somente trabalhando com o giro
financeiro das proprias vendas, utilizando o automovel do empreendedor para
as compras e entregas dos alimentos, e utilizando espacos disponiveis em sua
residéncia para a armazenagem e separacao das mercadorias, e também como
0 espaco administrativo do negdcio.

Atualmente oferece seus produtos através da sua rede de
relacionamentos, e os pedidos sdo feitos via e-mail e whatsapp, porém esta
sendo desenvolvido um site na internet, buscando ganhar com isto maior
visibilidade, facilitando o processo de pedidos para os clientes e também pelo
apelo visual dos produtos, aumentar o ticket médio.

O presente plano de negécios foi baseado no modelo proposto pelo
SEBRAE e os dados utilizados neste estudo foram baseados nos resultados
alcancados neste periodo de funcionamento.

Indicadores de
viabilidade
Lucratividade 6,76 % a.a.
Rentabilidade 154,33 % a.a.
Prazo de Retorno do Investimento 7meses e 20 dias
Ponto de Equilibrio RS 26.618,48 / més

1.1DADOS DO EMPREENDEDOR

O fundador da empresa, Luiz Felipe Ghilardi, tem origem do sul do pais,
natural de Porto Alegre, RS, residiu também durante 25 anos em Curitiba-PR, e
em outros estados brasileiros, estando nos ultimos 10 anos radicado em Jodo
Pessoa-PB, com residéncia na Rua Coronel Arthur Américo Cantalice, 81, Bairro
dos Bancarios. Esta concluindo a formacdo em bacharelado em Administracao
e possui ampla experiéncia em gestao de industrias, assim como nas areas
comercial e de treinamento operacional. A mais de 20 anos Luiz Felipe e sua



familia sdo consumidores de alimentos organicos e com forte ligacdo com a
preservagao do meio ambiente, tendo, inclusive uma experiéncia anterior neste
mesmo ramo de negdcios, pois no ano de 2004, em Curitiba-PR , montou e
operou durante aproximadamente 15 meses uma empresa de entregas
domiciliares com uma linha semelhante de produtos, somente encerrando as
atividades na época, devido a uma oportunidade profissional como gerente
industrial, a qual naquele momento se mostrou mais viavel economicamente,
porém permaneceu o sonho de voltar a trabalhar com alimentos saudaveis.

Atualmente, como mais experiéncia profissional, de vida, e formacéo
académica, busca conciliar a atividade profissional com seus ideais e principios,
também se beneficiando dos avangos tecnoldgicos para o desenvolvimento
empresarial.

1.2MISSAO

Oferecer melhora na saude e qualidade de vida dos nossos clientes
através do fornecimento de alimentos saudaveis, com um servi¢o de exceléncia
em entregas a domicilio.

1.3VISAO

Ser reconhecida em Jodo Pessoa até dezembro de 2019 como lider de
mercado e sinbnimo de qualidade e bom atendimento.

1.4 VALORES
1.4.1 Confianca

Garantimos a procedéncia das frutas, verduras e legumes, somente
firmando parcerias com agricultores que comprovadamente utilizam processos
agroecoldgicos nos seus cultivos, e nos demais alimentos buscando somente
fornecedores que primam pela qualidade.

1.4.2 Qualidade

Garantia de satisfacdo através da selecao criteriosa dos alimentos que
serdo entregues, e da reposicdo independente do motivo, em eventual
descontentamento de cliente com qualquer alimento entregue.

1.4.3 Sustentabilidade

Além das frutas verduras e legumes que sdo produzidos de forma
agroecologica e respeitando condi¢des mais humanitarias de trabalho, os
demais produtos s&o beneficiados de forma artesanal e com ingredientes
naturais, sem a adicdo de qualquer tipo de produto quimico. Também fazendo
uso de sacolas retornaveis, buscando diminuir a geragao de lixo e promovendo
a reciclagem de embalagens de vidro.
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1.5SETOR DA EMPRESA

O Armazém Fonte Pura se enquadra no modelo de comércio varejista,
utilizando a internet como canal de vendas e oferecendo o servico de entregas
a domicilio como diferencial de atendimento. Futuramente pode abrir também
ponto fixo de vendas.

1.6 FORMA JURIDICA

Nos primeiros meses 0 negdécio funcionard informalmente, e
posteriormente como uma MEI — Microempreendedor individual, sendo que com
o0 aumento do faturamento, se convertera numa Empresa Individual ou numa
Sociedade Limitada, sob o regime do Simples. Este processo de mudanca da
forma juridica acontecera conforme as exigéncias legais com relacdo ao
montante do faturamento anual, sendo que as aliquotas de impostos ajustadas
conforme o regime adotado em cada caso.

Para a confeccéo do presente plano de negdcios, foi utilizada a aliquota
de ICMS (9,5%) referente a uma empresa cadastrada no SIMPLES nacional e
com um faturamento bruto anual na faixa de R$ 360.000,00 a R$ 720.000,00.

1.7CAPITAL SOCIAL

O capital social serd de R$ 29.453,06, oriundo de recursos proprios, e
sera injetado no negdcio obedecendo as prioridades para execucédo do plano de
negécios. Os bens discriminados neste plano como investimento fixo, no valor
de R$ 17.350,00, ja foram adquiridos e estdo sendo utilizados na operacao, 0s
quais foram computados neste plano para efeito de célculos e formalizacdo do
negocio, para o caso de uma futura entrada de sécio na empresa.

