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1. APRESENTACAO

Ha alguns anos, para se manter uma padaria
funcionando, bastava ter um pao francés de qualidade
(ou nem isso) que saisse do forno umas trés ou quatro
vezes por dia. Pao doce, bolos, leite, cigarro, balas e
algumas poucas guloseimas completavam o mix. O
preco do trigo era subsidiado pelo governo federal e o
preco do pao era tabelado. Isso fazia com que os
empresarios tivessem pouco interesse em ampliar o
negocio.

Atualmente, nao ¢ mais assim. Um empresdrio que nao
buscar novas formas de atender bem seu cliente
certamente ficard para tras. Ja se vé padarias onde os
clientes compram o pao pela manha, outros almocam,
aqueles que trabalharam o dia inteiro ali perto tomam
uma cerveja no fim da tarde e quem saiu para trabalhar
compra ali o lanche da noite ou mesmo vao jantar. E
ainda tem aquelas que forram o estdmago da mocada
que saiu da balada, em plena madrugadal

Ou seja, nenhuma semelhanca com as padarias de
décadas passadas. Tudo isso convivendo com uma
concorréncia crescente, de empresas diversas que
também passaram a lidar com os panificados.

Nesse contexto, se 0s empresdrios que ja estao no setor ja
tém que estar atentos a toda essa dinamica, os novos
empreendedores mais ainda. Afinal de contas, quem estd
entrando tem que buscar oferecer um diferencial, pois
precisa atrair a atencao de seus futuros clientes.

Esta cartilha vem assim orientar novos empresarios que
almejam sua colocacao neste setor que estd em franca
expansao. Sua realizacao foi possivel através do
convénio de cooperacao técnica entre o Servico
Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas —
Sebrae Nacional e a Associacao Brasileira da Industria de
Panificacao e Confeitaria— Abip.

O convénio tem uma série de acdes estruturantes para o
setor de Panificacao, Biscoitos e Confeitaria. A atuacao
conjunta das duas entidades e outras tantas parceiras fez
com que fosse possivel a criacdo deste trabalho, que visa
trazer informacodes relevantes e atualizadas sobre o

mercado e também discriminar passos importantes na
criacao de uma empresa de panificacao e confeitaria,
permitindo que a entrada de novas empresas no setor
aconteca de forma consciente, bem elaborada e com
chances reais de sucesso.

Aproveite as informacoes desta cartilha e sucesso na sua
caminhada enquanto empresdrio de panificacao e
confeitarial




2.0 SETOR DE PANIFICACAO E CONFEITARIA

2.1. A Panificacao no Brasil

As empresas de panificacao e confeitaria estao muito
presentes na vida dos brasileiros. Cada vez mais este
setor incorpora novos formatos de atuacdo e
atendimento aos clientes, indo muito além do paozinho
francés. Por outro lado, diferentes concorrentes tém
incorporado os panificados em suas listas de produtos,
ampliando o mercado e a disputa pelos clientes.

O setor de panificacao e confeitaria ¢ o responsavel
direto pelo atendimento a populacao no consumo de
panificados. E este segmento ¢ composto quase
totalmente por micro e pequenas empresas, ja que
aquelas de grande porte nao conseguem a mesma
penetracao junto aos clientes, apesar de terem maior
volume de faturamento.

E latente o crescimento que a Panificacdo e Confeitaria
vem passando. Atualmente, estd entre os maiores
segmentos industriais do pais, relacionando-se com
outros setores da economia e constituindo-se num
importante gerador de emprego e distribuicao de renda.
A incorporacao de novos produtos e servicos € mesmo o
aumento da concorréncia fez com que houvesse hoje
diferentes perfis de lojas, cada um focado num modelo
diferente de atuacao.

Percebe-se a consolidacao de modelos de loja divididos
em Escala Industrial e Processo Artesanal. Escala
Industrial ¢ aquela mais voltada para o atacado, com
foco na fabricacao de paes embalados e congelados.
Panificacao Artesanal engloba as padarias voltadas para
avenda direta ao consumidor. Subdividem-se em:

* Loja Master: amplo mix de
produtos, oferece toda a
conveniéncia ao consumidor
para que este nao necessite se
deslocar a outro local;

* Loja Gourmet: apresenta
alimentos prontos para todas as
refeicoes do cliente;

» Loja Express: foco em lanches e
refeicoes rapidas, atendimento
agil;

« Loja Especializada,
Confeitaria ou Boutique de Paes:
fabricacao propria, com
qualidade e reconhecimento de
“grife” de produtos.

Um ponto comum entre todos os tipos de loja esta na
questao do atendimento ao cliente, principalmente para
suprir suas necessidades e exigéncias. E o principal fator
determinante na escolha de onde comprar ¢ a
comodidade. Cada vez mais os consumidores tém menos
disposicao para preparar suas refeicoes. Com a correria
do dia-a-dia, pessoas morando sozinhas, casais sem
filhos e que passam o dia todo fora de casa, nem sempre
ha disposicao e/ou tempo para se criar uma refeicao.
Dai, quando hd uma empresa que pode suprir essa
necessidade a adesao é grande.

Abaixo relacionamos os principais fatores que influem
na escolha do local de compra dos produtos:

Fatores determinantes na escolha do local de compra
Classe A/B Classe C

Classe D/E

Proximidade de casa ou Proximidade de casa ou Proximidade de casa ou

trabalho trabalho trabalho

Opcdes/variedades Promocgdes Promogdes

Promogdes Precos mais baixos Pregos mais baixos

Produtos de boa qualidade Opgdes/variedades Opgoes/variedades

Precos mais baixos Produtos de boa qualidade Produtos de boa qualidade

Limpeza Limpeza Bom atendimento

Espago para estacionar Bom atendimento Limpeza

Bom atendimento Espago para estacionar Cartao do Estabelecimento

Cartao do Estabelecimento Cartao do Estabelecimento

Fonte: Abras

Espaco para estacionar

Se a questao da proximidade dos clientes ¢ uma das prin-




cipais caracteristicas das empresas de panificacao,
fatores como qualidade, promogdes € precos também
estdo entre os responsaveis pela decisdo de compra dos
consumidores. Dai a extrema necessidade de estarem
bem qualificadas para mediar essa relagao com o cliente.
Aproveitar tal tendéncia €, pois, mostrar-se consciente
de estratégias de vendas, ao passo que se preparar para
bem absorvé-los é fundamental.

Até porque, sao também tendéncias do setor fatores
como modernizacao das industrias, adocao de processos
mais eficientes de fabricagdo, novas tecnologias,
automatizacdo e maior controle sobre a logistica de
producao, inclusdo de produtos com maior valor
agregado, informatizacao e investimento cada vez mais
amplo em treinamentos.

2.2. Oportunidades de Negdcios na Padaria e Confeitaria

O movimento de concorréncia e a prépria dinamica do
mercado tém feito com que as empresas do setor
busquem novas oportunidades de negocio. Afinal de
contas, mais do que sobreviver, ¢ preciso estar atento
sempre. Hoje sao concorrentes das padarias os
supermercados, hipermercados, mercearias, lojas de
conveniéncia em postos de gasolina... Até em farmacias é
possivel encontrar algum produto panificado. Sem
contar as cidades em que ha vendedores de porta em
porta oferecendo paes.

E para aqueles que desejam entrar neste setor, é
importante estar atento a
todas as oportunidades de
negdcio. Uma empresa de
panificacdo e confeitaria ja
nao pode mais oferecer
apenas paes, leite, alguns
produtos para uso didrio. O
negocio Panificacao e
Confeitaria tem se tornado
complexo, justamente por haver diversas formas de se
trabalhar e varios produtos diferentes que se pode levar
aos clientes.

Ou seja, pesquisar é fundamental, antes mesmo de se
abrir aempresa. O empreendedor deve desenvolver uma

visao estratégica do negocio.
A decisao pelo investimento
em uma padaria serd mais
bem embasada se o futuro
empresario estudar seus
futuros consumidores,
produtos e tendéncias do
setor. Isto fard com que ele
entenda os processos e o
direcionamento dos investimentos e revise as estratégias
sempre que necessario.

Da localizacao da empresa as embalagens dos produtos,
tudo que se relacionar com a padaria e confeitaria pode
ser uma boa oportunidade de vendas. £ importante estar
atento ao local onde a loja serd instalada, ao perfil dos
clientes, mix de produtos que serao fabricados, se havera
algum servico prestado — ja nao sao tao raras as
empresas de panificacao que oferecem espacos de café
da manha, almocos, happy hour, jantar, adega, até sushi
ja é encontrado em padarias, além dos servicos de
delivery, coffee break, fornecimento para grandes
empresas, etc.

Outros aspectos como a
identidade visual da
empresa, embalagens,
uniformes dos funcionarios
e acdes de marketing e
atendimento ao cliente
também podem ser
determinantes para seu
sucesso. Produtos bem expostos na loja, com iluminacao
adequada podem fazer o cliente levar algo que ele nao
pensava quando entrou na padaria. Outras atividades,
como degustacoes e festivais de produtos, também
podem influir positivamente no aumento das vendas.
Uma nova empresa deve se preparar para oferecer este
tipo de servico e pesquisar o cliente, saber quais
produtos ele gostaria de ver (e oferecé-los) certamente
ira fazer a empresa crescer.

“Hoje uma empresa de panificacao com venda direta ao
consumidor ¢ definida como uma loja de venda de
alimentos prontos oferecidos de forma conveniente e

sempre frescos”.
Marcio Rodrigues — consultor e empresario de panificacao




3. PLANO DE NEGOCIO

3.1. Perfil do Negocio

Para que uma padaria venda ¢ tenha sucesso ¢é
necessario que alguém compre seus produtos, ou seja, €
preciso que existam os clientes. Um ponto favoravel ao
empresario de panificacao e confeitaria ¢ o fato de que
este ¢ um mercado em crescimento, de grande apelo
junto ao publico. As padarias e confeitarias sao negocios
que participam ativamente da comunidade, das nossas
vidas.

O desafio ¢ fazer com que as pessoas, no meio de tantas
opcoes, escolham comprar na sua padaria. E fazer com
que elas voltem todos os dias. Atrai-las e torna-las fiéis a
sua empresa.

Assim, o que se tem de fazer para que as pessoas
frequentem sua padaria?

Pode comecar por definir bem a estratégia de mercado.
Uma coisa ¢ certa: os clientes estao em busca de
comodidade, facilidades. Uma empresa para ser
escolhida como a principal na cabeca do cliente precisa
mostrar que ¢ a que melhor atende as suas necessidades
de compra.

Veja a seguir alguns motivos que levam as pessoas a
freqlientar uma padaria e confeitaria:

* Proximidade daresidéncia;

* Proximidade dolocal de trabalho;
» Condicdes de higiene / limpeza;

* Cortesia no atendimento;

* Atendimento personalizado;

» Confianca e credibilidade com os clientes;
* Qualidade dos produtos;

* Variedade de paes e doces;

* Rapidez no atendimento;

» Paoquente atodahora;

* Inovacao de produtos;

* Ambiente agradavel,

* Facilidade de pagamento;

* Precomais acessivel;

Veja como os primeiros lugares na lista sdo a
proximidade da residéncia e local de trabalho.
Comodidade...

Ja sabemos o que o cliente deseja, mas o perfil do negdcio
deve levar em conta outras informacodes. Pesquisar é
fundamental: o local onde sera instalada a empresa, os
tipos de clientes (e o que desejam), os concorrentes,
formas de acesso, estrutura que se pretende instalar,
tudo isso fara o perfil da sua padaria e confeitaria.
Conhecendo tudo isso, fica mais facil saber como atrair o
consumidor.

Lembre que as respostas nao estao prontas, mas boas
solucoes podem vir da pesquisa junto a outras empresas,
tanto as que fizeram sucesso (para ver o que deu certo)
quanto naquelas que nao vao muito bem (saber o que
nao se deve fazer). O que nao pode ¢ achar que os
clientes irao a uma padaria so porque ela abriu. Se vocé
nao mostrar para ele que vocé pode atendé-lo bem, a
qualquer momento, ele nem sabera que vocé existe!

3.2. Perfil do Empreendedor

“Empreendedor ¢ aquele que
constroi resultado, ele tem
visao, ele enxerga, acredita,
mas, principalmente, ele faz
acontecer”

Marcio Rodrigues

A seguir descreve-se alguns tipos de investidores
conforme andlises de aplicacoes financeiras. Veja a
relacao e compare com seu perfill

Perfil do Investidor
Perfil Caracteristica
1 — Conservador Nao gosta de correr riscos
Aceita correr pouco risco em troca de uma maior
2 —Moderado rentabilidade
E inclinado a correr risco visando a maxima
3 — Ousado

rentabilidade possivel para seu dinheiro

Veja também um parametro sobre os objetivos do
investidor comrelagao ao tempo de retorno do capital




investido.

Objetivos do Investidor

Objetivo Prazo

1 - Curto Prazo Até 1 ano de retorno

2 - Médio Prazo De 1 a5 anos

3 - Longo Prazo Destinados a complementar a aposentadoria

Para se tornar um empreendedor, sao varias as
motivacgoes, seja a vontade de ganhar dinheiro por conta
propria ou de ser o proprio patrao ou nao estar
subordinado a ninguém.

Em entrevista a revista “Pequenas Empresas, Grandes
Negoécios”, o engenheiro e empresario Ronald Degen
relata que os empreendedores de sucesso “tém um
“descontentamento nato que os ajuda a se destacar do
resto. Eles nao se conformam com o mundo e tentam
adapta-lo a si. Além disso, possuem grande necessidade
de fazer acontecer e nao medem esforcos para alcancar o
sucesso”.

Ou seja, € preciso disposicao para abrir € manter uma
empresa de sucesso. Degen afirma que a paixao ¢ um
grande componente para o sucesso de um
empreendedor. “Ela ¢ o que move barreiras € nao nos
deixa desistir. E claro que, além disso, ¢ preciso
identificar oportunidades de negocio, ser bem
organizado financeiramente e saber tracar metas.
Entretanto, se observarmos a trajetdéria de varios
empreendedores de sucesso todos eles tém em comum
adoracao pelo que fazem”, afirma.

Mandamentos do empreendedor de sucesso

Das varias empresas que abrem as portas todos os anos,
muitas delas nao duram muito tempo, seja por falta de
dinheiro, despreparo ou desconhecimento do setor e da
dinamica necessaria para administrar uma padaria e
confeitaria.

Observam-~se muitos problemas de gerenciamento,
alguns em decorréncia do proprio inicio do negdcio,
despreparo do empresario em nivel gerencial e por

varios erros no processo produtivo — ha média de 14%
no indice de falhas, acarretadas pela falta de controle de
fabricacdo e consumo de matéria-prima, retrabalho,
entre outros. Como esse ¢ um custo nao calculado a
principio, quando o empresario o percebe ja estd num
nivel tao alto que acaba por minar o negdcio.

E preciso um minimo de conhecimento para que o
negdcio consiga sobreviver no mercado, cada dia mais
concorrido. De acordo com o professor José Dornelas ha
alguns mandamentos para o empreendedor que deseja
ter sucesso:

* Assumirriscos;

¢ Identificar oportunidades;

* Obter conhecimento do setor de panificacao;

» Tersensodeorganizacao;

» Tomar decisoes;

e Lideranca;

* Dinamismo;

* Independéncia;

* Ofimismo;

» Tinoempresarial.

Se o empreendedor reune a maior parte dessas
caracteristicas tera grandes chances de ter éxito.

3.3. Aspectos legais da atividade

Formas de atuacao dos individuos

Uma pessoa que deseja atuar frente a uma empresa pode
se registrar como empresario ou compartilhar sua acao
com outros sécios, assim, formara uma sociedade
empresaria, de acordo com o novo Cddigo Civil
brasileiro, publicado em 2003.




O empresario tem toda a autonomia para gerenciar o
negocio. Numa sociedade empresaria, os socios decidem
em conjunto.

Empresario e sociedade empresaria

O Codigo Civil brasileiro traz a definicao de empresario,
no artigo 966:

"E empresario quem exerce profissionalmente atividade
econdmica organizada para a producao ou circulacao
de bens ou de servigos".

O artigo 982 define o conceito de sociedade empresadria:

"A Sociedade Empresaria tem por objeto o exercicio de
atividade propria de empresario sujeito a registro,
inclusive a sociedade por acdes, independentemente de
seu objeto, devendo inscrever-se na Junta Comercial do
respectivo Estado".

Ou seja, existe uma sociedade empresaria quando duas
ou mais pessoas se juntam para exercer alguma
atividade econdmica, profissionalmente, organizados
emum local adequado para a producao ou circulacao de
bens e servicos. Conjuges (marido e mulher) podem
constituir sociedade, desde que nao tenham se casado
em regime de comunhao universal de bens ou separacao
obrigatoria.

Idade minima para ser empresario

Para ser empresdrio a capacidade civil é de 18 anos.
Contudo, pode acontecer a emancipacao de um menor
entre 16 ¢ 18 anos. Além disso, a pessoa deve estar em
pleno gozo da capacidade civil e nao ter impedimento

legal.
Cddigo de Defesa do Consumidor (CDC)

A Lei 8.078, de 11 de setembro de 1990 instituiu o
Cddigo de Defesa do Consumidor. Desde entao existe um
instrumento para regular toda transacao comercial em
que houver uma relacao de consumo no Brasil. O CDC
busca inibir acdes abusivas nas praticas comerciais,
limitando agdes de fornecedores e/ou reforcando os
direitos do consumidor. As duas partes passam a ter
direitos e deveres nessas relacoes.

Legislacao e abertura da empresa

Para abrir formalmente uma empresa é preciso que o
empreendedor obtenha registro em vdrios Orgaos
publicos. Nesse ponto sugerimos que se procure um
contabilista, que ¢ o profissional mais habilitado para
lhe orientar.

Um resumo do caminho pode ser entendido pelos
pontos:

e Procurar um contabilista (contador) para lhe
auxiliar com a legislacao e registro nos 6rgaos publicos;

» Escolherotipode sociedade e nome da empresa;

» Procurar a orientacao de um advogado para elaborar
o contrato social,

* Reuniradocumentacao dos socios / proprietarios;
* Registro na Junta Comercial;

* Procurar a Receita Federal para inscricao da empresa
no Cadastro Nacional de Pessoa Juridica (CNFJ);

e Buscar a Prefeitura Municipal para conseguir o
alvara de localizacao;

» Procurar osindicato local para registro.
E importante que o empreendedor veja na sua cidade as

especificidades da legislacao, como proibicdo da
instalacao da empresa em determinados locais, situacao




fiscal dos socios, exigéncias da Vigilancia Sanitdria e
mesmo uma visita ao cartdrio de Registro Civil das
Pessoas Juridicas para ver se nao ha outra empresa com o
nome igual ao que se pretende batizar a nova empresa.
Prefeituras, Juntas Comerciais sao boas fontes de
pesquisa.

Escolha do ponto

A localizacao do imével € um ponto importante para o
sucesso da empresa. Aqui, ressaltamos alguns detalhes
que sao necessarios verificar antes de fechar contrato.

» Verifique se o imdvel atende ao perfil de loja que se
pretende abrir. Veja a localizacao, se o imdvel nao esta
em dreas de risco, capacidade de instalacao, redes de
agua, luz e esgoto, acessos e transito do entorno, se pode
haver local para estacionamento, carga e descarga.

» Confira a situacao do imdvel junto a prefeitura de sua
cidade sobre sua regularizacao, habite-se, IPTU,
zoneamentos, legislacao sobre placas e identificacao
visual.

» Aprovacao da planta da obra pela prefeitura.
Vistoria pelo Corpo de Bombeiros

O Corpo de Bombeiros deve
avaliar a obra e analisar o projeto
quanto a seguranca, protecao
contra incéndio, rotas de fuga,
alarme, instalacao, sinalizacao
dos equipamentos contra os
incéndios. A aprovacao dos Bombeiros € necessaria para
que a prefeitura conceda o “Habite-se” a sua empresa.

Assinando um contrato de locacao

Conheca alguns termos importantes sobre o contrato de
locacao de imével:

» Contrato: instrumento juridico celebrado entre
locador e locatdrio. O contrato estabelece as regras para
sua utilizacao mediante o pagamento de aluguel.

e Locador: proprietario do imoével (ou seu
representante). Aquele que disponibiliza o imdvel para

ser alugado.

* Locatdrio: ¢ o inquilino, a pessoa que pagara o
aluguel para poder usar o imovel.

* Clausulas: Cada item do contrato em que se define as
obrigacoes do locador, do locatario, valor do aluguel,
duracao do contrato, forma de pagamento, multas por
atraso. Estas clausulas devem ser discutidas e avaliadas
pelas duas partes antes até da assinatura do contrato.

e Documentos: tenha sempre em maos a
documentacao atualizada do imovel, comprovando que
nao ha impedimentos ao prédio nem ao locador.

» Prazo: o prazo do contrato de aluguel deve ser bem
pensado, pois deve ser maior que o periodo previsto de
retorno do investimento. Lembre-se que o locador nao ¢é
obrigado a prorrogar o prazo da locacao, portanto este ¢
um ponto importante e que deve ficar claro no contrato.

* Laudo de vistoria: veja o estado de conservacao do
imével junto com o locador. Relacione tudo que
encontrarem no prédio, portas, piso, mesas, armarios,
etc. Se for preciso reformar o prédio, nao deixe de
informar ao proprietario. Pode ser que alguma obra
dependa de autorizacao dele ou mesmo interfira na
seguranca do local.

O papel do contabilista / contador

A legislacao estabelece obrigacdes que as empresas
devem seguir, tributdrias, comerciais, fiscais,
trabalhistas, entre outras. Como ha varias
especificidades nesse campo, ¢ fundamental a
orientacao de um profissional de Contabilidade, que
conhece a fundo os caminhos para regularizacao da
empresa ¢ fard todo o acompanhamento necessario
junto aos orgaos publicos, nao so na abertura, mas no
dia-a-dia.

Antes de contrata-lo, pesquise, busque indicacoes,
converse com os profissionais. Saiba que, em caso de
problema com o Fisco, o responsavel ¢ a empresa, nao o
contador. Assim, ¢ muito importante que este trabalho
esteja bem alinhado para que nao haja problemas
depois. Faca, inclusive, um contrato com a empresa de




contabilidade, formalizando as obrigacoes de cada um.

Tributos e encargos sociais

Conheca os tributos federais:

» Simples Federal: sistema aplicavel as microempresas
e empresas de pequeno porte, definidas pela Lei
9.317/96.

* Lucro arbitrado: geralmente, o lucro arbitrado ¢é
adotado pela autoridade tributdria arbitrando a base de
calculo do imposto das pessoas juridicas, sempre que
estas deixarem de cumprir suas obrigacdes adicionais,
como a escrituracao.

» Lucro real: ¢ o lucro liquido do periodo de apuracao
ajustado pelas adicdes, eliminacdes ou compensacoes
estabelecidas pela legislacao.

* Lucro presumido: lucro que se presume através da
receita bruta de venda de mercadorias e/ou prestacao
de servicos. £ uma forma de tributacao utilizada para
determinar a base de calculo do Imposto de Renda e
Contribuicao Social sobre o Lucro (CSLL), das pessoas
juridicas que nao estiverem obrigadas a apurar o lucro
real. No lucro presumido a apuracao do imposto ¢ feita a
cada trés meses.

Alguns encargos:
e CSL - Contribuicao Social sobre o Lucro: Para as

empresas que optarem pelo sistema do Lucro
Presumido.

e PIS - Programa de Integracao Social: Recolhimento
Mensal. Formulario DARF - Codigo 8109. Empresas
tributadas pelo Lucro Real.

* COFINS - Contribuicao para o Financiamento da
Seguridade Social: Recolhimento Mensal ~ Formuldrio
DARF -~ Codigo 2172. Empresas tributadas pelo Lucro
Real.

» INSS - Previdéncia Social:
~ 20% sobre a folha de pagamento de salarios, pro-
labore e autonomos;

~ Contribuicao a terceiros (entidades); por exemplo o
S.A.T. - Seguro de Acidentes do Trabalho.

~ Valor devido pelo Empresario e Autobnomo ~ A empresa

também devera descontar e reter na fonte 11% da
remuneracao paga devida ou creditada a qualquer titulo
no decorrer do més ao autdnomo e empresario (sdcio ou
titular), observado o limite maximo do saldrio de
contribuicao. O recolhimento do INSS serd feito através
da Guia de Previdéncia Social - GPS).

» IPI - Imposto sobre Produtos Industrializados: Possui
aliquotas diferenciadas, assim, recomenda-se verificar
junto ao seu contabilista.

* ICMS - Imposto sobre Circulacao de Mercadorias e
Prestacoes de Servicos de Transporte Interestadual,
Intermunicipal e Comunicagao: recomenda-se verificar
junto ao seu contabilista.

e TFE - Taxa de Fiscalizacao de Estabelecimento
Recolhimento anual: verificar junto a Prefeitura o valor
da taxa, pois esta varia anualmente de acordo com a
atividade.

* FGTS - Fundo de Garantia por Tempo de Servigo: Base
de Calculo -Total das remuneracoes devido a cada
trabalhador no més anterior ao deposito. Aliquota de
8,5% sobre as remuneracdes mensais.

* Contribuicao sindical patronal: A contribuicao
sindical patronal ¢ devida pelas empresas em geral, em
favor do sindicato representativo da respectiva
categoria. Se nao houver sindicato da categoria, a
contribuicao deverda ser paga a Federacao
correspondente.

* Contribuicao sindical dos empregados: Seu




recolhimento ¢ obrigatdrio e o valor corresponde a um
dia de salario por ano, cabendo ao empregador realizar o
desconto no més de marco e efetuar o recolhimento no
més de abril de cada ano, em favor do respectivo
sindicato da categoria profissional do empregado.

Obrigacoes acessorias

A empresa tem ainda algumas obrigacdes no que diz
respeito a legislacao fiscal, trabalhista, entre outras
como:

a) Escrituracao e registro dos livros fiscais e contdbeis;

b) Levantar balancos patrimonial e de resultado
econdmico;

¢) Escriturar os livros empresariais;
d) Emissao de notas fiscais;
e) Emissor de cupom fiscal;

f) Entrega da declaracao do Imposto de Renda da Pessoa
Juridica;

<) Entrega da Relacao Anual de Informagdes Sociais
(RAIS);

h) Entrega do Cadastro Geral de Empregados e
Desempregados (CAGED);

1) Instituir o Programa de Prevencao a Acidentes (CIPA);
j) Realizar Exames Médicos nos empregados (PCMSO),
analise do Meio Ambiente do Trabalho (PPRA), e
elaborar relatério final (PPP);

k) Livro de Inspecao do Trabalho;

) Adotar Livro, Fichas ou Sistema FEletronico para
controle da jornada de trabalho.

Contratacao de empregado

Numa padaria e confeitaria hda uma série de
colaboradores e eles devem ser contratados sob a

Consolidacao das Leis Trabalhistas (CLT), ou seja, com
carteira assinada. Os colaboradores devem ser
registrados, com saldrio mensal combinado e de acordo
com a convencao coletiva da categoria e recebendo
férias, 13° salario, FGTS, etc.

De acordo com a CLT, o vinculo empregaticio
caracteriza-se pela relacao de trabalho sempre que
estiverem presentes os seguintes elementos:
subordinacao, horario, habitualidade e pessoalidade,
mediante pagamento denominado salario.

Terceirizacao de servigos

Em algumas situacdes, a padaria e confeitaria precisa
contratar pessoas ou outras empresas para realizar
algum servico. Isso faz com que a padaria e confeitaria se
dedique melhor a sua principal atividade. Quando
houver essa necessidade, faca isso de forma legal, com
contratos e prazos definidos (se for o caso).
Encerramento da empresa

O empreendedor deve estar atento no seu trabalho, no
dia-a-dia, pois existem alguns motivos que podem levar

aempresa a encerrar scu funcionamento:

a) O final do prazo de duracao estipulado em contrato
social;

b) Por resolucao dos sdcios;

¢) Falta de pluralidade de socios (a continuidade da
sociedade pressupde a existéncia de dois ou mais socios),
nao reconstituida no prazo de 180 dias;

d) Extincao de autorizacao para funcionar;

e) Em virtude de requerimento judicial;

f) Declaracao da faléncia (em caso de sociedade
empresaria);

<) Outras causas, conforme previsao contratual.

Se os socios decidirem extinguir a empresa, deverao
formalizar isso em reuniao, registrando a decisao em ata.




De acordo com o novo Codigo Civil, o processo de
encerramento de uma sociedade acontece depois de
cumpridas as seguintes etapas:

» Dissolucao da sociedade: € o ato de decisao dos sdcios
em encerrar as atividades da empresa.

* Liquidacdao da sociedade: procedimentos pré-
estabelecidos e organizados para deixar a empresa
pronta para ser encerrada. Deve ser nomeado um
liquidante, que ird arrecadar os bens, livros e
documentos pertinentes a sociedade, e elaborar
inventario e balanco geral da empresa. Também ira
ultimar os negdcios da sociedade, realizar assembléia
semestral e de encerramento e, finalmente, proceder a

averbacao da ata de reunido.

» Extingao da sociedade: ato que finda todo o processo,
permitindo que se realize a baixa definitiva da empresa.

3.4.Plano de Negdcios

A elaboracdo de um Plano de Negocios se da através de
estruturas distintas e igualmente importantes. No
decorrer deste topico apresentamos um modelo de Plano
de Negdcios, com sugestdes e secdes que podem ser
abordadas. Esta é uma atitude consciente e responsavel
do empreendedor que tem um objetivo a ser alcancado,
mas antes de investir deseja adquirir conhecimento a
cerca da viabilidade do empreendimento visando
mensurar riscos, rentabilidade, expectativas, etc.

O Plano de Negocios permite uma leitura detalhada e
dindmica a respeito do negdcio e do setor no qual se
encontra inserido, bem como a identificacdo de
oportunidades reais e potenciais a serem agarradas pelo
empreendedor.

Estrutura do Plano de Negdcios

O Plano de Negodcios pode ser considerado um
documento completo, em linguagem simples e clara. Seu
conteudo deve ser sintético, dispensando o uso de siglas,
jargdes técnicos, redundancias e elementos
desnecessarios.

Sua estrutura ¢ constituida basicamente pelas seguintes
partes:

1. Apresentacao

2. OProjeto

3. A Empresa

4. Plano de Marketing

5. Planejamento Operacional
6. Projecoes Financeiras

7. Parecer Final

Devemos ressaltar que o Plano de Negocios deve conter
Capa e Sumadrio antes da apresentacao.

A capa do Plano de Negocios fornece a primeira
impressao ao leitor. O sumario deve conter o titulo de
cada secao e também a pagina respectiva onde se
encontra. Abaixo segue modelo de Capa e Sumario:

PADARIAMODELO

PLANODE NEGOCIOS

ESTUDO DE VIABILIDADE ECONOMICO -FINANCEIRA
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A. Apresentacao

Neste momento deve-se fazer breve histdrico de como
surgiu a idéia da futura empresa, dos socios /
proprietdrios, do perfil do consumidor e do segmento da
Panificacao e Confeitaria.