1.8MIX DE PRODUTOS

7

Nosso diferencial competitivo é a oferta além de frutas e verduras
agroecoldgicas, de uma linha diversificada de produtos naturais e fitoterapicos,
proporcionando assim maior comodidade aos nossos clientes de dispor em um
s6 local de grande parte dos produtos saudaveis que busca consumir, e ao
mesmo tempo, pelo lado da empresa, aumentando o ticket médio e o valor
agregado, visto que alguns produtos beneficiados tem um valor mais elevado.

Nossa lista completa de produtos ofertados varia conforme a estacéo e a
disponibilidade dos produtores, visto que a producéo agricola € sazonal, mas no
total gira em torno de 220 itens, sendo distribuidos e entre frutas, verduras e
legumes, ovos, polpas de frutas, bolos, pées artesanais, lanches, molhos
gourmet e conservas, bebidas, especiarias e variedades, laticinios, farinhas e
graos, fitoterapicos e suplementos.

2 ANALISE DE MERCADO
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O mercado de alimentos saudaveis estd em processo de expansao e com
muita visibilidade neste momento, tanto nos meios de comunicagéao tradicionais
(r&dio, televisdo e midias impressas) assim como nas redes sociais. Também
pode-se considerar uma tendéncia, visto que pelo acesso a mais informagé&o por
uma parcela cada vez maior da populacdo, o cuidado da saude através da
alimentacao é de interesse crescente.

Os brasileiros estdo cada vez mais preocupados em manter habitos
saudaveis de vida. E o que revela uma pesquisa realizada pela
Federacdo das Industrias do Estado de Sao Paulo, que revela que 80%
das pessoas se esforcam para ter uma alimentacdo equilibrada e 71%
preferem produtos mais saudaveis. (MELO, Paulo)?

Devido a maior consciéncia da populacado em geral em relacao ao reflexo
da alimentacdo na saude e qualidade de vida, grupos especificos de
consumidores como pais, idosos, esportistas, vegetarianos/veganos e outros,
buscam fontes para se abastecerem destes produtos, e por ser uma mercado
relativamente novo, principalmente em Jodo Pessoa, a oferta ainda ndo é
suficiente para atendé-los, tanto em quantidade, quanto em variedade e
disponibilidade nos pontos tradicionais de vendas, como supermercados e lojas.

Outro ponto interessante neste tipo de servico € a questdo da
conveniéncia. Atualmente, devido ao acelerado ritmo de vida e dificuldades de
locomocéo nas grandes cidades, a facilidade de fazer o pedido pela internet para
receber os alimentos solicitados em domicilio, pode ser um grande atrativo e
motivador para utilizagdo deste tipo de servi¢o. Segundo o coordenador Estadual
de Alimentos e Bebidas do SEBRAE RS, Roger Scherer Klafke: “Com tantos
indicadores de crescimento, o mercado de alimentacdo saudavel mostra-se,
assim, como uma grande oportunidade para quem visa investir em empresas
desse perfil.” 2

2.1 ESTUDO DOS CLIENTES
2.1.1 Publico-Alvo (Perfil dos Clientes)

Nosso publico-alvo € composto basicamente por pessoas bem instruidas,
preocupadas com a saude e qualidade de vida e na maioria com bom poder
aquisitivo, priorizando qualidade ao invés de precos mais baixos.

Pelo historico dos atuais clientes, observamos que sdo na maioria Sao
professores universitarios, funcionarios publicos e estudantes de pés-graduacéo,
prevalecendo também idosos e familias com filhos pequenos, preocupados com
a qualidade de suas alimentacoes.

L Empreender: mercado de alimentac3o sauddvel cresce no Brasil. CFA. Disponivel em:
<https://cfa.org.br/empreender-mercado-alimentacao-saudavel-cresceno-brasil/> . Acesso em: 25 jan.
2019.

20 crescimento do mercado de alimentac¢3o sauddvel. SEBRAE. Disponivel em:
<https://sebraers.com.br/alimento/o-crescimento-do-mercado-de-alimentacao-saudavel/>. Acesso em:
16 ago. 2018.



https://cfa.org.br/empreender-mercado-alimentacao-saudavel-cresceno-brasil/
https://sebraers.com.br/alimento/o-crescimento-do-mercado-de-alimentacao-saudavel/
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Também constatamos um aumento de pessoas adotando dietas
vegetarianas e veganas e buscando suplementar sua ingestdao de nutrientes
através do consumo de alimentos naturais, e isentos de aditivos quimicos.

2.1.2 Comportamento dos Clientes (interesses e o que 0s levam a
comprar)

Os trés principais fatores motivadores do uso de nosso servi¢o séo a boa
procedéncia dos alimentos (sem 0 uso de agrotoxicos na producédo), a
comodidade de fazer o pedido pela internet e receber em casa e a grande
variedade disponivel, muito superior a oferta das feiras de organicos e dos
supermercados.

Como o empreendedor busca se firmar no mercado como um fornecedor
confidvel relativo a procedéncia das mercadorias ofertadas, acompanha
regularmente as areas de cultivo de seus produtos, se assegurando que todos
produtores utilizam somente as préaticas condizentes com a agricultura
agroecoldgica.

No servico de entregas em domicilio, busca priorizar as necessidades e
desejos dos clientes relativas ao agendamento das entregas, tamanhos e estado
de maturacdo dos vegetais, formas de embalagem e transporte dos alimentos,
formas de pagamento e qualquer outra solicitacdo que torne a experiéncia da
compra mais satisfatoria.