Exemplo:
“A padaria MODELO nasceu da experiéncia de um

grupo de empresarios que ja atuam no setor de
Panificacao, desenvolvendo e administrando padarias.

A vida moderna e a falta de tempo limitaram os
momentos de descontracao e lazer das pessoas, tracando
um novo perfil do consumidor, aquele a procura de
opcoes que possibilitem mais praticidade as suas vidas e
continue a atender suas necessidades.

O layout foi estudado e desenvolvido para proporcionar
conforto, facilidade e praticidade. A padaria que ha
muito tempo deixou de vender apenas pao, teve que se
adequar ao mercado e aumentar seu leque de produtos e
servicos”.

B. O Projeto

Sao abordados os seguintes topicos:
B.1 Objetivo

Qual o objetivo do Plano de Negocios?

» Apresentar o projeto para outros socios.
e Minimizar os riscos do mesmo.
* Obtencao de recursos financeiros.

Exemplo:

“Este projeto busca apresentar o Plano de Negdcios para
a abertura de mais um empreendimento do setor
alimenticio, com vistas a obtencao de recursos
financeiros”.

B.2 Justificativa

Na justificativa devemos atestar a realidade do segmento
de Panificacao e Confeitaria ressaltando ao leitor a
importancia do mesmo e os beneficios que a empresa ird
proporcionar.

Exemplo:

“A Padaria MODELO ¢ uma empresa do ramo
alimenticio que serd instalada para mudar o conceito da
panificacao da cidade. Atuara no comércio varejista
local nos segmentos de Padaria e Confeitaria.

Hoje o segmento ¢ composto por mais de 63 mil
panificadoras em todo o Brasil, incluindo cerca de 40%
que estao em uma situacao informal. Sao mais de 60 mil
micro e pequenas empresas (96,3% das padarias
brasileiras), e atendem em média 40 milhoes de clientes
por dia (21,5% da populacao nacional), fazendo com
que a Panificacao esteja entre os maiores segmentos
industriais do pais.




A criacao da empresa elevara o numero de empregos
diretos, bem como ird gerar novas formas de
treinamento e capacitacao, contribuindo para a
melhoria constante do atendimento ao cliente e para o
aumento dos beneficios sociais oriundos do projeto”.

C.AEmpresa
Sao abordados os seguintes topicos:
C.1 Nome da organizacao e ramo de atividade

Neste momento ¢ apresentado o nome da empresa e o
segmento onde ira atua.

Exemplo:

“O empreendimento se nomeara como Padaria
MODELO.

Este atuara na fabricagao e comercializacao de produtos
alimenticios além de produtos de revenda como
mercearia, bebidas, cigarros entre outros”.

C.2 Produtos/Servicos
Definir os produtos que serao produzidos e

comercializados. Vale ressaltar a importancia de separar
os produtos em departamentos como:

a) Produtos de Producao Propria

PADARIA TRADICIONAL Pao Francés, Baguete francesa, Pao de queijo.

PADARIA INTERMEDIARIA P&o Doce c/ Coco, P&do Doce c/ Creme, Pao de Hamburguer c/ Gergelim.

PADARIA DE ALTO VALOR Croissant de Goiabada, Tortas finas, Brioche de Coco.
AGREGADO
CONFEITARIA Biscoito de Canela, Bolo Brigadeiro, Bomba de Brigadeiro.

b) Produtos de Revenda:

Segue abaixo tabela dos departamentos e exemplos de

produtos:

Agucar, achocolatados em pd, azeite, batata palha, biscoitos, doces em calda,

MERCEARIA extrato de tomate, macarrdo instantaneo, maionese, refresco em po, sabdo em
po, sabonete, creme dental.
BOMBONIERE Balas, barras de cereais, bombons, chicletes, drops ou pastilhas, pirulitos, tic

tac.

CONVENIENCIA

Aparelho de barbear, fita adesiva, filme fotografico, isqueiro, pilha, preservativo,
remédios em geral.

CIGARROS

Cigarros em geral

BEBIDAS FRIAS

Agua de coco, agua mineral, agua tonica, isotonicos, energéticos, refrigerantes,
citrus, cerveja, sucos prontos para beber.

BEBIDAS QUENTES

Cachaga, champagne, conhaque, espumante, licor, martini, run, vinhos
nacionais e importados, vodka, whisky.

LEITE FRESCO

Leite saquinho

LEITE LONGAVIDA |Leite embalagem longa vida
FRIOS Mussarela, apresuntado, bacon, blanquet, mortadela, presunto, salame,
salame italiano
Hambdurguer, lasanha, pao de queijo, pizza, polpa de frutas, torta de frango,
CONGELADOS polpa de frutas
LATICINIOS Io_gurtes, ach_gcola_tados liquidos, bebida lactea, manteiga, margarina, queijo
minas, requeijéo, ricota, coalhada.
SORVETES Picolés e sorvetes
PRODUTOS
PANIFICADOS DE Doces, biscoitos, paes e salgados
TERCEIROS

C.3 Visao estratégica e missao

Visao:

A Visao pode ser definida como sendo os sonhos da
empresa, ¢ onde ela pretende chegar, o que pretende ser,
¢ a forma como quer ser reconhecida no mercado em
que atua ou na sociedade em que esta inserida.

Exemplo:

“Ser referéncia em panificacaonaregiao em que atua,




além de ser reconhecida pelos clientes e funcionarios
como uma empresa familiar e organizada que oferece
produtos variados, de qualidade a um preco acessivel”.

Missao:

Definir a missao de uma empresa implica em orientar e
delimitar a acao desta empresa, ou seja, exprime a razao
da existéncia da organizacao. Defini-la ¢ de
responsabilidade dos proprietdrios.

Uma boa definicao de missao deve contemplar clientes
finais, clientes intermedidrios, clientes internos,
fornecedores, a sociedade e outros setores envolvidos
com as atividades da empresa. Depois de definida, e
preciso divulga-la.

Exemplo:

“Oferecer produtos e servicos de qualidade, com

variedade a um preco acessivel que cative e atenda as
necessidades de sua clientela através de um atendimento
diferenciado, qualificado e rapido”.

C.4 Estrutura administrativa e organizacional

Formaliza os niveis hierdarquicos da empresa perante a
definicao de cargos. Para uma melhor compreensao da
estrutura da organizacao ¢ recomendavel a elaboracao
de um organograma, a qual permite visualizacao rapida
e facil dos diversos drgaos componentes da estrutura.

Para se ter melhor controle dos processos, a empresa,
seja ela de grande ou pequeno porte, deve trabalhar com
no maximo trés niveis hierarquicos.

Exemplo:

ORGANOGRAMA PADARIA MODELO

Modelo de organograma para empresa com aproximadamente:

Numero total de funcionarios: 16
Faturamento / més: R$ 80.000,00
Faturamento / dia: R$ 2.666,67
Numero de Atendimentos / dia: 410
Tiquete médio: R$ 6,50

s

OPERADOR DE ATENDENTE OPERADOR DE ATENDENTE AUXILIAR
CAIXA MANHA MANHA CAIXA TARDE TARDE ADMINISTRATIVO PAD(E)'RO CONF(E1')T ERO
(1) 2) (2) 4) (1)
AJUNDANTEDE|  [AJUNDANTE DE AUXILIAR DE
PADEIRO CONFEITEIRO LIMPEZA GERAL
) ) ()




C.5 Estrutura societaria e descricao de experiéncia
profissional dos sdcios

Informar como serd a divisao aciondria entre os sOcios
da empresa e fazer um breve histérico sobre as
experiéncias de cada um, o que darda maior credibilidade
ao projeto.

Exemplo:

SOCIO 1

Descrever de forma sucinta a formacao e as experiéncias
profissionais dos socios separadamente.

C.6 Estrutura legal e fiscal do negocio

Relatar como a empresa sera registrada, se Sociedade
Anodnima ou Sociedade Limitada. Também ¢ necessaria
uma consulta da situacao fiscal dos socios junto a
Secretaria da Receita Federal e Secretaria Estadual da
Fazenda, a fim de se verificar a existéncia de pendéncias
ou irregularidades que impecam a obtencao da
inscricao nos respectivos cadastros fiscais (federal e
estadual).

Da mesma forma ¢ necessaria uma consulta na Junta
Comercial e/ou ao Cartorio de Registro Civil das Pessoas
Juridicas para verificar se nao existe outra empresa com
0 mesmo nome (razao social) ou semelhante a escolhida,
pois 0 mesmo nome nao pode ser adotado por mais de
um empreendimento no mesmo Estado ou Federacao.

Exemplo:

“A Padaria MODELO sera registrada e legalizada como
uma Sociedade Limitada, pois esta ¢ a forma juridica
mais adequada de sociedade empresdria para
exploracao de empreendimentos de micro, pequeno e
médio porte”.

D. Plano de Marketing

O Plano de Marketing ¢ uma ferramenta de grande
importancia para a definicao das estratégias a adotar
para vender seu produto/servigo e conquistar clientes,
manter seu interesse e aumentar a demanda.

Neste momento demostra-se os métodos que serao
utilizados para comercializar os produtos, assim como o
diferencial do produto/servico para o cliente, politica de
precos, politica de compras, projecao de vendas, canais
de distribuicdo e estratégias de promogao/comunicagao
e publicidade que serdo utilizadas pela empresa. Além
de atividades que proporcionardo a interacdo com os
clientes buscando destes respostas para melhoria
continua.

D.1. Consideracoes gerais

Deve conter assuntos relevantes que poderao
influenciar direta ou indiretamente no sucesso da
empresa, como: informacdes do local onde serd
instalado o empreendimento (estado, cidade, bairro) e
analise de resultado de pesquisa de mercado.

Exemplo:

“O bairro onde serd instalado o empreendimento esta
localizado em uma drea de classe média da cidade,
proximo ao centro. Nos bairros adjacentes concentra-se
um grande numero de condominios populares,
estabelecimentos comerciais variados de pequeno porte
e empreendimentos de grande porte, como
supermercados, hospitais e lojas varejistas”.

D.2. Areadeinfluéncia do empreendimento

A area de influéncia é aquela que de alguma forma
sofrerd ou exercera influéncia sobre o empreendimento.




A area de influéncia pode ser determinada através de
acoes como: a avaliacao das vias de acesso ao local, a
distancia entre residéncias e empresa, etc.

Exemplo:

“A Padaria MODELO ¢ um empreendimento que
exercera e sofrera influéncia do bairro em que se
localiza e dos bairros adjacentes. Embora se reconheca
que uma parte dos clientes de panificadoras ¢ oriunda de
regides afastadas da loja, e que fazem compras na
padaria por passarem por ela a caminho de seus
destinos, ¢ no morador da regido que se concentra a
maior parte dos clientes”.

D.3. Caracterizacao do consumidor potencial da area de
influéncia

Demonstrar o tipo de publico (e seu potencial de
consumo) que a empresa pretende atingir.

Exemplo:

“Q publico da Padaria Modelo é composto por pessoas
de classe média, moradores do proprio bairro e de outros
vizinhos, dos varios condominios populares e por
pessoas que trabalham no comercio proximo ao
empreendimento”.

Fatores determinantes na escolha do local de compra

cao estratégica da empresa no ambiente em questao. O
termo SWOT ¢ uma sigla oriunda do idioma inglés:
Forcas (Strengths), Fraquezas (Weaknesses),
Oportunidades (Opportunities) e Ameacas (Threats).

Na conquista do objetivo
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Exemplo:
Forcas Fraquezas

I Produtos padronizados; N dade de trei ¢
[ Necessidade de treinamento;
Classe A/B Classe C Classe D/E "I Valorizagéo do trabalho; S
L1 Alta concorréncia;
Proximidade de casa ou trabalho | Proximidade de casa ou trabalho | Proximidade de casa ou trabalho 1 Produto sempre fresco; . .
" Produtos d | q [ Valor de investimento;
5 : 5 5 rodutos de valor agregado; K
Opcdes/variedades Promogoes Promocdes : 1 Marca desconhecida.
Promogdes Pregos mais baixos Pregos mais baixos 1 Alta variedade de produtos;
Produtos de boa qualidade Opgdes/variedades Opgdes/variedades Oportunidades Ameacas
—— - - 1 Uso de modelos e ferramentas pré-
Pregos mais baixos Produtos de boa qualidade Produtos de boa qualidade ; Manutencéo de equipamentos;
Limpeza Limpeza Bom atendimento avaliados;
L Langamentos de produtos pelos
Espagco para estacionar Bom atendimento Limpeza [ Localizag&o privilegiada;
concorrentes;
Bom atendimento Espaco para estacionar Cartao do Estabelecimento [1 Langamentos de novos produtos; .
= - — - - [ Linha de produtos dos concorrentes.
Cartdo do Estabelecimento Cartao do Estabelecimento Espaco para estacionar 1 Capacidade produtiva.

Fonte: Abras

D.4. Vantagens competitivas

Apresentar o resultado da andlise SWOT (Forgas,
Fraquezas, Oportunidades e Ameacgas). A Analise SWOT
¢ um sistema simples para posicionar ou verificar a posi-

D.5. Principais concorrentes

Listar e descrever as caracteristicas dos principais
concorrentes.

Exemplo:




“Qs principais concorrentes da Padaria MODELOQ sao:

o Padarias

Assim como a Padaria MODELOQ, as outras padarias da
regido t€m caracteristicas similares, principalmente no
que tange a forma de atuacdo — comércio de panificados
e outros itens de revenda, numa estrutura que privilegie
a venda de paes, puxados pela comercializacao do pao
francés.

» Supermercados

Os supermercados tém se transformado em um dos
principais concorrentes das panificadoras e
confeitarias, justamente pela inclusao cada vez maior de
itens panificados no cardapio oferecido aos clientes.

* Mercearias daregiao

Da mesma forma que os supermercados, as mercearias
também concorrem com a Padaria MODELOQ, uma vez
que disponibilizam produtos que serao incluidos no mix
da padaria, como itens de revenda ou mesmo alguns
tipos de panificados revendidos ou fabricados em escala
menor.

» Postos de gasolina

Os postos de gasolina tém incorporado novas formas de
atracao do cliente. Isso inclui a formacao de lojas de
conveniéncia, cuja estrutura abrange a venda de artigos
de revenda, lanches, bebidas

D.6. Diferenciacao e posicionamento

Descrever como a empresa ira se diferenciar das
concorrentes.

Exemplo:

“QOs consumidores buscam uma padaria proxima a sua
residéncia ou local de trabalho, e sdao muito exigentes
quanto as condi¢des de higiene e limpeza, o que torna o
layout da area de atendimento e os materiais adotados na
construcao elementos fundamentais.

Diante desta informacao, a Padaria Modelo adotara as
seguintes estratégias:

* Produtos ofertados de forma conveniente;
* Produtos com alto padrao de qualidade;
» Focono desenvolvimento de produtos inovadores”.

D.7. Politica de comercializacao e distribuicao

Demonstrar como a empresa ird comercializar seus
produtos desde os precos competitivos a qualidade dos
produtos, além de citar como serd realizada esta
distribuicdo (venda balcdo, pronta-entrega) e quanto a
forma de recebimento.

Exemplo:

“A politica de precos da Padaria MODELO pretende
posiciond-la como uma das panificadoras com preco
competitivo para a regiao, porém com uma garantia de
qualidade dos produtos similar a de suas concorrentes
mais conhecidas. A politica de comercializacdo da
empresa é totalmente voltada as vendas de varejo, a
vista, porém com recebimento de fontes diversas, tais
como cartdes de crédito e débito, bem como algumas
faturas a prazo, principalmente para clientes
corporativos, por exemplo”.

D.8 Ac¢les basicas de marketing

Descrever as a¢des que serao utilizadas na divulgacéao da
empresa bem como de seus produtos.

Exemplo:

“As seguintes acoes serdo empreendidas:

 Nas primeiras semanas, colocar crachds nos
funcionarios: “Em treinamento”, e cartaz “Estamos em
teste para melhor servi-lo, colabore com sua sugestao”.

Colocar urna para sugestoes.

* ApOsduas semanas, realizar o Festival de langamento.

e Eventos em parcerias com fornecedores em datas
especificas como dia das maes, dia dos namorados, dia




dos pais, entre outras.

» Eventos tematicos em parcerias com fornecedores.
Abaixo calendario de datas comemorativas sugerido.

Janeiro Fevereiro Margo
Confraternizagdo mundial Dia internacional da mulher
Carnaval
Dia da saudade Inicio do outono
Abril Maio Junho
Dia mundial da satde Dia dos namorados
Dia das maes
Semana da Pascoa Festa junina
Julho Agosto Setembro
Dia do padeiro . . Independéncia do Brasil
Dia dos pais
Dia da Vovo Dia do cliente
Outubro Novembro Dezembro
Dia mundial do pao . i
K X Dia do trigo Natal
Dia das criangas

E. Planejamento Operacional

E.1. Aspectoslocacionais

Descrever caracteristicas do local onde a empresa ira se
instalar assim como dados técnicos da construcao.

Exemplo:

“Q bairro escolhido ¢ um dos que apresenta indicadores
positivos de qualidade de vida. A faixa de renda da
populacao, a infra-estrutura local, a topografia, o
padrao das edificacoes, entre outros elementos, apontam
para um publico-alvo de classe média.

O projeto arquitetonico possui acesso facil e perfil
adequado ao seu tipo de negdcio; a empresa tera uma
area total de 200m? distribuidos em areca de venda e
producao”.

E.2 Capacidade instalada
Conforme a estrutura fisica, descrever a capacidade de

producao da industria assim como a de cada
funcionario.

Exemplo:

“Em termos de area de producao, pesquisas apontam
para uma venda média mensal, por m? de loja de R$
1.200,00. Ja para os funciondrios da producao, a
produtividade média ¢ de 850kg/més de produtos por
funcionario.

Na area de paes a produtividade pode chegar a 3
toneladas/més por funciondrio. Em relacao a fabricagao
de salgados, petit four, etc, a produtividade gira em torno
de 4000 kg, puxando a média para 850 kg”.

E.3 Aspectos técnicos

Consulte o exemplo de layout “Padaria MODELO” com
areatotal de 200m?* a pagina 42.

F. Projecoes Financeiras

O objetivo deste item ¢ detalhar os aspectos associados
aos quadros financeiros que compdem a seqiiéncia
normativa do Plano de Negocios. Deve-se ordenar os
elementos previamente coletados referentes a decisao de
investir, de modo que se possa proceder a sua analise.

£ aconselhavel detalhar, de quatro a cinco anos de vida,
os quadros financeiros, tempo suficiente para o
pagamento dos juros, amortizacao da divida e retorno
financeiro.

Financiamento previsto

Destacar neste momento:

* Valor Pretendido

* Prazo Total para a amortizacao

» Periodo de Caréncia a ser solicitado

* Valorda amortizagao

F.1 Investimento previsto

Apresentar a relacao de todo o gasto para a abertura da




empresa. F aconselhdvel trabalhar com uma margem de
errode 10% sobre o valor total.

Exemplo:

SUB TOTAL DOS INVESTIMENTOS INICIAIS (Instalagdes + Maquinas e Equipamentos
+ Equipamentos de Informética + Despesas Pré Operacionais + Estoque Inicial

TOTAL DOS INVESTIMENTOS -

A partir deste ponto ¢ importante destacar os seguintes
estudos:

F.2 Projecao da receita bruta

Descrever a expectativa de venda da empresa dentro do
prazo determinado nos quadros financeiros.

Exemplo:

F.3 Projecao dos custos com entrada de mercadoria e
operacionais

Descrever as despesas com entrada de mercadoria e
operacionais da empresa dentro do prazo determinado
nos quadros financeiros.

Exemplo:




F.4 Folha de pagamento

Descrever as despesas com funciondrios da empresa
dentro do prazo determinado nos quadros financeiros.

Instrucdes para o preenchimento:

Capital usado para abertura da empresa considerando os investimentos com aquisicéo de

magquinas e equipamentos reforma e adequagéo do local escolhido, estoque inicial

Exemplo 2 E a soma do Resultado Liquido Mensal esperado subtraido do valor do investimento
inicial até igualar-se ao mesmo.
3 Valor de faturamento mensal esperado no auge de sua operagdo para suprir todas as
Quadro Mao de Obra e Encargos Sociais. despesas da empresa.
o | va . ust _Valor do Faturamento Bruto
@z Funglo ‘oove. | Tnap. | Fomiia | asems | 107ek | rons | vors [ wss | custo To 4 Numero total de Funcionarios
1 |Auxiliar Administrativo
3 |Caixas 5 | Namero total de funcionarios
6 |Atendentes
f :;:j:_d_ P, 6 | Indicador usado para empresa com este perfil de faturamento. Fonte: Propan
1 |Confeiteiro 7
T [Ajudante de Gonfefiiro Valor do Faturamento Bruto x Indicador em Percentual dos Produtos Panificados
1 [Auxiliar de limpeza geral
8 Faturamento dos Produtos Panificados
Numero de funcionarios da Produgéo
9 Meta Faturamento Faturamento de Produtos Panificados
16 TOTAL RS RS RS RS RS RS RS RS RS R$ Faturamento por Funcionario na Produgéo
10 | _Valor do Faturamento Bruto
30 dias
11 Faturamento diario
F 5 Indicador Numero de atendimento / dia
12 | Numero de vendas realizado no dia
Para CXempllflcaI‘ usarcmos dados para uma Cmpresa 13 Tempo estimado para a consolidagéo econdémico-financeira da empresa
com lnveStlmentO lnlClﬂl de R$ 250000700 Valor de faturamento mensal necessario para suprir todas as despesas da empresa. No
14 | setor de Panificagédo este valor deve ser 60% da meta de faturamento do resultado eficaz
Abaixo mostramos indicadores apés COl’lSOllda(;ﬁO de 12 esperado, ou seja, no 12° més. Vale ressaltar que nos primeiros meses a empresa chega
meses de funcionamento, onde ¢ esperada sua ao resultado liquido com saldo negativo.
establhdade econdmico-financeira: 15 | Percentual de crescimento mensal estimado para que a empresa atinja sua consolidagéo,

através de produtos de qualidade, bom atendimento e um plano de marketing.

1 | Investimento Inicial R$ 250.000,00
2 | Prazo de Retorno médio do investimento (em meses) 36

3 | Meta de Faturamento bruto apés 12 meses R$ 80.000,00
4 | Média de Faturamento por Funcionario R$ 5.000,00
5 | N°de Funcionarios 16

6 | Indicador em Percentual dos Produtos Panificados 60%

7 | Faturamento de Produtos Panificados R$ 48.000,00
8 | Faturamento por Funcionario na Producédo R$ 9.600,00
9 | N° Funcionarios na Produgéo 6

10 | Faturamento Diario R$ 2.666,67
11 | Tiquete Médio R$ 6,50

12 | Atendimentos por dia 410

13 | Meses para alcangar Meta de Faturamento (em meses) 12

14 | Faturamento Previsto para o 1° més R$ 58.000,00
15 | Média de crescimento do Faturamento / Més 3%

Meta -~ 12°més

Indicadores Financeiros

1 - Faturamento Bruto / Més R$ 80.000,00 100%
2 - Impostos R$ 7.160,00 8,95%
3 - Faturamento Liquido R$ 72.840,00 91,05%
4 - CMV Previsto R$ 36.800,00 46,00%
5 - Lucro Bruto R$ 36.040,00 45,05%
6 - Despesas Operacionais R$ 24.840,00 31,05%
7 - Resultado Liquido R$ 11.200,00 14,00%
8 - Venda Prevista Produgdo / Més R$ 48.000,00 60%
9 - Venda Total Prevista / Dia R$ 2.666,67




Instrucdes para o preenchimento:

Venda a vista ( + ) Recebimento de venda a prazo ( =) Total de vendas no més

2 | Simples Nacional, ICMS (Varia de acordo com a legislagao estadual) ou PIS, COFINS, IR, Contribuiggo Social

3 | Faturamento Bruto ( - ) Impostos

4 | Custo de Mercadoria Vendida (Estoque inicial + Custo de aquisigéo — Estoque Final)

5 | Faturamento Liquido ( - ) CMV

6 Soma dos valores referentes as despesas como: folha de pagamento, encargos sociais, luz, agua, telefone,
entre outros.

7 | Lucro Bruto ( - ) Despesas Operacionais

8 | Valor do Fatt Bruto x Indi em P dos Produtos Panificados

9 Faturamento Bruto

Nimero de dias no més

Indicadores Operacionais

1 | N° de Funcionarios/Total 16

2 | Venda Mensal por Funcionario R$ 5.000,00
3 | N° de Funcionarios/Loja 09

4 | N° de Atendimento dia por funcionarios / Loja 46

5 | N° de Funcionarios/Produgao 06

6 | Produtividade na Industria R$ 9.600,00
7 | N° de Funcionarios/Administrativo 01

8 | Produgéo por Funcionario/Més (em Quilos) 750

9 | Meta de Produg&o Mensal (em Quilos) 3.750

10 | Mix de Produtos/Fabricados 75

Instrugdes para o preenchimento:

1| Soma dos funcionarios da 4rea de vendas + produgéo + administrativo
2 Faturamento Bruto
Numero total de funcionarios
3 Numero de Compras/Dia
Numero de Atendimento/Dia por funcionario
4 Numero de Compras/Dia
Numero de Funcionarios do Atendimento
5 Meta Faturamento Faturamento de Produtos Panificados
Faturamento por Funcionario na Produgao
6 Faturamento dos Produtos Panificados
Numero de funcionarios da Produgao
7 | Deve corresponder a 5% do nimero total de funcionarios da empresa.
8 | indice da média produzido na regido no setor de panificagdo adquirida através de
pesquisa
9 Produgao por funcionario / més (em quilo) x Nimero de funcionarios
10 | Numero de funcionarios da Produgéo x 15 itens (média de itens produzidos por cada

funcionario/Dia)

Indicadores de Mercado

1 | Tiquete médio R$ 6,50
2 | N° Compras / Més 12.300

3 | N° Compras / Dia 410

4 | N° Clientes / Més 879

5 | Média de compras por cliente més R$ 91,00
6 | Preco médio por quilo R$ 12,80
7 | Preco médio do Pao Francés por quilo R$ 6,40

Instrucdes para o preenchimento:

1 Venda Total Prevista / Dia
Numero de Compras / Dia

2 | Namero de Compras / Dia x niumero de dias do més

3 Venda Total Prevista / Dia
Tiquete Médio

4 Numero de Compras / Més
14 Dias (média de visita por cliente em uma padaria)

5 Tiquete Médio x 14 Dias (média de visita por cliente em uma padaria)

6 Faturamento dos Produtos Panificados
Meta de Produgéo Mensal (em quilos)

Deve ser 150% menor que o prego médio por quilo

F.6 Resultado Operacional

Apresentamos quadro reunindo os dados da projecao da
Receita Bruta e dos Custos com a entrada de mercadorias
e Custos Operacionais dentro do prazo determinado nos

quadros financeiros.

Exemplo:

RESULTADO OPERACIONAL

FATURAMENTOBRUTO I

Decisie [ ano [ A [ 3*Ane [ #Am | 5
1

{-) Impostos

Estoque Inicial

Entrada de Mercadoria

MERCEARIA

BEBDAS

FRIOS

CONGELADOS

LATICINIOS

CIGARROS

BOMBONIERE

SORVETES

MATERIA-PRIMA

LEITE

Total

Estoque Final

~) CMV (Estogue Inicial + Total de Entrada de Mercadoiria - Estogue Final

Despesas Operacionais

FOLHADE PAGAMENTO

DOBRAS E HORAS EXTRAS

VALE TRANSPORT|

DESPESAS DE REFEIGAO

UNIFORVE

DESPESAS MEDICAS

ENCARGOS SOCIAIS

FERIAS E RESCISOES

ALUGUEIS

ENERGIAELETRICA
GAS

TELEFONE

AGUA

IPTULOJA

TREINAMENTO E CONSULTORIA

SEGURAN

DESPESAS BANCARIAS

MANUTENGAO EMPRESA

MATERIAL DE ESCRITORIO

PUBLICIDADE

FRETE/ CARRETO

COMBUSTIVEL

MANUTENGAO DE VEICULO

EMBALAGENS

MATERIAL DE LIMPEZA GERAL

OUTRAS DESPESAS

0BS.: Nao é aconselhavel retirar mais de 70% do Resultado Operacional para néo comprometer o fluxo de caixa da empresa

i. Total das Despesas Operacionals.




Como Calcular: veja no topico Gestao Administrativa e
Financeira na pagina 28.

Este modelo pode ser utilizado também para o controle
de resultado mensal. Para isso basta substituir o campo
“ano” pelo més ao qual se deseja fazer o controle.

F.7 Planilha de Amortizacao
Detalha como sera feito o pagamento do valor adquirido
através de financiamento.

Exemplo:

Quadro de Amortizagao

Periodo Saldo Amortizagao Juros Prestagdo

=}

o ~No|a|s|w|n ]|~

F.8 Fluxo de caixa e indicadores financeiros

A técnica mais utilizada para analise de viabilidade de
projetos é o estudo do Fluxo de Caixa do
empreendimento. O fluxo de caixa resume as entradas e
saidas de dinheiro ao longo do horizonte de
planejamento do projeto, permitindo, desta maneira,
conhecer sua rentabilidade e viabilidade econdmica.
Nesse sentido, o fluxo de caixa mostra a renda
econdmica gerada pelo projeto ao longo de sua vida util.

Como ferramentas para verificar se ¢ vidvel o
empreendimento sao utilizados os seguintes
indicadores:

* Payback: Refere-se ao tempo necessario para se
recuperar o investimento inicial.

* Valor Presente Liquido (VPL): Utilizado para tomar a
decisao de aceitar ou rejeitar o projeto. Apds os calculos,
se o valor encontrado foi igual ou superior a O (zero), o
projeto € economicamente viavel, caso contrario,
inferior a O (zero), o projeto devera ser rejeitado.

» Taxa Interna de Retorno (TIR): Para um projeto ser
aceito, a TIR precisa exceder ou pelo menos se igualar ao
custo de capital ou custo de oportunidade da empresa.
Isso garante que ela esteja obtendo mais do que seu
retorno exigido.

Para o calculo destes indicadores, ¢ recomendado buscar
o auxilio de pessoas especializadas em financas.

Exemplo:

Fluxo de Caixa

Descrigao Ano Inicial Ano1 Ano 2 Ano3 Ano 4 Ano5
FLUXO ECONOMICO
Fluxo de investimentos e liquidagao

Capital social dos sécios

Emprestimo

Depreciagao

Fluxo operacional

Receitas Bruta

Custos

Despesas

Impostos
FLUXOFINANCEIRO
Amortizagao da divida

Juros sobre a divida

Depreciagao

FLUXO ECONOMICO FINANCEIRO GLOBAL




G. Parecer Final

Deve conter breve resumo do Plano de Negocios
demonstrando pontos relevantes ¢ resultados das
andlises financeiras que comprovem a viabilidade do
projeto.

Exemplo:

“Este Plano de Negodcios foi produzido de acordo com
requisitos técnicos de projecao e apuracao de dados para
avaliar a viabilidade do empreendimento, com o objetivo
de minimizar os riscos para a implantacao de uma
moderna padaria.