Com relacao a variedade de produtos disponiveis, garante a oferta em um
mesmo local de boa parte da sua dieta saudavel, sem a necessidade de ir de
madrugada nas feiras para encontrar o que desejam ou de ir em mais de um
supermercado e lojas de produtos naturais para complementarem sua feira.

O fato de comprarem de pequenos agricultores familiares também é
levado em consideracao por consumidores que buscam um envolvimento maior
em causas sociais.

2.1.3 Area de Abrangéncia (onde est&o os clientes?)

Buscando viabilizar o sistema de entregas em domicilio, procuramos
concentrar as vendas nos Bancérios onde se localiza a empresa e nos bairros
mais proximos (Miramar, Brisamar, Jardim Luna e Altiplano), também na regido
das praias de Cabo Branco, Tambau, Manaira e Bessa.

Além da proximidade ao Bairro dos Bancarios, os bairros que
concentramos os atendimentos séo os de moradores com maior poder aquisitivo,
pois estes tendem a priorizar a qualidade dos alimentos em relacéo aos pregos
baixos.

Futuramente poderemos aumentar esta abrangéncia, bastando para isto
ter um volume de vendas que viabilize as entregas em bairros mais afastados.

2.2 PRINCIPAIS CONCORRENTES

Na cidade de Jodo Pessoa conseguimos identificar como principais
concorrentes as feiras livres de alimentos organicos, os supermercados, e 3 ou
4 empresas de entregas domiciliares de organicos. A seguir uma analise dos
pontos fortes e fracos de cada um dos tipos de concorrentes:
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2.2.1 Feiras livres

Pontos fortes: melhores precos, contato direto com os produtores, possibilidade
de escolher os alimentos conforme seu gosto com relacdo a tamanho, estagio
de maturacéo, e para algumas pessoas desfrutar da feira como um passeio e
local de encontros.

Pontos fracos: diversidade limitada de produtos, alimentos mais desejados como
tomates, cenouras e outros, acabam bem rapido pela oferta ser em menores
guantidades, o que exige que 0s clientes que tenham interesse nestes produtos
tenham que ir de madrugada na feira para conseguir encontra-los.

2.2.2 Supermercados

Pontos fortes: os produtos orgéanicos sao certificados e apresentam o selo de
identificacdo, estdo abertos todos os dias com o0s produtos disponiveis a
qualquer hora, e também pelo fato de os clientes j4 estarem no supermercado
fazendo suas compras gerais, e aproveitarem para comprar frutas e verduras.
Pontos fracos: os pregos geralmente sdo mais altos e a variedade de alimentos
organicos é consideravelmente menor do que oferecemos.

2.2.3 Empresas de entregas domiciliares de alimentos organicos

Pontos fortes: uma delas possui um site bem elaborado para pedidos, sistema
de entregas com moto puxando reboque com identificagdo da empresa, e
utilizacao de promocdes de vendas.

Pontos fracos: pouca variedade de alimentos, geralmente se limitando a frutas e
verduras da época.

Os diferencias do Armazém Fonte Pura com relacdo aos pontos fortes e fraco
dos concorrentes sdo 0s seguintes:

Pontos fortes: maior variedade de alimentos, tanto frutas e verduras, assim como
a oferta de outros tipos de alimentos processados (paes, molhos, polpas),
produtos fitoterapicos, graos, cereais e castanhas. As frutas e verduras sdo
selecionados com o cuidado de entregar somente 0s que estiverem em boas
condi¢bes para o consumo. Contato pessoal com os clientes, buscando atender
suas necessidades e desejos e também a experiéncia anterior do empreendedor
no segmento numa cidade (Curitiba) onde o mercado de organicos ja esta bem
mais desenvolvido.

Pontos fracos: ndo poder utilizar a nomenclatura de alimentos organicos em
nenhum local de divulgacdo do servico devido ao tipo de certificacdo dos
produtores ter esta restricdo, o que sera trabalhado salientando as vantagens de
alimentos naturais e desvantagens da utilizacdo de adubos e defensivos
qguimicos.
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2.3 ANALISE SWOT

Dentro do planejamento estratégico da empresa aplicamos a ferramenta
de Analise SWOT, na qual analisamos as forcas, fraquezas, oportunidades e
ameacas que a empresa estara sujeita em seu inicio de operacao.

2.3.1 Forcgas

- Concorrentes com pouca variedade de produtos similares: por se tratar de
produtos agroecoldgicos e este mercado ser relativamente novo e atendido
basicamente por pequenos produtores, a oferta nas feiras se restringe ao que €
produzido em micro regides do estado, e nos supermercados, de produtos
oriundos de outros estados;

- Possibilidade de trabalhar sem estoque: como compramos dos fornecedores
somente o que nos foi encomendado pelos clientes, ndo ha necessidade em
fazer estoques da maior parte dos produtos, com excecédo de alguns poucos
itens que sdo comprados fora do estado.

- Operacao inicial sem pagar aluguel: como a empresa iniciara suas atividades
na propria residéncia do empreendedor, ndo havera a despesa de aluguel num
primeiro momento, somente com o crescimento da demanda se justifique o
aluguel de um local especifico para o negécio.

- Experiéncia do empreendedor: por ja ter atuado tanto no mercado de alimentos
saudaveis, quanto na area comercial, assim como na gestdo de industrias de
outros segmentos, representa um diferencial em relacdo as empresas
concorrentes.