A pesquisa de mercado mostrou-se cautelosa e bem
embasada nas caracteristicas individuais de cada area de
influéncia, estudando o perfil do publico-alvo através da
técnica de SWOT, possibilitando um planejamento
especifico para que este empreendimento possa se
firmar no mercado.

Percebe-se que o empreendimento estima a qualidade
dos produtos e servicos prestados, o que ¢ um grande
diferencial para a fidelizacao do publico-alvo,
identificado como classe média.

Com a utilizacao das trés técnicas de andlise de projetos
mais utilizadas mundialmente, TIR, VPL e Payback
apresentou resultados bastante satisfatorios.

Através da capacidade de pagamento do financiamento
pretendido, demonstrados nos quadros financeiros, e ao
forte assessoramento consultivo permanente de que a
empresa se beneficia, consideramos este projeto
econdmico e financeiramente viavel”.

Referencial Bibliografico
Apresentar a bibliografia utilizada na construcao do

projeto.

Exemplo:

ANTHONY, R. N. what should "cost" mean In: COYNE, T.

H. et alii (org.). Readings in managerial economics.
Dallas, Business Publications, 1977.

IBGE — Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica.
Censo Brasileiro 2000. CD-ROM disponivel em
www.ibge.gov.br. Acessado em 27 de julho de 2009

Anexos

Agrupar todos os documentos de relevancia para atestar
as informacoes descritas.

Resumo da Estrutura de um Plano de Negocios:

ANEXOS
REFERENCIAL
BIBLIOGRAFICO
PARECER FINAL
PROJECOES
FINANCEIRAS
PLANEJAMENTO —
OPERACIONAL
PLANO DE —
MARKETING
AEMPRESA —
O PROJETO _—
APRESENTACAO —
SUMARIO —

CAPA —

Plano de Negdcios

3.4.1. Financiamentos

Muitos empreendedores jovens e iniciantes, além do
capital préprio, da familia e de amigos acreditam
erradamente queassim que abrir a padariajd haverda



http://www.ibge.gov.br

geracao de fluxo de caixa suficiente num curto periodo
de tempo para a estabilizacao do negocio. E com este
pensamento nao criam estratégias de busca de
investimento com a ajuda de profissionais
especializados, colocando em risco o sucesso de seu
negocio.

Fontes de financiamento

A seguir descreveremos algumas fontes para obtencao
de capital objetivando ativar seu processo de raciocinio.
Empreendedores precisam ser criativos, mas em alguns
momentos ¢ preciso um empurrao para ajudar a
comecar 0 processo.

e Pessoal

~ Economia

- Cartaode crédito

~ Venda de propriedade

~ Segundo financiamento para compra de casa propria

» Familia e amigos

~ Investimentos pessoais. Eles investem porque lhe
conhecem e acreditam em vocé

~ Empréstimo ou equidade

~ Conhecimento

e Bancosde investimento

~ Funcionam como agentes
- Podem encontrar vérias fontes de financiamento
~ Tém capacidade de criar estruturas de investimentos
exclusivas
~ Identificam parceiros estratégicos
~ Boa experiéncia em negociar com produtores

* Bancos Mercantis

Basicamente possuem as mesmas caracteristicas que os
bancos de investimentos, s6 que as vezes investem seu
proprio dinheiro no negocio.

» Parceiros Estratégicos/Aliancas

Fabricas, distribuidores, empresas de marketing,.

Tipos de empréstimo e fontes

* Bancos;

» Companhias financeiras comerciais;
» Empresasdeleasing;

 Fontes governamentais;

* Bndes;

* Finep, entre outros.

Matérias-prima Basicas

» Farina de trigo *  Fermento

« Agua + Sal
Matérias-prima Enriquecedoras

» Gordura + Leite

* Aclcar + Ovo

* Melhoradores +  Malte

Matérias-primas importantes para o uso da Panificacdo e Confeitaria

* Chocolate *  Pré-mistura

3.5. Principais Parcerias
Sebrae —www.sebrae.com.br

O Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas
Empresas — Sebrae se destaca no atendimento e
promocao do desenvolvimento das micro e pequenas
empresas brasileiras. E como o setor de panificagao e
confeitaria é composto quase totalmente por micro e
pequenos empresarios, o papel do Sebrae torna-se mais
importante.

Outro ponto positivo € que o Sebrae estd presente em
todos os estados brasileiros, desenvolvendo uma série de
projetos voltados ao desenvolvimento das empresas, com
orientacoes que passam pela abertura da empresa (como
essa cartilha) até projetos de inovacao tecnoldgica.

O empresario tem informacdes sobre os trabalhos
desenvolvidos pelo Sebrae nos Balcdes Sebrae
espalhados pelo pais e também nas unidades regionais




daentidade.

Abip —www.abip.org.br

A Associacao Brasileira da Industria de Panificacao e
Confeitaria — Abip envolve a coordenacao e defesa da
classe dos industriais da panificacao e confeitaria
constituidos em todo o territorio nacional, e o intuito de
colaboracao com os Poderes Publicos e demais
Associacoes, Sindicatos e Institutos, no sentido de
solidariedade social.

A preocupacao da entidade em trabalhar para o
desenvolvimento das empresas do setor vem norteando
suas acoes, seja na articulacao de parcerias com
entidades como o Sebrae ou buscando novos caminhos
na relacao com empresas fornecedoras, de forma que
elas também se integrem nesse trabalho de capacitacao
do setor. Através das associacoes e sindicatos municipais
e/ou regionais, o empresario de panificacdo e
confeitaria pode ter acesso as acoes da Abip.

Itpc

Com atendimento a mais de 4.000 empresas do setor de
panificacao, biscoitos e confeitaria em todo o pais, o
Instituto Tecnologico da Panificacdo e Confeitaria — Itpc
tem sua atuacao voltada para o desenvolvimento
tecnologico deste segmento, através da promocao e
execucao de estudos, projetos, pesquisas ¢ tendéncias.
Além de mobilizar empresarios para participar de
projetos e eventos para desenvolvimento tecnoldgico. E
responsavel pelo desenvolvimento e execucao dos
projetos da Associacao Brasileira da Industria da
Panificacao e Confeitaria (Abip), incluindo o Programa
de Apoio a Panificacao (Propan).

O Instituto mantém em corpo técnico mais de 70
consultores credenciados e capacitados com uma
formacao totalmente voltada para o trabalho em
panificacao. Além disso, coordena uma Unidade de
Desenvolvimento em Nova Lima, regiao metropolitana
de Belo Horizonte (MG), onde sao testados e elaborados
0s processos levados depois as empresas que participam
de projetos coordenados pelo Itpc.

Propan —www.propan.com.br

O Programa de Apoio a Panificacao — Propan foi
desenvolvido pela Abip e pela Associacao Brasileira da
Industria de Trigo — Abitrigo. O programa oferece as
padarias e confeitarias consultorias e treinamentos,
organizados pelo Itpc.

Fazer com que as empresas conquistem novos
consumidores, fidelizem os que possuem e tenham
crescimento no percentual de lucratividade sao alguns
dos principais acréscimos que o Propan pode
proporcionar as panificadoras integrantes. Oferece,
ainda, informacodes e orientacoes aos empresarios, de
modo a aperfeicoar e tornar mais eficaz a administracao.

Entre os topicos abordados no programa estao: forma
mais eficiente de eliminar desperdicios, como
padronizar os processos produtivos, melhoria na
qualidade do atendimento, gestao de pessoas,
gerenciamento de producao e otimizacao de vendas.

Senai—www.senai.br

Criado em 1942, por iniciativa do empresariado do
setor, o Servico Nacional da Industria ~ Senai ¢ hoje um
dos mais importantes polos nacionais de geracao e
difusao de conhecimento aplicado ao desenvolvimento
industrial.

O Senai dispde de unidades fixas onde sao realizados
cursos e programas em diferentes modalidades e
diversas unidades moveis que levam esse conhecimentos
a regides distantes do pais, além de laboratdrios
acreditados pela Agéncia Nacional de vigilancia
Santidria — Anvisa, Instituto Nacional de Metrologia,
Normalizacao e Qualidade Industrial — Inmetro e
Ministério do Trabalho e Emprego.

O setor de panificacao e confeitaria ¢ atendido pela
estrutura do Senai, com cursos direcionados a
capacitacao dos envolvidos com o setor. Os cursos
oferecidos pelo Senai estao entre os melhores para, por
exemplo, capacitacao de mao-de-obra.

Associacoes e Sindicatos

As associacdes e sindicatos representam uma importante




forma de mobilizacao e integracao entre as empresas.
Por meio destas entidades pode-se fazer a defesa de
interesses coletivos de todo o setor.

Na atuacao dos sindicatos e associacdOes nota-se a
prestacao de alguns servicos como assisténcia juridica,
conciliagcao nos casos de encerramento de vinculos
profissionais, definicao de convencao coletiva de
trabalho, entre outros.

Os sindicatos e associacoes em todo o pais tém realizado
ainda acdes de capacitacao de empresarios e
colaboradores do setor, constituindo-se em agentes
motivadores do crescimento do segmento de panificacao
e confeitaria. Procure em sua cidade qual o sindicato ou
associacao que congrega as empresas de panificacao e
confeitaria. Certamente ird obter orientacdes sobre a
constituicao e funcionamento da empresa.

3.6. Equipamentos

A escolha correta dos equipamentos para uma empresa
de panificacao e confeitaria ¢ muito importante. Eles
devem ser estruturados de acordo com o perfil e
capacidade produtiva da loja e tem consideravel
participacao para que o alimento seja de boa qualidade.
Por isso, a escolha correta, além da manutencao
periodica e preventiva dos equipamentos ¢ fundamental
para que a padaria seja sempre um negocio rentavel.

Listamos alguns equipamentos basicos de uso nas
padarias e confeitarias:

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

Armario ou camara de fermentacao: Utilizado para
alojar as massas modeladas durante o processo de
fermentacao (maturacao) final.

Assadeira: Local onde sao colocados
os pedacos modelados de massa para
afermentacao final e forneamento.

Balanca: Equipamento utilizado para pesar os
ingredientes.

Batedeira: Utiliza-se a batedeira
para preparar massas ¢ cremes de
confeitaria.

Cilindro: O

cilindro, também conhecido como
sovador, ¢ utilizado como
complementador da acao da
masseira. £ empregado para
desenvolver o gluten na massa e
melhorar a retencao dos gases da

fermentacao.

Densimetro: Equipamento utilizado para informar a
densidade do ar.

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

Dosador de dgua: Equipamento composto de maquina
frigorifica, termometro e dosador.

Lamina de incisao: Instrumento utilizado para fazer a
incisao da pestana na massa.

Mesa de trabalho: £ o 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.

Pirdmetro: Equipamento utilizado para medir o calor do
forno.

Termometro: Instrumento de
medicao de temperatura. Na
panificacao ¢ utilizado para
informar a temperatura da massa.

Toda empresa de panificacao e confeitaria precisa dos
equipamentos basicos listados. Contudo, ha alguns




fatores que influem na aquisicaio e compra de
equipamentos. Questdes como legislacao sanitaria,
seguranca e normatizacao cada vez mais irao influir na
decisao de compra de equipamentos.

Dentro do convénio firmado entre Sebrae Nacional e
Abip, ha uma acao totalmente voltada para discussao e
publicacao de normas reguladoras da fabricacao de
equipamentos, numa articulacao com a Associacao
Brasileira da Industria de Maquinas e Equipamentos —
Abimaq e Associacao Brasileira da Industria de
Equipamentos para Panificacao, Biscoitos e Massas
Alimenticias — Abiepan. Esse comité de estudos tem a
supervisao da Abnt e ja foram publicadas normas para
amassadeira e batedeira e outros equipamentos como
cilindro, modeladoras e fornos também serao
trabalhados.

Apresentamos a seguir outros equipamentos de uso das
panificadoras e confeitarias, que podem leva-las a
aumentar sua produtividade:

Fornos de coccao lenta e
mantenimento: Hoje existem
modernos fornos de coccao lenta
que adicionam lucratividade ao
negocio aumentando o rendimento
das carnes em torno de 15%
dependendo do corte. A reducao do
consumo de energia pode chegar a
50% do consumo de um forno
convencional. Também, a empresa
ganhara com a economia com a
nao instalacao de coifas ¢ ventilacao no ambiente e com
amanutencao da comida fresca por horas.

Fornos combinados:
associacao entre preparar,
resfriar, conservar e regenerar
vai possibilitar que se atinja
alto nivel de eficiéncia,
seguranca alimentar e rapidez
no atendimento.

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

Forno Turbo: Conserva o calor por mais tempo porque o
pré-aquecimento ¢ a retomada de temperatura sao
muito rapidos. E versatil podendo ser aquecido a g4s,
energia elétrica, lenha ou através de sistemas
bioenergéticos que conciliam gas e eletricidade ou lenha
e eletricidade. Pode ser utilizados para assar uma ampla
variedade de alimentos, sendo indicado para a producao
de paes e produtos de confeitaria em geral.

Miniforno de convecgao: A principal caracteristica do
miniforno ¢ a dimensao que o torna ideal para a
panificacao 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
0s riscos de contaminacao ¢
deterioracao e preservando as
caracteristicas dos originais dos
alimentos preparados.

Ultracongeladores
industriais: com os
ultracongeladores o alimento
¢ congelado de uma forma
que preserva todas as
propriedades nutricionais. A
empresa ganha agilidade na
producao e aumento da
capacidade de atendimento.
Devido a qualidade no congelamento o produto ao ser
descongelado nao perde liquidos e mantém sua
integridade.

3.7. Matéria-prima

Para um produto de boa
qualidade ¢ indispensavel a
utilizacao de matéria-prima
de boa procedéncia. Portan-
to, ¢ necessario conhecer
bemos fornecedores ¢ fazer
um controle rigido da area




de armazenamento de matéria-prima da padaria, para
evitar que produtos percam a validade.

Abaixo listamos algumas das matérias-primas:

Matérias-prima Basicas

» Farina de trigo »  Fermento

+ Agua + Sal
Matérias-prima Enriquecedoras

+ Gordura + Leite

+  Agulcar + Ovo

» Melhoradores * Malte

Matérias-primas importantes para o uso da Panificacdo e Confeitaria

* Chocolate e Pré-mistura




4.GESTAO DO NEGOCIO

Apos a abertura da padaria e confeitaria, para que ela se
torne rentavel ¢ preciso conhecer melhor sua empresa,
seu funcionamento, fazendo controles e administrando
com eficiéncia para que se tenham maiores condicoes de
enfrentar o mercado competitivo.

Os métodos basicos para administrar uma padaria e
confeitaria nao devem ser diferentes dos praticados por
um executivo. Saber aonde se quer chegar, integrar essa
visao com a capacidade dos recursos disponiveis e
implantar um plano de acao através de um
gerenciamento claro e consistente sao alguns dos passos
a serem tomados. Assim podemos destacar que, para o
bom funcionamento da padaria e necessarios controles
eficientes nas seguintes areas:

e Gestao administrativa e Financeira
* Gestao de Pessoas

» Gestaoda Producao

» Gestao de Marketing

Gestao Administrativa e
Financeira

Gestao de Pessoas

Gestao de Produgao

Gestao de Marketing

4.1. Gestao Administrativa e Financeira

Para administrar bem qualquer padaria, o empresario
tem que ter conhecimento ¢ capacidade de apurar
minuciosamente os gastos que sao necessarios para a
producao de seus produtos e/ou servigos.

O empreendedor deve dispor de capital para cobrir os
custos iniciais que sao: investimentos fixos, capital de
giro e outros gastos necessdrios a manutencao da
empresa durante a fase inicial, quando ainda nao
atingiu seu ponto de equilibrio (posteriormente
detalharemos o que ¢ ponto de equilibrio).

Para saber qual o momento em que a padaria comecard a
dar lucro ou o ponto de equilibrio ¢ necessario apurar e
acompanhar diariamente os custos fixos e variaveis.

Os custos fixos sao aqueles que a padaria desembolsa
independente da producao ou nao, por exemplo:
aluguel, 4gua, energia elétrica, telefone, entre outros.

Os custos varidveis sao valores desembolsados de acordo
com o nivel de producao, ou seja, aumentou a producao,
aumentou os gastos, como a compra de farinha de trigo
eoutras matérias-primas.

Dentre os controles utilizados para se apurar o resultado
da empresa em um periodo pré-determinado esta o
quadro de Resultado Operacional. Nele deve ser
lancados as vendas, estoque inicial, os custos com
compra de mercadoria, o estoque final, as despesas
operacionais, suas retiradas e investimentos como gastos
com reformas ou aquisicao de maquinas ou veiculo.

Isso para no final do més saber se a empresa teve lucro ou
prejuizo, se faturou o que estava previsto, de acordo com
as compras feitas no periodo analisado, e fazer as
analises necessarias para melhorar o resultado ou
corrigir a diferenca do faturamento previsto para o
faturamento real.

Segue modelo de quadro de Resultado Operacional




MODELO DE CONTROLE DE APURAGAO DE RESULTADO OPERACIONAL MENSAL

MES / ANO:

DESCRICAO VALORES

FATURAMENTO BRUTO
Impostos
FATURAMENTO LIQUIDO
Estoque Inicial

Entrada de Mercadorias
MERCEARIA

BEBIDAS

FRIOS

CONGELADOS

LATICINIOS

CIGARROS

BOMBONIERE

SORVETES
MATERIA-PRIMA

LEITE

Total de Entrada de Mercadorias
Estoque Final

CMYV (Estoque Inicial + Total de Entrada de Mercad orias - Estoque Final)
LUCRO BRUTO

Despesas Operacionais
FOLHA DE PAGAMENTO
DOBRAS E HORAS EXTRAS
VALE TRANSPORTE
DESPESAS DE REFEICAO
UNIFORME

DESPESAS MEDICAS
ENCARGOS SOCIAIS
FERIAS E RESCISOES
ALUGUEIS

ENERGIA ELETRICA

GAS

TELEFONE

AGUA

IPTU LOJA

TREINAMENTO E CONSULTORIA
SEGURANCA
CONTRIBUIGAO SOCIAL
DESPESAS BANCARIAS
MANUTENGAO EMPRESA
MATERIAL DE ESCRITORIO
PUBLICIDADE

FRETE /CARRETO
COMBUSTIVEL
MANUTENGAO DE VEICULO
EMBALAGENS

MATERIAL DE LIMPEZA GERAL
OUTRAS DESPESAS

(-) Total das D Oper
(=) RESULTADO OPERACIONAL
OBS.: Nao é aconselhavel retirar mais de 70% do Resultado Operacional para ndo comprometer o fluxo de
caixa da empresa
Definicoes:

» Faturamento Bruto = Venda a vista ( +) Recebimento
de venda a prazo

* Faturamento Liquido = Faturamento (- ) Impostos

* CMV (Custode Mercadoria Vendida) = Estoque inicial
(+) Total de Entrada de Mercadorias ( - ) Estoque inicial

* Lucro Bruto = Faturamento Liquido (- ) CMV (Custo

de Mercadoria Vendida)

* Resultado Operacional = Lucro Bruto ( - ) Total das
Despesas Operacionais
CMV (Custo de Mercadoria Vendida)

Conforme demonstrado anteriormente, o CMV ¢
encontrado através da soma do Estoque inicial com o
Total de Entrada de Mercadorias menos o Estoque final.

Para se fazer o cdlculo do CMV ¢ essencial que a empresa
conte o estoque mensalmente.

O Estoque Inicial se da através da contagem dos itens de
todos os departamentos da padaria, com o objetivo de
levantar o montante de capital imobilizado em produtos.

Vale ressaltar que o Estoque Final de um més sera
automaticamente o Estoque Inicial do més seguinte.

Como controlar o CMV

Através do controle do quadro de Resultado
Operacional, faz-se o levantamento da venda real da
empresa. Para atestar que este resultado esta correto, é
necessario fazer o levantamento do Faturamento
Previsto, que ¢ baseado tanto no CMV quanto no Mark-
up (percentual aplicado sobre o custo de aquisicao, que
somado ira determinar o valor final do produto).

O mark-up ¢ um composto que inclui os gastos com a
matéria-prima, a contribuicao do produto no
pagamento das despesas fixas e¢ o lucro esperado.
Portanto, tem seu valor percentual varidvel,
considerando a rotatividade do produto e as perdas que
cada departamento proporciona.

A diferenca entre o que foi previsto e o que foi realizado
tem valores que podem ser negativos ou positivos.
Quando o valor dessa diferenca for muito negativo,
significa que pode ter havido falta de produtos durante o
periodo ou que o valor usado na revenda foi menor do
que poderia ser usado.

Mark-up

Como mencionado anteriormente, Mark-up ¢ o percen-




tual aplicado sobre o custo de aquisicao, que somado ira
determinar o valor final do produto. Abaixo segue
quadros de sugestoes de Mark-~up médio praticado no
mercado:

Mark-up's médios ~ Revenda

Produtos Mark-up médio atual
Bebidas 40%
Panificados para revenda 40%
Produtos estratégicos 25%
Mercearia 50%
Leite Fresco 20%
Leite Longa Vida 25%
Frios Fatiados 80%
Frios embutidos 60%
Laticinios 50%
Congelados 50%
Bomboniére 80%
Chocolates 55%
Sorvetes 30%
Cigarros 9,30%
Lanches 150%
Chips 30%

Mark-up's médios —Producao Propria

Produtos Mark-up médio atual

P&o Francés 280% a 500%

Pées tradicionais 250% a 400%
Péaes especiais 200% a 300%
Confeitaria 200% a 300%
Biscoitos e derivados polvilho / queijo 200% a 300%
Salgados 200% a 300%
Fabricagao propria — promogéo 100% a 200%

Rotisseria 150% a 250%

Modelo de quadro de Controle de CMV (Custo de
Mercadoria Vendida)

Venda
Prevista

(R$)

Cmv Mark-up

DEPARTAMENTO (R$) (%)

Mercearia

Bebidas

Frios

Congelados

Laticinios

Cigarros

Bomboniere

Sorvete

Matéria-prima / producéo

Leite

TOTAL

Ao detectar uma diferenca entre o Faturamento Real e o
Previsto, o que fazer?

Para acompanhar bem e evitar que haja diferencas entre
o que foi previsto e o que foi realizado, é preciso verificar
se 0 Mark-up esta correto, se nao esta havendo desvio de
mercadoria na loja e na industria, verificar como ocorre
o recebimento de mercadoria, instalar cameras na loja e
na industria para inibir as pessoas, fazer sangrias dos
caixas em horas alternadas, contar o estoque,
principalmente nos departamentos criticos (como frios,
onde ocorre muito desperdicio).

Ponto de Equilibrio

Ponto de Equilibrio é o ponto no qual a margem bruta
acumulada cobre os custos operacionais.

Conhecendo o Ponto de Equilibrio, a empresa tem
condicoes de programar novos investimentos como
publicidade ou tecnologia, por exemplo.

Calculo para encontrar o Ponto de Equilibrio:

Total dos Custos Operacionais
1 - ( CMV =+ Faturamento Bruto )

Ponto de Equilibrio =




4.2. Gestao de Pessoas

Gestao de Pessoas significa conquistar e manter pessoas
na empresa, trabalhando e dando o maximo de si, com
uma atitude positiva e favoravel. Representa todas
aquelas coisas nao so grandiosas que provocam euforia e
entusiasmo, como também as pequenas ¢ muito
numerosas, que frustram ou impacientam, ou ainda
alegram ou satisfazem, mas que levam as pessoas a
desejar permanecer na organizacao.

Para se impor frente a concorréncia, ¢ preciso conhecer
os limites de nosso negocio. A realidade de mercado
atual nos direciona a atitudes mais agressivas, em lugar
da passividade. Para isso, temos que ter informacoes
precisas sobre o andamento do servico interno e de
nossos ganhos de produtividade.

Um empreendedor tem a importante missao de avaliar o
grau de desempenho dos setores, a fim de obter
parametros reais para delinear metas que possam ser
cumpridas.

Pode-se dizer que oferecer produtos e servicos de
qualidade ¢ um principio basico para o éxito da
empresa. Dentro deste principio, deve-se ressaltar as
pessoas, que hoje sao vistas como recursos de producao,
ao lado dos recursos financeiros e materiais. Sendo
assim, elas precisam ser administradas ja que sao
sujeitos que sofrem influéncias da acao organizacional.

Para isto, faz-se necessario determinar politicas e
critérios a respeito de como administrar pessoas, de
estruturar as cadeias hierdrquicas da empresa
(organograma), bem como desenvolver métodos e
procedimentos relacionados a Gestao de Pessoas, tais
como:

* Recrutamento;

* Selecao;

* Treinamento;

* Integracao;

* Avaliacao;

Motivagao;
* Promover as pessoas;

e Descrever os €argos;

Dividir as tarefas entre os funcionarios.

Gerenciar as rotinas operacionais.

Organograma

E através do organograma que representamos o inter-
relacionamento entre um grupo de pessoas que
trabalham juntas para um mesmo objetivo.

No organograma ¢é possivel visualizar de forma clara e
objetiva os 0rgaos integrantes da organizacao, os niveis
hierarquicos, o sistema de autoridade/responsabilidade
bem como o sistema de comunicacao formal.

Na pagina 13 ¢ possivel visualizar um modelo de
organograma.

Integracao

E recomendavel que se padronize as informacoes
pertinentes aos direitos e deveres da empresa. Desta
forma faz-se necessario realizar treinamento de
integracao onde se apresenta a cultura interna da
empresa, seus valores e pressupostos basicos.

Uma ferramenta indicada para facilitar a integracao do
funcionario a empresa é o Regulamento Interno, que
deve conter topicos como:

Boas-vindas da empresa aos novos colaboradores;

Breve historico de como surgiu a padaria;

* Missao;

* Objetivos;

* Metas;

 Produtos / Servicos;




* Caracteristicas dos futuros colaboradores;
* Organograma;

 Direitos (beneficios, remuneracao, uniformes, férias,
entre outros);

* Deveres (horario e carga horario de trabalho, registro
de ponto, descricao de cargos, entre outros);

* Comportamentos Gerais.

4.3. Gestao da Producao

Para entendermos a Gestao de Producdo podemos dizer
que ela é o conjunto de atividades que busca fabricar
produtos oferecidos pela empresa dentro dos padroes
estabelecidos, utilizando da melhor maneira possivel os
recursos produtivos disponiveis.

Isto significa produzir o que foi determinado, dentro da
maior eficiéncia possivel, o que implica em sistemas
adequados de planejamento e controle da producao.
Planejamento de producao

O planejamento das atividades do setor de producao ¢
importante para evitar desperdicio de tempo e,
principalmente dinheiro.

A falta de conhecimento das etapas e controles, do
potencial dos equipamentos e funciondrios é um
indicativo de que o empresério ou o responsavel pelo
setor precisabuscar informacdes a respeito dos mesmos.

Desta forma, para se planejar a producao é preciso
alguns conhecimentos basicos a respeito de:

* Maquinas;
* Mao-de-obra;
* Meio Ambiente;

» Método utilizado;

* Matéria-prima, além de se ter clareza da ordem em
que 0s processos devem ocorrer.

Uma ferramenta utilizada para representar esta ordem é
o fluxograma, que demonstra a sequéncia de trabalho de
forma detalhada onde todos os envolvidos na operacao e
suas etapas sao visualizados.

Abaixo ilustramos um fluxograma de matéria-prima:

COMPRAS
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FARINHA
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Embalados Area de
pesagem
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Fluxograma do processo de Confeitaria
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Fluxograma do processo da Panificacao

AREA DE

PROGRAMAGAO| Gerent
PESAGEM

DA PRODUCAO Producio

PREPARO M - PRE -
—>| MANIPULAGAO
DA MASSA CA T FERMENTACAO |+ | b e NTO

v

ACABAMENTO| | FORNEAMENTO
FINAL |
l’ Venda
. Externa
CONFERENCIA | EMBALAGEM{
DA PRODUCAQ

Fluxograma do processo da Cozinha

AREA DE PROGRAMACAO

Gerente
‘ PESAGEM ‘ * ‘ DAPRODU(;AO‘

Producao

PREPARO - . PRE -
‘ DA MASSA }—» ‘MANIPUIA(;AO}—v ‘ FORMATAGAO }—> ACABAMENTO

v v ¥
FRITURA CONGELAMENTO PRE -
ASSAMENTO
Venda ‘
Externa
o) | |
v
( o] ) EMBALAGEM| | ACABAMENTO
FINAL
I
PRODUTO
PRONTO

Para que o fluxograma seja realizado com mais
facilidade, o layout do setor de producao deve ser
compativel com a ordem das tarefas. Na pagina 42 ¢
possivel visualizar um modelo de layout para a
producao.

Controles da producao

Para agilizar o processo de producao e verificar se tudo

esta correndo perfeitamente no setor é necessaria a
implantacao de alguns controles.

Dentre eles podemos citar o calendario de producao e a
ordem de producao

Calendério de producao

Com ele ¢ possivel organizar o tempo de execucao das
tarefas de forma previsivel, além de facilitar a
organizacao do tempo de producao. Por exemplo, para
quem recebe encomendas, ajuda na compra da
quantidade correta de matéria-pirma, evita a perda de
qualidade e validade.

Modelo de Calendario de Producao

CALENDARIO DE PRODUGAO

rem CoDpIGO PRODUTOS MASSA 2° | 3% | 4° | 5° 6" SAB| Dom
1) 2) (3) 4) [ (5) (6) | (1) | (8) (9) | (10)
PAES TRADICIONAIS
1 961 Baguete Croquise Péo francés
2 28 Pao de Forma Integral Integral
3 609 | Pé&o Integral ¢/ Passas Integral

4 960 | Gringuete Massa prépria

Pao de Forma Linho Massa prépria

6 1402 | Pao de Milho Massa prépria

7 526 | Pao Germane Massa prépria

8 1535 | Pao ltaliano Massa propria

9 9406 | Fatia Hungara Pao doce
10 2312 | Pao de Canela Pé&o doce
1" 570 |Pao Doce c/ Agucar Pé&o doce
12 1" Pao Doce ¢/ Coco Pé&o doce
13 6 Pao Doce c/ Creme Pé&o doce
14 591 P&o Doce c/ Creme e Frutas Pé&o doce
15 580 Pao Doce de Milho Pao doce
16 499 | Pao Doce Liso Pé&o doce
17 569 Pao Doce Palito de Coco Pao doce
18 610 | Baguete Crocante Pao francés
19 31 Baguete de Frango e Queijo Pao francés
20 856 | Baguete Recheada Pao francés
Total da pagina 18 | 18 |16 | 17 | 19 16 | 16




Instrugdes para preenchimento

1 Informar o cédigo do produto.

2 Informar o nome do produto.

3 Informar o tipo de massa utilizado na fabricagéao.
4210 | Marcar no dia em que o produto sera produzido.

Devemos ressaltar que uma boa padaria e confeitaria
deve ter entre 80 e 150 itens de produtos panificados
diferentes expostos para o cliente, por dia.

Caso haja também conveniéncia, a necessidade ¢ de
cerca de 1.400 itens expostos para revenda, além de
fabricacao prépria.

Os produtos de fabricacao propria sao divididos em
cinco categorias.

Desta forma ¢ possivel atingir diferentes consumidores
suprindo todas as suas necessidades e gostos.