2.3.2 Fraquezas

- Legislacao de alimentos organicos: apesar dos agricultores que nos fornecem
possuirem uma certificacdo de alimentos organicos emitida pelo Ministério da
Agricultura, este tipo de certificacdo sO permite que eles utilizem estes
certificados para comercializacdo direta em feiras ou em suas propriedades,
impossibilitando que revendedores, como é o caso do Armazém Fonte Pura,
utilizem a nomenclatura de organicos em suas publicidades.

- Sazonalidade na producao de frutas, verduras e legumes: devido ao clima
caracteristico da Paraiba, ha uma alternancia entre épocas de secas e de
excesso de chuvas (no inverno), fazendo que haja falhas no fornecimento e
consequentemente a diminuicdo da oferta destes alimentos em alguns
momentos no decorrer do ano.

2.3.3 Oportunidades

- Mercado em ascensao: notadamente o mercado de alimentos saudaveis é uma
tendéncia e se justifica pela preocupacéo das pessoas sobre a importancia que
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a boa alimentacéo se reflete na saude, assim como o envelhecimento de uma
maior parcela da popula¢do, demandando por isto maiores cuidados.

- Pouca concorréncia: apesar de existirem outras empresas com um trabalho
semelhante, as feiras e supermercados, nenhum destes locais dispbem da
mesma variedade e conceito de atendimento, adquirido pelo empreendedor
atraves de suas experiéncias anteriores e visdo de negocio.

- Boas margens de lucro: como em geral as negociacdes sao feitas diretamente
com os produtores, as margens de lucro sdo bastante atraentes, possibilitando
inclusive trabalhar com precos competitivos em relacdo aos demais
comerciantes deste mercado.

2.3.4 Ameacgas

- Perda de fornecedores: por incapacidade técnica ou financeira, existe a
possibilidade de alguns fornecedores se impossibilitarem de atender um
aumento na demanda no caso de expansao das vendas, trazendo a necessidade
de adquirir os produtos em regides mais afastadas, dificultando assim a logistica
e aumentando os custos de transporte;

- Entrada de concorrentes: como o mercado de alimentos saudaveis tem se
mostrado uma tendéncia, existe a possibilidade de supermercados e comércios
de horti-frutis aumentarem a oferta destes tipos de alimentos, e devido a suas
comprar em maior volume, conseguirem melhores negociacao de precos com 0s
fornecedores.

3 PLANO DE MARKETING
3.1 PRODUTO

Trabalhamos com frutas, verduras e legumes (horti-frutis), cultivados no
sistema agroecoldgico, onde ndo séo utilizados insumos quimicos, como adubos
quimicos, herbicidas e pesticidas, paes, bolos, 6leos, bolos, molhos, bebidas
pro-bidticas, cervejas artesanais, laticinios, farinhas, grdos castanhas e
fitoterapicos, todos produzidos a partir de matérias-primas naturais e sem a
adicao de conservantes.

Nossos fornecedores estdo divididos entres 0s seguintes grupos

conforme os tipos de produtos:
- Frutas, verduras e legumes: sdo 100% produzidos por agricultores familiares
de assentamentos de varias regides do estado da Paraiba, principalmente das
cidades de Jodo Pessoa, Sapé, Cruz do Espirito Santo, Pitimbu, Areia, Remigio,
Alhandra, Pedras de Fogo e Lucena e que comercializam suas producdes em
feiras de alimentos organicos em Jodo pessoa.

Entéo além de estar consumindo alimentos mais saudaveis e saborosos,
nossos clientes estardo contribuindo com o meio ambiente e na geracédo de
renda para estas comunidades.

Normalmente os alimentos s&o recolhidos nestas feiras, mas
eventualmente sao retirados diretamente nas propriedades dos produtores, visto
que sao poucos dias em que os produtores vem para Jodo Pessoa, 0 que
dificulta a oferta diaria das cestas.



16

- Polpas, bolos, pés de moleque, 6leo de coco, molhos e patés e paes: com
procedéncia principalmente dos municipios do Conde e Pitimbu, vem para Jodo
Pessoa com seus produtos somente nas quartas e sextas feiras.

- Cervejas artesanais, kefir e kombuchas: fornecedores sdo de Jodo Pessoa
mesmo e fazem a entrega de seus produtos assim que é feita a encomenda.

- Laticinios e produtos naturais (farinhas, graos, castanhas e fitoterapicos):
através de parceria com lojas que comercializam estes produtos, fazemos a
compra destes estabelecimentos com um desconto sobre o preco de venda a
varejo e colocamos uma pequena margem em cima do pregco de compra.

3.2 PRECO

Comparando nossos pre¢cos com a concorréncia constatamos que no
caso de feiras livre de alimentos orgéanicos os precos das frutas e verduras sao
em média 14% mais baratos do que praticamos, ja que sdo comercializados
pelos préprios produtores.

Nos supermercados o diferencial de precos para produtos organicos varia muito
de uma loja para outra, sendo a variacdo de 3,5% a menos até 120% a mais do
gue nossos precos. Normalmente as folhas que séo produzidas por um grande
produtor da regido do brejo paraibano, sdo as mais baratas, porém de menor
tamanho do que as que ofertamos. Demais produtos organicos e naturais
costumam ser mais caros porque geralmente sua procedéncia € de outros
estados e até mesmo da regido Sul do Pais, tendo o preco muito aumentado em
decorréncia dos custos de logistica.

Com relacao aos outros produtos como polpas, paes, molhos, farinhas, cereais
e fitoterapicos, nossos precos sdo similares aos dos concorrentes
(supermercados e lojas de produtos naturais).

3.3 PROMOCAO

Serdo as seguintes as estratégias promocionais a serem adotadas:
- Descontos de clientes com assinatura mensal, garantindo assim a fidelizacao
destes clientes.
- Premiacbes com sorteios mensais de cestas para clientes que efetuarem
compras de um valor minimo a ser estabelecido.
- Semanalmente sera divulgado um produto, ou linha de produtos (ex. polpas)
que terdo pre¢os promocionais com descontos.

3.4 PRACA

A empresa atuara somente em Jodo Pessoa, restringindo o0s
atendimentos a bairros proximos ao Bairro de Bancarios, visando a manter a
qualidade dos alimentos principalmente os vegetais, garantindo um atendimento
que satisfaca as necessidades dos clientes e concentrando entregas para
viabilizar a logistica.

Mais adiante, conforme houver demanda suficiente e a empresa estiver
com uma logistica mais estruturada, podera haver uma expansao para bairros
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mais distantes e até para outras localidades proximas a Jodo Pessoa, por
exemplo atendendo condominios rurais e praias do litoral paraibano.

3.5 ESTRUTURA DE COMERCIALIZACAO

Como se trata de um negécio on-line, a principio sem um ponto fixo, a
divulgacao se dara através das redes sociais (Instagram, Facebook, Whatsapp)
e também por contatos pessoas em locais especificos como escolas de yoga,
escolas de educacdo infantil e maternais, junto a professores universitarios,
grupos de esportistas (ciclistas, corredores, nadadores, e outros), sendo estes
grupos selecionados pelo interesse em cuidados com a saude de forma mais
natural e também pelo poder aquisitivo.

O desenvolvimento do site sera através da contratacdo de empresa
terceirizada, a qual passarad orientacbes para o empreendedor fazer as
atualizacdes posteriores no site.

Boa parte da comunicacdo com o0s clientes via redes sociais sera
realizada de forma gratuita pela filha do empreendedor, que € publicitaria e
trabalha nesta area.

3.5.1 Processos Operacionais

Semanalmente é feita a sondagem junto aos fornecedores, de todos os
produtos que estardo disponiveis para comercializacdo. Esta lista, apos
confirmada, € encaminhada por email ou whatsapp para todos os clientes
cadastrados, que poderédo fazer seus pedidos, os quais serdo agrupados por
fornecedor e encaminhado para estes programarem as colheitas e separacao.

As entregas nas residéncias dos clientes serdo realizadas sempre no
segundo dia apds a colocacéo dos pedidos, para que no dia seguinte ao pedido
0s vegetais possam ser colhidos e os demais alimentos recolhidos nos
respectivos fornecedores.

ApoOs receber todas as mercadorias solicitadas, estas serdo separadas
por cliente e acondicionadas em sacolas retornaveis, para seguirem para as
entregas.

Os dias e horarios de entregas sdo agendadas com os clientes para sua
maior conveniéncia e evitar desencontros. E cobrada uma taxa de entrega de R$
6,0, a qual sera repassada aos entregadores, acrescida de R$ 2,0 para tornar o
servico viavel e atraente para estes.

Os entregadores sdo autbnomos, e geralmente associados a aplicativos
como Uber, os quais dispdem de ar condicionado nos carros, conhecimento da
cidade e isenc¢é&o de vinculo profissional.

Os pagamentos dos clientes sdo sempre a vista e podem ser em dinheiro
na entrega, ou em cartdes de crédito ou débito, ndo sendo cobrado dos clientes
tarifas de utilizacéo dos cartdes.

Na ocasido da entrega as sacolas das vendas anteriores sao devolvidas
para serem reutilizadas nas proximas.

Os auxiliares de servicos gerais tem como funcdes a recepgao e
conferéncia das mercadorias, armazenagem dos itens pereciveis, separacao
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das cestas de cada cliente, a higienizacdo dos materiais utilizados no manuseio
dos alimentos e a limpeza do local de trabalho, no final do expediente.

A parte administrativa do negécio é feita pelo empreendedor,
compreendendo a manutencao de controles de compras, estoques, pedidos e
financeiro, o desenvolvimento de acdes promocionais e a captacao e retengao
de clientes, assim como contatos e negociagdes com fornecedores.

4 PLANO FINANCEIRO
4.1 INVESTIMENTOS FIXOS

Os investimentos fixos sdo aqueles todos os bens necessarios para o
funcionamento do negdcio.

Valor unitario

Descri¢do do item Quantidade | (RS) Valor total (RS)

Balanca eletrbnica 1 300,00 300,00
Caixas para verduras 20 25,00 500,00
Computador com impressora 1 1000,00 1000,00
Material de escritério 1 150,00 150,00
Mesas para separagdo de alimentos 2 200,00 400,00
Refrigerador 1 1000,00 1000,00
Veiculo 1 14000,00 14000,00
Total 17350,00

Tabela 1 - Investimentos Fixos
Fonte: Elaboragdo do Autor (2019)

4.2 CAPITAL DE GIRO

O capital de giro é o valor necessario para a compra de mercadorias, o
financiamento das vendas e o pagamento de despesas. No caso do Armazém
Fonte Pura, serdo necessarias as sacolas de entregas para as duas primeiras
semanas de operacao, ja que os clientes devolvem as sacolas na segunda
entrega. Também estd sendo considerado o valor de compra das mercadorias
pagas a vista na primeira semana, pois nas semanas seguintes este valor ja
havera sido recebido da venda anterior e sera reinvestido nas compras.