Abaixo a divisao das categorias:
1. Tradicional: Pao Francés
2. Econdmico: Produtos de valor mais baixo

3. Sofisticado: Produtos com recheios e detalhes
diferenciados

4. Praticos: Produtos que facilitam as compras

5. Saude e Regime: Produtos voltados para saude como
panificados com fibras, paes integrais entre outros.
Ordem de producao

Através do controle Ordem de Producao ¢ possivel fazer
o levantamento da producao proépria da empresa,

identificando o seu nivel de produtividade.

A seguir segue modelo de Ordem de Producao.

ORDEM DE PRODUGAO Data: ___ /___|___

SEGUNDA-FEIRA
Obs: 1 - Nos feriados, basear-se na produgéo de sabado e domingo 2 - Lancar perdas em controle a

parte.
PRODUGCAO
PeDIDO FALTAS CONTROLE
Copico PRODUTO REALIZADA SOBRAS DE

LoJa |ProDUGAO| KG | Unp [19h QuALIDADE

PAES TRADICIONAIS

MASSA DE PAO FRANCES

961 | Baguete Croquise

610 | Baguete Crocante
856 | Baguete Recheada

7 Pao Carioquinha

4 Pé&o Brasileirinho
9292 | P&o Crocante
694 | Pao de Forma Mais Fibras

1 Pao Francés

2 Pao Francés Boa Forma

830 |Pao Francés Pré-assado

928 | Baguete Tradicional

558 | Baguetinha de Gergelim

557 | Baguetinha Tradicional
1567 | Palitinho de Queijo

MASSA DE PAO DOCE
9406 |Fatia Hungara
2312 | Pao de Canela
570 | P&o Doce c/ Aglcar

11 P&o Doce ¢/ Coco

6 Pao Doce ¢/ Creme
499 | Pao Doce Liso
569 | P&o Doce Palito de Coco
MASSA SEMIDOCE

496 | P&do de Hamburguer

Pao de Hamburguer ¢/
904 Gergelim

497 | P&o de Hot Dog

Instrucdes para preenchimento

Anotar a data do levantamento.

Anotar o dia da semana em que é feito o levantamento.

Codigo do produto o sistema.

Nome do produto.

Anotar o pedido feito de cada produto (quantidade) para a loja.

Anotar o pedido feito de cada produto (quantidade) para a produgao.

Informar a produgéo realizada no dia do levantamento, em quilos.

ooff Nf off aff B wil N

Informar a produgéo realizada no dia do levantamento, em unidades.

9 | Anotar as faltas de produtos. E indicado definir um horario para fazer o levantamento e
verificar os produtos que acabaram até aquela hora (exemplo 19hs)

10 | Informar as sobras do dia.

1"

Anotar o(s) motivo (o) da falta ou sobra, ou 0 niumero do problema identificado.

4.4. Gestao de Marketing

Tornar-se o primeiro a ser lembrado pelo cliente,




quando o assunto for pao quentinho e crocante,
variedade de produtos ou atendimento exemplar ¢ o
objetivo da padaria.

Portanto é preciso estar alerta, acompanhar os passos da
concorréncia, driblar as armadilhas que aparecem e
agir antes que os concorrentes. Para isso ha, como arma
0 Marketing que, bem utilizado, pode atingir em cheio
seus objetivos e atrair mais clientes.

Sao varias as definicoes de Marketing, dentre elas
podemos citar que:

“Marketing representa a técnica altamente
especializada que coordena e acompanha todas as
atividades comerciais da empresa, desde sua criacao até
a colocacao de seus produtos ou servicos ao consumidor
final, providenciando seu desenvolvimento constante
emdirecao a conquista do mercado” (Grecco, 1991)
Promocao para aumento de vendas

Para atrair o cliente ¢ aconselhdvel realizar algumas
acoes, podemos usar as promocgoes que sao consideradas
um estimulo para gerar demanda do produto ou servico.
O propdsito da promocao ¢ poder dizer ao publico que
vocé tem aquele produto ou servico que satisfaz a
demanda do consumidor. Os objetivos da promocao sao:
* Informar;

* Persuadir;

* Lembrar

Dentre os resultados obtidos com a promocao podemos
citar:

* Aumento nas vendas;
* Aumento na participacao do mercado;
* Melhora daimagem da marca;

» Aumento do conhecimento do seu negocio;

‘

* Identificacdo de vantagens competitivas;

* Preparacao do terreno para vendas futuras.

A seguir seguem sugestoes de produtos que podem ser
ofertados em cada més:

CALENDARIO PROMOCIONAL

MEs / EVENTO PRODUTOS AGOES
JANEIRO 4 ) } Folheto de Ofertas
Verdo Lanches, cervejas e refrigerantes, cremes para cabelo, pele e mdos | Banners
Férias Produtos: Paes light sem aguicar sem gordura Newsletters
Festival de Paes Especiais
FEVEREIRO Folheto de Ofertas

Aperitivos, whisky, cervejas, tabua de frios, cigarros.

Carnaval e A Festival de Paes Especiais
Viagens Verao Produtos: Paes light sem aglcar e sem gordura. Newsletters
Folheto de Ofertas
MARGO Merenda escolar, lanches, salgados, material escolar. Banners
Volta as Aulas Produtos: Paes com queijos fortes, com legumes e bolos tipo Newsletters
Outono marmore. Festival de Paes Recheados
Festival de Bolo
Folheto de Ofertas
ABRIL Ovos de Pascoa, presentes, balas, chocolates, brinquedos, vinhos, | Carro de som
Quaresma bacalhau, peixes congelados. Banners
Pascoa Produtos: Paes com queijos fortes, com legumes e bolos tipo Newsletters
Outono marmore. Festival de Paes Recheados
Festival de Bolo
Folheto de Ofertas
MAIO Presuntos, tender, queijos especiais, refrigerantes, vinhos, Newsletters
Dia das Maes presentes, bombons, bolos, tabua de frios. Festival de Paes Recheados
Outono Produtos: Paes com queijos fortes, com legumes e bolos. Festival de Bolo
JUNHO Presentes, bebidas, bombons, cerveja e refrigerantes em lata,
Dia dos Namorados Ifzzzr;e:é l;irst%);gs, canjica, amendoim, assados, bebidas quentes, :‘E;Tvzfgﬂiersmenas
Sao Joao e . Festival de Paes Especiais
Invemno Produtos: Paes com chocolate, massas com recheios e bolos com Festival de Bolo
coberturas.
Folheto de Ofertas
JULHO Lanches, tabuas de frios, vinhos e queijos, Feira de paes por Carro de som
Ferias ocasido do dia do Panificador. Banners
I Produtos: Paes com chocolate, massas com recheios e bolos com Newsletters
nverno cobertura. Festival de Tortas e Doces
Festival de Paes Especiais
Folheto de Ofertas
AGOSTO P_resentes, vinh_os, whisky_, aperitivos, ce_:rvejas, téf)ua de frios, Banners
Dia dos Pais Sgarms. ls:l_amlnhos. izeltlonas. salgadinhos, pa:]gs e past?s, Newsletters
Inverno rodutos: Pées com chocolate, massas com recheios e bolos com | Ectival de Tortas e Doces
coberturas. Festival de Paes Especiais
SETEMBRO
Primavera Presentes, balas, bombons, sorvetes. Folheto com Ofertas
Dia da Vovo Produtos: Paes integrais e de centeio, bolos coloridos e massas Festival de Roscas

Cosme e Damido

recheadas.

Festival de Bolo

Folheto de Ofertas

OUTUBRO Lanches presentes, balas, chocolates, sorvetes, brinquedos. Banners
Semana da Crianga | Produtos: Paes integrais e de centeio, salgados, bolos coloridos e Newsletters
Primavera massas recheadas. Festival de Bolo
Festival de Salgados
12 semana: Limpeza e Perfumaria
NOVEMBRO 22 semana: Cervejas, sucos e refrigerantes Folheto de Ofertas

Primavera (4 semanas

32 semana: Massas, pizzas, sorvetes, picolés.

Carro de som

de ofertas) Preparar | 4 semana: Biscoitos, salgadinhos, panetones. E‘anntlers
estoque para o Natal | Produtos: Paes integrais e centeio, bolos coloridos e massas F::t’ii/:lners

recheadas.

Assados, bebidas quentes, vinhos, champanhes e sidras, frutas

DEZNEaTa?RO secas, cristalizadas e naturais, presentes, bombons, cervejas e Folheto de Ofertas
Ano Novo refrigerantes em lata, lanches, biscoitos, fogos de artificio, confete e | Festival de Roscas
Feéri serpentina. Festival de Folhados
érias - Paae | .
Verzo Produtos: Paes Light sem agucar e sem gordura, Panetones, Roscas | Newsletters

Natalinas, Colomba Pascoal.

Ainda podemos citar como taticas de Marketing os
festivais, que podem ser trabalhados de duas formas,
festival de produtos especificos (Festival de Bolo, Festival
de Tortas, entre outros) ou aquele em que se aproveita
uma data especifica para promover produtos
relacionados a mesma (Dia das Maes, Dia das Criancas
entre outros).




Mas ambos tém como objetivo atrair e fidelizar clientes.
Veja alguns quadros com sugestoes de festivais e datas
comemorativas:

CALENDARIO DE DATAS COMEMORATIVAS

Janeiro

Fevereiro

1° - Ano Novo - Confraternizagéo Universal
6 - Festa de Reis

10 - Dia do Fotografo

20 - Dia do Farmacéutico

25 - Dia do Carteiro

30 - Dia do Portuério (Dia da Saudade)

7 - Dia do Gréfico
10 - Dia do Atleta Profissional

Margo

Abril

1 - Dia do Turismo

7 - Dia do Fuzileiro Naval

8 - Dia Internacional da Mulher

12 a 19 - Semana Nacional da Biblioteca
14 - Dia Nacional da Poesia

15 - Dia do Circo

23 - Dia Mundial da Meteorologia

27 - Dia Mundial do Teatro

Maio

1° - Dia da Mentira

7 - Dia Mundial da Saude

15 - Dia Mundial do Desenhista

19 - Dia do Indio

21 - Dia de Tiradentes / Dia da Policia Militar / Dia do Café
22 - Descobrimento do Brasil

23 - Dia do Escoteiro

25 - Dia do Contabilista

27 - Dia do Sacerdote / Dia da Empregada Doméstica

30 - Dia da Sogra / Dia do Ferroviario

Junho

1° - Dia do Trabalhador

5 - Dia das Comunicagoes

7 - Dia do Oftalmologista

8 - Dia Mundial da Cruz Vermelha / Dia do Pintor e Artista
Plastico

2° Domingo - Dia das Maes

12 - Dia dos Enfermeiros

13 - Dia do Automével / Dia da Aboligéo da Escravatura
15 - Dia da Assistente Social

23 - Dia Mundial das Comunicagdes Sociais

24 - Dia do Trabalhador Rural / Dia da IndUstria

29 - Dia dos Estatisticos / Dia do Gedgrafo

5 - Dia da Ecologia / Dia Mundial do Meio Ambiente

11 - Dia da Marinha

12 - Dia dos Namorados / Dia do Correio Aéreo Nacional

13 - Dia de Santo Anténio

18 - Dia do Quimico

20 - Dia do Revendedor

21 - Dia da Midia

24 - Dia de Sao JoZo Batista

29 - Dia da Telefonista / Dia de S&o Pedro / Dia do Pescador

Julho

Agosto

2 - Dia do Hospital / Dia do Bombeiro
4 - Dia do Cooperativismo

8 - Dia do Panificador

16 - Dia do Comerciante

19 - Dia da Caridade

26 - Dia da Vovo

28 - Dia do Agricultor

5 - Dia Nacional da Saude

11 - Dia do Estudante / Dia do Advogado / Dia do Gargom
2° Domingo - Dia dos Pais

12 - Dia Nacional das Artes / Dia da Televisdo

13 - Dia do Economista

22 - Dia do Folclore

25 - Dia do Soldado

27 - Dia Nacional do Psicélogo

Setembro

Outubro

3 - Dia do Guarda Civil

6 - Dia do Alfaiate / Dia do Barbeiro / Dia do Hino Nacional
7 - Dia da Independéncia do Brasil

9 - Dia Nacional da &o / Dia do A

10 - Dia da Imprensa

18 - Dia da Criagao de Simbolos Nacionais / Inicio da
Semana da Comunidade / Inicio da Semana Nacional do
Transito

21 - Dia Nacional da Arvore / Dia do Radialista

22 - Dia da Juventude

26 - Dia Interamericano de Relagdes Publicas

27 - Dia do Velho

30 - Dia da Biblia / Dia da Secretaria

3 - Dia do Dentista

4 - Dia Mundial dos Animais
9 - Dia do Atletismo

12 - Dia da Crianga / Dia do Mar
15 - Dia do Professor

16 - Dia Mundial do Péo

18 - Dia do Médico

23 - Dia do Aviador

25 - Dia da Democracia

29 - Dia Nacional do Livro
30 - Dia do Comerciario

Novembro

Dezembro

1° - Dia de Todos os Santos

2 - Dia de Finados

4 - Dia Mundial do Urbanismo

10 - Dia do Trigo

11 - Dia dos Supermercados

15 - Proclamagéao da Republica

19 - Dia da Bandeira

20 - Dia do Profissional Liberal / Dia do Universitario do
Brasil

21 - Dia do Homeopata

22 - Dia da Musica

26 - Dia do Ministério Publico

27 - Dia Nacional de Ago de Gragas / Dia do Musico

1° - Dia do imigrante

2 - Dia Nacional do Samba

4 - Dia Mundial da Propaganda

8 - Dia da Justica / Dia Nacional da Familia

10 - Dia da Declaragéo dos Direitos do Homem
11 - Dia do Engenheiro / Dia do Arquiteto / Dia do Agronomo
12 - Dia do Cego

15 - Dia do Jornaleiro

16 - Dia do Reservista

24 - Dia do Orfao

25 - Natal

28 - Dia do Guarda-Vidas

SUGESTOES PARA REALIZAGAO DE FESTIVAIS DE PRODUTOS

AGOES

* 1 mesa com produtos sugeridos pelo festival

» 1 funcionario com informagdes sobre o produto que esta no festival
» Exposigdo do produto durante 3h no horario de pico

» Oferecer descontos de 10% a 15%

» Degustagédo do produto.

+ Faixa e banner para divulgar o festival

PLANEJAMENTO
Periodo:
FESTIVAL DE BoLo De: / /
a: /
Periodo:
FESTIVAL DE PAES ESPECIAIS De:
a: /
Periodo:
FESTIVAL DE PAES RECHEADOS De: / /
a_ /[
Periodo:
FESTIVAL DE SALGADOS
Periodo:
FESTIVAL DE TORTAS E DOCES De: / /
a_ [
Periodo:
FESTIVAL DE ROSCAS De: / /
a_ /[
Periodo:
FESTIVAL DE FOLHADOS De: / /
a_ /[
Periodo:
FESTIVAL DE PAES RUSTICOS De: / /
A / /

No decorrer do ano acontecem eventos sazonais, ou seja,
eventos especificos de determinadas épocas.