Valor Valor total
Descri¢do do item Unidade Quantidade | unitario (RS) | (RS)
Sacolas para entregas Und 400 2,00 800,00
Sacolas plasticas pequenas |Und 200 0,04 8,00
Sacos plasticos pequenos Rolos 2 6,00 12,00
Estoque de alimentos Entregas 200 6496,00 6496,00
Total 7316,00

Tabela 2 - Capital de Giro
Fonte: Elaboragdo do Autor (2019)
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* - Estoque de alimentos

No. Entregas semanais 200
Ticket médio R$70,00
Faturamento semanal R$14.000,00
% custo sobre o preco de venda 58%
Custo das mercadorias vendidas na semana R$8.120,00
Compras semanais a vista - 80% das compras R$6.496,00

Tabela 3 - Custo Semanal de Compras a Vista
Fonte: Elaboragdo do Autor (2019)

Os dados da Tabela 3 sdo baseados nos resultados obtidos até este
momento na operacao do negocio, e podem ter alteracdes, inclusive melhorando
os indices de ticket médio, com a futura inclusdo de novos produtos e a
diminuicao do percentual de custo sobre o preco de venda, visto que com maior
volume de compras, também melhora as condicdes de negociacdo com o0s
fornecedores, melhorando também as margens de lucro.

4.2.1 Contas areceber

Nossas vendas serdo sempre a vista, e a forma de pagamento pode ser
em dinheiro na entrega, nos cartdes de crédito e débito e em transferéncia
bancaria no mesmo dia da entrega.

Para pagamentos com cartbes € sempre em 1 parcela e a operadora
cobra uma tarifa de 3% para vendas no débito e 5% no crédito, sendo o dinheiro
creditado no cartdo no prazo de 1 dia apés a venda.

Condigdo de pagamento % Numero de dias Média dias

A vista 65 0 0
Cart3o crédito / débito 35 1 0,35
Prazo médio final 0,35

Tabela 4 - Prazo Médio de Vendas
Fonte: Elaboragdo do Autor (2019)

4.2.2 Contas a pagar

Para os horti-frutis, farinhas, cereais e fitoterapicos o pagamento € sempre
a vista no ato da retirada dos produtos, ja nos demais produtos é concedido pelos
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fornecedores um prazo de uma semana para o pagamento, o qual é realizado
com o préprio resultado das vendas para os clientes finais.

Condigdo de pagamento % Numero de dias Média dias

A vista 80 0 0
A prazo 20 7 1,4
Prazo médio final 1,4

Tabela 5 - Prazo Médio de Compras
Fonte: Elaboragdo do Autor (2019)

4.2.3 Estoques

Considerando que somente aproximadamente 10% dos produtos que
comercializaremos serdo adquiridos fora do estado, e que o tempo médio de
entrega destes produtos (oriundos da regido Sul do Pais) é de até 30 dias.
Consideramos que estes produtos serdo comercializados num periodo de 30
dias e a margem de seguranca para a colocagéo de novo pedido seja de 10 dias.

Descrigao % Numero de dias Média de dias

Produtos sem estoque 90 0 0
Produtos estocados 10 40 4
Prazo médio de estoques 4

Tabela 6 - Prazo Médio de Estoques
Fonte: Elaboragdo do Autor (2019)

4.2.4 Necessidade liquida de capital de giro em dias

Tipo do recurso Numero de dias
Recursos fora do caixa da empresa

Contas a receber 0,35
Estoque produtos (4 dias) 4
Sub total 4,35
Recursos de terceiros no caixa da empresa

Fornecedores - prazos médios de compras (-)1,4
Necessidade liquida de capital de giro 2,95

Tabela 7 - Necessidade Liquida de Capital de Giro em Dias
Fonte: Elaboragdo do Autor (2019)

Representa a quantidade de dias média de capital de giro, necessarios para
cobrir os custos de compras e vendas.

4.2.5 Caixa minimo

E a reserva de capital que a empresa devera ter para os custos de suas
despesas iniciais e é calculado multiplicando a necessidade liquida de capital de
giro em dias pelo custo total diario da empresa.



Descricdo Valor

Custo fixo mensal R$10.647,39
Custo variavel mensal R$2.644,80
Custo mensal total da empresa R$13.292,19
Custo total diario da empresa R$443,07
Necessidade liquida de capital de giro em dias 2,95
Capital minimo R$1.307,06
Tabela 8 - Caixa Minimo

Fonte: Elaboragdo do Autor (2019)

Descrigcao Valor

Estoque inicial de mercadorias R$6.496,00
Caixa minimo R$1.307,06
Total de capital de giro R$7.803,06

Tabela 9 - Capital de Giro
Fonte: Elaboragdo do Autor (2019)

4.3 INVESTIMENTOS PRE-OPERACIONAIS
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Sao os investimentos realizados antes do inicio de funcionamento da
empresa, mas que sao necessarios para as vendas.

Descrigcao Valor

Criacdo da logomarca R$300,00
Criagdo do site R$4.000,00
Total de investimentos pré-operagao R$4.300,00

Tabela 10 - Investimentos Pré-Operacionais
Fonte: Elaboragdo do Autor (2019)

4.4 INVESTIMENTO TOTAL

E o resumo do capital necessario a ser investido para a abertura do

negocio.
Descrigao Valor %
Investimentos fixos R$17.350,00 58,91
Capital de giro RS$7.803,06 26,49
Investimentos pré-operacionais R$4.300,00 14,60




22

Total de investimentos ‘ R$29.453,06 ‘ |

Tabela 11 - Investimento Total
Fonte: Elaboragdo do Autor (2019)

4.5 ESTIMATIVA DO FATURAMENTO MENSAL DA EMPRESA

Representa o volume de vendas em quantidade e em valores, baseado
nas vendas atuais da empresa e estimado o incremento com o inicio da operacao
com o site, sendo que estas quantidades de entregas devem serem atingidas de
dois a trés meses apaos o inicio do trabalho de divulgacéo e utilizacdo do site. O
ticket médio também devera sofrer alteracdo para mais, conforme exposto
anteriormente, em fungdo na maior oferta de produtos.

Descrigcao Valor

Numero de entregas semanais 200
Numero de entregas mensais 800
Ticket médio R$70,00
Estimativa de faturamento mensal R$56.000,00

Tabela 12 - Estimativa de Faturamento Mensal
Fonte: Elaboragdo do Autor (2019)

4.6 ESTIMATIVA DO CUSTO COM TERCEIRIZACOES

Descri¢ao Valor
Honorarios contador 998,00
Total terceirizagdes 998,00

Tabela 13 - Estimativa de Custos com TerceirizagGes
Fonte: Elaboragdo do Autor (2019)

O valor considerado com honorarios contador é baseado em um saléario
minimo, visto que € o usualmente aplicado no caso de empresas com pouco
volume de movimentacédo e faturamento.

4.7 ESTIMATIVA DO CUSTO DE COMERCIALIZACAO

Envolve os custos relacionados ao volume de vendas, por isto é
considerado como um custo variavel.

Descrigao Faturamento % Custo
Impostos

SIMPLES FEDERAL R$56.000,00 9,5 R$5.320,00
Gastos com vendas

Publicidade e propaganda R$100,00
Verbas promocionais R$200,00
Taxa administracdo cartao crédito R$744,80




23

Taxa de entregas (880 entregas x RS
2,0)
Total custos de comercializacdo

R$1.600,00
RS$2.644,80

Tabela 14- Custos de Comercializagdo
Fonte: Elaboragdo do Autor (2019)

Como é cobrado R$ 6,0 de taxa de entrega dos clientes, e pago R$ 8,0
para os entregadores, a diferenca de r$ 2,0 € considerada como um custo
variavel da empresa.

Descrigao % Valor

Faturamento total R$56.000,00
% Total de pagamentos em cartdo 35 R$19.600,00
% Pago em cartdes no débito 40 R$7.840,00
Taxa cart3o débito 5 R$392,00
% Pago em cartdes no crédito 60 R$11.760,00
Taxa cartdo crédito 3 R$352,80
Total taxas pagamentos em cartao R$744,80

Tabela 15- Taxas Pagamentos em Cartdao
Fonte: Elaboragdo do Autor (2019)

As operadoras de cartdo de crédito cobram uma taxa de desconto de 3%
para compras no débito e 5% para compras no crédito, e com estas taxas, fazem
o depdsito na conta da empresa no prazo de 1 dia corrido.

4.8 APURACAO DE CUSTOS DAS MERCADORIAS VENDIDAS (CMV)

Pelo histérico de vendas neste periodo que a empresa tem funcionado,
constatamos que o custo das mercadorias vendidas corresponde a 60% do valor

faturado.

CMV
R$33.600,00

Faturamento estimado % custo

R$56.000,00 40
Tabela 16- CMV - Custo da Mercadoria Vendida
Fonte: Elaboragdo do Autor (2019)

4.9 ESTIMATIVA DE CUSTOS COM MAO DE OBRA

Fungao Qtd Valor Total Encargos Custo
Valores % Valor Total
Auxiliar de servicos gerais 2 R$980,00| R$1.960,00| 33,77 R$661,89| RS$2.621,89
Gerente (pro-labore) RS$5.000,00 | RS$5.000,00 11 RS550,00 | RS5.550,00
Total custos mao de obra R$8.171,89

Tabela 17- Custos com Mao de Obra
Fonte: Elaboragdo do Autor (2019)

No primeiro més de operacao do site, podera ter somente um auxiliar, e
assim que as vendas aumentarem e justificar a contratacdo de mais um, esta

sera efetivada.




4.10 ESTIMATIVA DE CUSTOS COM DEPRECIACAO
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E calculado considerando a perda de valor de bens no decorrer do tempo,
sendo necessaria sua substituicdo em determinado momento.

Descricdo do item Valor Vida Deprecia¢do | Depreciagdo
aquisicdo | util (anos) anual mensal
Balanca eletrdnica R$300,00 10 R$30,00 R$2,50
Computador e impressora R$1.000,00 5 R$200,00 R$16,67
Meses para separacdo R$200,00 10 R$20,00 R$1,67
Refrigerador R$1.000,00 10 R$100,00 R$8,33
Veiculo R$14.000,00 5| R$2.800,00 R$233,33
Total depreciacio R$262,50

Tabela 18 - Estimativa de Custos de Depreciagdo

Fonte: Elaboragdo do Autor (2019) de acordo com as Normas da Receita da Fazenda 3

4.11 ESTIMATIVA DE CUSTOS FIXOS OPERACIONAIS MENSAIS

Custos fixos operacionais mensais sdo 0s gastos que independem dos

volumes de vendas.