Observe um quadro de calendario de sazonalidade:

CALENDARIO DE SAZONALIDADE

Férias de verédo

JANEIRO . JuLHO (] Férias
Volta as aulas
Carnaval i )
FEVEREIRO AcosTo [ Dia dos Pais
Quaresma

MARGO [ Pascoa SETEMBRO [ Dia das Criangas

ABRIL [ Dia das maes OuTuBRO || Dia das Criangas

Maio | Namorados NOVEMBRO [ Natal

Festas Juninas 1 Natal
DEZEMBRO
Férias [1 Fim de Ano

JUNHO




Para se ter bons resultados nas campanhas de Marketing
¢ sugerido que siga os seguintes passos:

* Titulo: criar um nome/tema para a campanha

» Objetivo: 0 que quero atingir/alcancar com essa
campanha

* Periodo: definir data e més (de quando até quando)

* Produtos: qual mix de produtos ou linha que ir4 fazer
parte da campanha

e Parceiros: quem podera entrar como parceiro na
campanha

» Divulgacdo: qual vai ser o material da divulgacdo
utilizadona campanha

* Ornamentacdo: enfeites naloja

» Téatica de venda: modo que sera abordado o cliente
para estimular a compra dos produtos

» Equipe: como vai ser o envolvimento da equipe na
campanha

* Orcamento: prever os custos. £ importante saber com
quantos produtos vendidos tiramos o gasto da
campanha.

Funcionamento: colocar as observagdes necessarias no
desenvolvimento da campanha.

4.5. Automacao comercial

O aumento da concorréncia trouxe novas tecnologias de
gestdo administrativa. O mercado se tornou
amplamente acirrado. A velocidade das decisdes para se
conquistar um espaco ¢ fator crucial como vantagem
competitiva.

O futuro dos negdcios no setor de panificacdo e
confeitaria dependerd basicamente da capacidade de se
administrar as informacdes dentro das empresas. E para
que isso aconteca sera necessario um investimento em

automacgao comercial.

As informacdes bem monitoradas podem levar a
decisdes mais corretas, rapidas e precisas dentro do
ambiente da padaria e confeitaria. Consequentemente, o
retorno financeiro e estrutural também pode ser melhor.
Utilizar um banco de dados pode gerar indicadores
importantes para criar ou mudar a estratégia da
empresa.

O empresario Marcio Goulart, da MM Informatica,
especializada em informatica direcionada ao setor de
panificacao e confeitaria, explica quais setores devem
ser informatizados primeiro. “A primeira etapa € criar os
cadastros de funciondrios, departamentos e produtos.
Nesse momento o critério € importantissimo, um
cadastro bem feito vai refletir positivamente na emissao
dos relatorios e nas consultas. Logo apos, deve-se iniciar
a automacao da frente de loja, que nao ¢ apenas instalar
o micro. Itens como TEF, ECF, no break, gaveta, rede,
balanca, devem ser projetados adequadamente para
cada empresa, para cada check-out. O caixa
informatizado podera municiar a administracao da
empresa com informacdes valiosissimas”.

Ou seja, nao basta apenas emitir cupom fiscal. A
automacao envolve controle eficaz dos estoques,
reposicao em tempo real das mercadorias, reducao de
custos, aumento de produtividade e acesso amplo a
informacoes estratégicas para o negocio.

Segqundo a MM Informadtica, o basico para a
informatizacdo de uma padaria em seu inicio de
operacao, sao os seguintes equipamentos:

Escritério

Microcomputador Impressoras




Caixa (Check-out)

Microcomputador Balanga Eletronica Gaveta de dinheiro

Leitor de cédigo de
barras

PinPad - TEF

Impressora Fiscal

NoBreak

Delivery Loja

Balanga com Impressao
de codigo de barras

Microcomputador

Impressoras

4.6. Gestao da Manutencao

Percebe-se em varias empresas o desperdicio de tempo
com o0s consertos de equipamentos acontecendo em
horarios importantes para o faturamento da empresa.

Deste modo ¢ importante estabelecer uma rotina de
manutencao nas empresas de panificacao e confeitaria.
Visto que a falta de manutencao pode trazer problemas
com 08 orgaos regulamentadores do setor.

Como forma de se estabelecer uma rotina de
manutencao, é aconselhdvel discriminar as tarefas
diarias, semanais e mensais, com o0s nomes dos
equipamentos, responsaveis e datas programadas para a
manutencao, e também reservar um espaco para anotar
adata que foi feita a manutencao.

Modelo de controle de equipamentos e manutencao

3) () (5) (6) ) Manutengao
Setores Equipamentos | Marca | ,atade | Tempo | Fstadode | Usado ®) ©) (10)
quisicdo | de Uso | Conservagdo por Periado - Visto

Batedeira

Produgéo Masseira

Forno

Fatiadora

Loja Freezer

Computador

Computador

Impressora

Instrucoes para preenchimento:

Discriminar o setor onde se encontra o equipamento

Relacionar os equipamentos.

3 Discriminar a marca do equipamento.

Anotar a data em que foi comprado pela padaria.

5 Anotar o tempo que o equipamento esta sendo utilizado pela padaria.

6 Conceituar se a conservagao esta 6tima, boa ou ruim.

7 Anotar quem é o principal usuario deste equipamento. (Anote a lapis).

8 Anotar a frequéncia da manutengéo. Ex.: Semanal, mensal, etc.

9 | Anotar a data em que foi realizada a manutengao.

10 O responsavel pela manutencéo deve checar se foi realizada corretamente e

assinar logo em seguida.




5. CUIDADOS QUE LEVAM A PADARIA E
CONFEITARIAANAO FECHAR

Segundo Marcio Rodrigues, empresario e consultor do
setor de panificacao e confeitaria: “o fechamento de uma
padaria nao se da por acaso e nem por causa do azar, mas
sim por decisoes equivocadas que levam ao insucesso e
este ao fechamento.”

Diante deste risco, ¢ necessario que o panificador
desenvolva uma visao estratégica de seu negocio.

Estudos sobre os consumidores, produtos e tendéncias
do setor permitem o entendimento dos processos, o que
permitira o direcionamento dos investimentos e a
constante revisao das estratégias elaboradas para a
padaria.

Conforme Rodrigues, o panificador para nao correr o
risco de insucesso, devera atuar em cinco areas focos:

* Localizacao e perfil;

Layoutdaloja;

* Excelénciano atendimento;

* Degustacao;

* Controles.

Localizacao e perfil

Através do mapeamento do mercado € possivel tracar o
perfil dos clientes que residem, trabalham ou
freqiientam o entorno da padaria. A partir deste pertfil,
onde se detecta as necessidades e desejos dos clientes, a
padaria poderd determinar o mix a ser produzido e

ofertado aos consumidores.

Layout daloja

O projeto do layout da padaria deverad privilegiar o fluxo
de clientes que percorrerao toda a loja e através de
departamentos bem distribuidos, possivelmente todos os
produtos serao vistos por eles.

Os produtos estratégicos deverao ser exibidos juntos aos
de maior valor agregado para facilitar as vendas.

Exceléncia no atendimento

O atendimento executado com exceléncia por meio de
colaboradores treinados em vendas, que mantém um
sorriso no rosto, cumprimentam cordialmente os
clientes e ainda esclarecem duvidas sobre os produtos,
provavelmente aumentara as vendas.

O cliente bem atendido retorna a padaria para novas
compras. Cativar, conquistar e fideliza-los por meio de
bons servigos deve ser a meta de todos na padaria.

Degustacao

A melhor e mais barata arma do panificador para fazer
com que os clientes conhecam os produtos e retornem a
loja é a degustacao.

Ao contrario do que pensam muitos panificadores,
degustacao nao ¢ perda de vendas e/ou desperdicios, ela
gera satisfacao nos clientes que se sentem valorizados.

Controles

Existe uma histéria de “Rodar a caixinha” que diz o
seguinte: todos os dias o panificador deve andar por
todas as areas de sua padaria rodando uma caixinha
magica, assim ele sabera tudo o que acontece dentro da
empresa. Desta forma ele tera conhecimento total do seu
negocio.

E claro que apenas rodar a caixinha nao basta, o
panificador devera apurar todos os custos e estabelecer
indicadores de desempenho como, por exemplo, vendas,
resultado operacional, CMV, sobras, etc.

Por meio dos controles ¢ que se acompanha o
desempenho das estratégias estabelecidas pelo
panificador.

Com estas dicas o panificador terd conhecimento total
do seu negodcio. A pratica no dia-a-dia de
acompanhamento destas dreas-focos o levard ao
sucesso.




CONCLUSAO

Mostramos aqui informacdes atualizadas que podem lhe ajudar no processo de abertura de um empreendimento de
panificacao e confeitaria. Reiteramos a importancia de se estabelecer um Plano de Negdcios, realizar pesquisas com
seus futuros clientes, concorrentes, associagoes, etc, para que a sua entrada neste setor aconteca de forma consciente.

Este ¢ um mercado competitivo, mas ao mesmo tempo de grandes possibilidades. Esteja atento as variadas formas de
atuacao e traduza para o seu negocio iniciativas que lhe permitam permanecer proximo a seu cliente e torna-lo um
freqlientador fiel da empresa.

Profissionais como advogados e contabilistas sao outras fontes de informacao seguras, que vao lhe orientar em
aspectos legais que mudam de acordo com a cidade ou estado. Associacdes, sindicatos, entidades como Sebrae, Senai,
Abip, Itpc, também podem lhe ajudar muito no inicio da sua vida de empresario panificador.

Tenha a certeza de que podera obter muitos ganhos neste mercado. Nao sao raros os casos de empresarios que nao
sabiam nada de Panificacao e Confeitaria e hoje se tornaram referéncia dentro do segmento. E se apaixonaram por
ele! Esperamos que vocé também se realize enquanto empresario de Panificacao e Confeitaria.

Sucesso em seu empreendimento!
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Legenda:

Descrigao Medida
| 1| Balc&o caixa check-out duplo bomboniere 190x150x200cm
2 Gondola de centro p/ produtos embalados 280x100x100cm
3 Mesa promocional 340x090x085cm
4 Vitrine para massas doces 130x090x200cm
§ Vasca para paes de sal 180x090x200cm
| 6 Gondola para produtos embalados 070x070x200cm
7] Goéndolas para produtos embalados 6 planos | 250x050x200cm |
8 Refrigerador para laticinios 250x095x200cm
9 Refrigerador vertical para congelados N
10| Refrigerador vertical para bebidas
| 11A Gondola aramada 4 planos 122x037x110cm
11B| Gdndola aramada 4 planos 067x037x110cm
12| Refrigerador auto-servigo para frios e patés 150x085x140cm
13] Balc&o vitrine refrigerador para tortas 100x090x125cm
14| Balc3o vitrine seco 100x090x125¢cm
15| Balc&o vitrine estufa 100x090x125cm
16| Balc&o para preparo de massas e pizzas 215x090x100cm
17| Freezer horizontal expositor para sorvete 150x070x090cm
| 18 Mesa com 4 cadeiras @=60cm
19| Maquina de café
20| Refresqueira dupla
20b| Suporte para refresqueira suspensa |
21| Extrator de sucos
| 22 Liquidificador
23| Sanduicheira
24 Balc3o refrigerado sob bancada 195x065x090
25| Corta frios ]
26| Forno lastro 180x220x200cm
27| Forno turbo 115x150x200cm
28| Coifa com sistema de exaustéo 190x060x050cm
29| Coifa com sistema de exaustéo 130x060x050cm
30| Rack para paes 070x065x200cm
31| Armario para paes 070x065x200cm
32| Armario para confeitaria 090x070x220cm
Descricao Medida
33| Camara de crescimento 070x125x200cm
34| Resfriador de agua
35/ Amassadeira 18kg
36/ Amassadeira 50kg
37| Cilindro
38| Diviséria
39| Mesa de servigo 190x090x070cm
40| Modeladora
41|Batedeira
42| Fogao comercial - 2 bocas
43| Liquidificador industrial
44| Geladeira comercial 02 portas 140x075x200cm
45| Freezer vertical 070x080x200cm
46| Refrigerador vertical 070x080x200cm
| 47|Fritadeira tipo agua e dleo
48| Mesa de servigo 170x070x090cm
49| Coifa com sistema de exaustio 170x080x050cm
50| Lixeira com pedal e tampa - 70 litros
51| Estrado para farinhas 210x100x030cm
52| Mesa de apoio a pré-pesagem 170x060x090cm
53| Prateleira suspensa 170x030cm
| 54| Geladeira doméstica
55| Estante para receitas prontas 160x045x180cm
56| Estante para depdsito 092x045x180cm
57|Mesa de servico 120x070x090cm
58| Armario de funcionarios —9 escaninhos D93x040x180cm
| 59|Bebedouro
60| Mesa para escritorio 120x070x070cm
61|Armario com portas 330x040x280cm
| 62|Seladora
63|Moinho
64|Fatiadora
65|/Batedeira de mesa




Passos para
O sucessol!
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Elaborar um Plano de Negbcios faz
com que o empreendedor tenha todo o
seu negécio explicado em um s6
documento. E ele pode, inclusive,

ser um instrumento para se

obter crédito e investidores.

Apresentagio

Descrigdo do projeto

Definir a forma de atuagdo al
dos empresérios ou sécios. ecem?‘edﬂ
Buscar os servigos de um Jastso na R -
contabilista (contador) e de um Ca

advogado para resolver os tramites A

legais (contrato social, registro na Junta 5
Comercial, etc). Como a legislagio tem . -~ B
particularidades em cada estado, essa ajuda é fundamental. ;' ! ’
*
*

“’
.t

Registro na Junta Comercial

Descrigio da empresa (nome, objetivos, produtos,

organograma,misséo, etc)

' ’ 'Déﬁ]'fgﬁo de controles

-....
3

4 Capacitagdo dos
: colaboradores

Divisgo de tarefas
Acompanhamento de
indicadores

Organograma

Criagdo de festivais Missio e objetivos

Regulamento interno

Plano de Marketing

Planejamento Operacional

Projegdes Financeiras

Envolve desde a preparagdo para a
abertura da empresa, com o seu
acompanhamento constante.

Administrativo / financeiro







	Página 1
	Página 2
	Página 3
	capitulo1.pdf
	Página 1

	capitulo2.pdf
	Página 1
	Página 2

	Capitulo3.pdf
	Página 1
	Página 2
	Página 3
	Página 4
	Página 5
	Página 6
	Página 7
	Página 8
	Página 9
	Página 10
	Página 11
	Página 12
	Página 13
	Página 14
	Página 15
	Página 16
	Página 17
	Página 18
	Página 19
	Página 20
	Página 21
	Página 22
	Página 23
	Página 24

	capitulo 4.pdf
	Página 1
	Página 2
	Página 3
	Página 4
	Página 5
	Página 6
	Página 7
	Página 8
	Página 9
	Página 10
	Página 11

	layout.pdf
	Página 1

	cifrao 14out.pdf
	Página 1

	cap3complemento.pdf
	Página 1
	Página 2

	caopitulo 5.pdf
	Página 1
	Página 2
	Página 3

	tabelaslayout.pdf
	Página 1

	Capa2.pdf
	Página 1
	Página 2
	Página 3

	cap3complemento.pdf
	Página 1
	Página 2

	referenciasbibliograficas.pdf
	Página 1
	Página 2
	Página 3

	capitulo2 renato.pdf
	Página 1
	Página 2

	pag4.pdf
	Página 1
	Página 2
	Página 3
	Página 4
	Página 5
	Página 6
	Página 7
	Página 8
	Página 9
	Página 10

	pag12.pdf
	Página 2

	pag15.pdf
	Página 3

	pag19.pdf
	Página 5

	pag21.pdf
	Página 7

	pag20.pdf
	Página 1

	pag22.pdf
	Página 2

	pag25.pdf
	Página 3

	página17.pdf
	Página 6

	página16.pdf
	Página 4

	anexoetabela.pdf
	Página 1
	Página 2

	cifrao 14out.pdf
	Página 1

	página28.pdf
	Página 5

	página33.pdf
	Página 6

	pag13.pdf
	Página 7

	pag17.pdf
	Página 4

	página17.pdf
	Página 6

	pag15.pdf
	Página 8

	pag38.pdf
	Página 9

	pag28.pdf
	Página 5

	contracapa.pdf
	Página 10

	Capa.pdf
	Página 1