Descrigcao Valor

Agua R$100,00
Aluguel R$800,00
Depreciacdo R$262,50
Energia elétrica R$190,00
Salarios + encargos funcionarios R$2.621,89
Honorarios contador R$998,00
IPTU R$15,00
Material de limpeza R$30,00
Pro-labore + encargos R$5.550,00
Telefone + internet R$80,00
Total custos fixos RS10.647,39

Tabela 19 - Estimativa de Custos Fixos
Fonte: Elaboragdo do Autor (2019)

Apesar do negocio funcionar em espaco na residéncia do empreendedor,
o valor do aluguel foi considerado neste calculo, imaginando que no futuro
proximo, devera se instalar em outro local alugado.

3 Disponivel em: <file:///D:/Meus%20Arquivos/Downloads/Anexo_|.pdf>. Acesso em: 9 abr. 2019.
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4.12 DEMOSNTRATIVO DE RESULTADOS DO EXERCICIO
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Baseado nas estimativas de faturamento e custos, permite verificar se a
empresa ird obter lucro ou prejuizo com sua operacao.

Descrigao Valor Saldo

Receita total de vendas R$56.000,00 R$56.000,00
Custo das mercadorias vendidas R$33.600,00 R$22.400,00
Impostos sobre vendas R$5.320,00 R$17.080,00
Gastos com vendas R$2.644,80 R$14.435,20
Custos fixos totais R$10.647,39 R$3.787,81
Resultado operacional (lucro) R$3.787,81
Margem de contribuicdo R$22.400,00

Tabela 20- Demonstrativo de Resultados do Exercicio
Fonte: Elaboragdo do Autor (2019)

4.13 INDICADORES DE VIABILIDADE
4.13.1 Ponto de Equilibrio

Demonstra o quanto a empresa devera faturar para pagar todas as despesas de
operacao durante o més.

Ponto de equilibrio = Custo fixo total / indice da margem de contribuicio
indice da margem de contribuicdo = Margem de contribuicdo / Receita total

indice da margem de contribuicdo = R$22.400,00 / R$56.000,00 = 0,4
Ponto de equilibrio = R$10.647,39 / 0,4 = R$26.618,48

Isto significa que a empresa precisa de uma receita total de R$ 26.618,48 ao
més, para cobrir todos seus custos.

4.13.2 Lucratividade

Este indicador mede o lucro liquido da empresa em relagdo ao faturamento, e
baseado nele o empreendedor sabera quanto tera disponivel na forma de lucros para
reinvestir no negdcio, tanto em aquisicdo de equipamentos, produtos e verbas

promocionais.

Lucratividade = Lucro liquido anual / Faturamento bruto anual x 100
Lucratividade = R$45.453,72 / R$672.000,00 x 100= 6,76 % a.a.

4.13.3 Rentabilidade
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A rentabilidade mede o retorno do capital investido no negécio e, para sua
andlise, deve ser comparada pelos resultados apresentados no mercado financeiro.

Rentabilidade = Lucro liquido anual/ Investimento total x 100
Rentabilidade = R$45.453,72 / R$29.453,06 x 100 = 154,33 % a.a.

4.13.4 Prazo de Retorno de Investimento
Indica o tempo em que o empreendedor ird recuperar o valor do investimento.

Prazo de retorno de investimento = Investimento total / Lucro liquido anual
Prazo de retorno de investimento = 29.453,06 / 46.090,32 = 0,64 anos ou 7 meses e 20
dias

5 CONCLUSAO

A elaboracédo do presente plano de negdcios foi uma excelente ferramenta para
a visualizagdo da empresa como um todo, tanto pelo criterioso detalhamento de
variaveis, quanto pela avaliacdo de indicadores de viabilidade, porém por se tratar de
estimativas, mesmo que algumas baseadas em dados ja realizados, deve ser tratado
com cuidado e ajustado sempre que a realidade da empresa n&o corresponda ao que
foi planejado.

O mercado de alimentos saudaveis é claramente uma tendéncia, devido a maior

guantidade de informacgdes disponiveis através das midias eletrbnicas (tv e internet) e
também pelo aumento da expectativa de vida da populacao, assim como pela maior
busca de qualidade de vida pela populagdo em geral.
Também observamos um aumento na oferta destes produtos, através de outros canais
de distribuicdo. Por isto, faz-se necessario estar constantemente atento as mudancas
de cenéarios e novidades de mercado para sempre apresentar diferenciais em relacéo
aos concorrentes.

A opcéao pelo servigo de entregas em domicilio também tem crescido, devido ao
aumento do ritmo de vida das pessoas e também pela facilidade de comunicacao por
meios digitais, provocando a preferéncia por estes meios a compras presenciais.

Baseados nos resultados financeiros encontrados, concluimos que o negdcio é
vidvel economicamente, visto que o retorno do capital investido se dara num curto
espaco de tempo e com o reinvestimento dos lucros em estoques de produtos
ocorrera uma alavancagem financeira, tanto na recompra de estoques com maior poder
de barganha quanto na inclusdo de produtos novos, 0s quais deverdo aumentar o ticket
médio.



