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RESUMO

LACERDA, Zilianna Farrapeira; Memorial Descritivo para o Plano de Negoécio-
Querido Bombom. 2017. 39f. TCC (Graduacao) - Curso de Comunicacao Social -
Publicidade e Propaganda, Universidade Catdlica de Brasilia, Brasilia, 2017.

Este Memorial Descritivo tem como objetivo apresentar conceitos que irdo subsidiar a
consecucado de um estudo para analise de viabilidade da criacdo da empresa Querido
Bombom, com foco no mercado alimenticio de chocolates caseiros do Distrito Federal,
suprindo as necessidades dos consumidores que apreciam chocolates caseiros. O
objetivo geral do trabalho € o plano de negécio do Querido Bombom (QB), guiando—
se pelos objetivos especificos de: tracar modelo e atitudes a serem tomadas com o
intuito de definir o Querido Bombom no ramo alimenticio de chocolates caseiros;
estudar o mercado a fim de identificar possiveis ameacas e oportunidades;
desenvolver estratégias de marketing; e, por fim, fazer projecdes pessimistas e
otimistas antevendo as adversidades que venham ocorrer e igualmente aproveitar

oportunidades que se apresentem no mercado.

Palavras-chave: Plano de neg6cio. Empreendedorismo. Chocolates caseiros



Abstract

This descriptive memorial has as objective to present researches conceptuals and
preliminaries that will subsidize the attainment of a bigger research for analyses of
viability the creation of the company Querido Bombom, with a focus in the dietary
business of homemade chocolate from Distrito Federal, supplying the needs of the
consumers that enjoy homemade chocolates. The general — purpose of the job is the
Querido Bombom (QB) business plan, guiding for the specific objectives of: to trace
model and attitudes to be taken with the purpose to define Querido Bombom in the
food branch of homemade chocolates; study the business with the purpose to identify
possibles threats and opportunities; develop strategies of marketing; and, finally do
pessimist projections and optimist foreseeing the adversities that might happen and

alike to use opportunities that will show up.

Word Keys: Business Plan; Entrepreneurship; Homemade Chocolates
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1 INTRODUCAO

Este memorial descritivo pretende-se apresentar conceitos que podem
subsidiar estudos e analises de viabilidade para a criacdo de uma microempresa do
ramo alimenticio - chocolates caseiros. O Querido Bombom é o objeto de estudo para
esse memorial e em seguida para a criacdo do plano de negécio.

Atualmente, esta cada vez mais facil de encontrar pessoas que n&o vivem sem
chocolate. Vendo essa oportunidade de consumidores, ou, os “chocdlatras”, e, através
disso, observando a juncdo do empreendedorismo ao negdcio do chocolate e o desejo
do consumidor, temos uma renda extra ao bolso familiar.

O chocolate caseiro sempre foram uma boa pedida para festas de aniversarios,
casamentos e até uma boa sobremesa apos o almoco. Atualmente, no Brasil, houve
um crescimento de microempreendedores na area de chocolate caseiros nos ultimos
anos.

Festejar e comemorar € uma das caracteristicas da maioria dos brasileiros, que
gostam de celebrar as pequenas conquistas. E por isso que o mercado de chocolates
caseiros cresceu, estruturou-se e teve um profissionalismo. Houve um aumento de
vérias ofertas, como personalizacdo de chocolates para cada tipo de situacao, festas
ou eventos.

Sendo assim, os chocolates caseiros ndo estariam fora desse mercado de
festas e comemoracdes. Atualmente, os desejos dos consumidores para a
personalizacdo de chocolates caseiros estdo cada vez mais exigentes. Portanto, o
Querido Bombom nota essas necessidades desses clientes potenciais para produzir
chocolates personalizados ao gosto do consumidor.

De acordo com o site G1 (2017), existiam cerca de 48,2 milhdes de
empreendedores no pais em 2016, dos quais 26,2 milhdes tinham comec¢ado a missao
ha menos de 3,5 anos, e sendo que 11 milhdes deles criaram seus negocios por
necessidade. Neste montante temos o0s microempreendedores que viram a
oportunidade para comecar o seu proprio investimento, principalmente no ramo da
alimentacdo e sobretudo tendo uma analise de um investimento inicial barato.
Investiram entdo em chocolates caseiros, 0s quais sao faceis de manusear e de
vender, porque a maioria dos brasileiros ndo resistem a um chocolate, o que ainda
por cima é rentavel.

O memorial descritivo irA auxiliar e complementar o plano de negdcio do
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Querido Bombom para o0 melhor esclarecimento do  histérico dos
microempreendedores e da prépria microempresa. Com isso, 0 MD mostrara pontos
de investimento de ser um empreendedor individual, que podemos chamar de MEI.

Nosso objetivo geral neste trabalho € trazer subsidios tedricos para a
elaboracdo de um plano de negdcio a fim de profissionalizar a microempresa Querido
Bombom.

Como objetivos especificos temos: verificar conceitos sobre mercado de
empreendedorismo que nos auxiliem no aperfeicoamento de um processo produtivo
da microempresa; identificar as possibilidades de melhoria na qualidade e na
apresentacao fisica (embalagem) do produto; buscar modelos que possam auxiliar no
estudo de mercado (ameacas e oportunidades) bem como na definicdo de publico-
alvo e estratégias de comunicacdo e marketing; e subsidiar a inclusdo da
microempresa no meio digital.

O desenvolvimento de um plano de negdcios para o Querido Bombom justifica-
se pela crescente demanda de microempreendedores que ofertam bombons caseiros
recheados com diferencial de precos e tamanhos. O Querido Bombom pode oferecer
seus produtos em diversos eventos como: comemoracdes de aniversarios,
casamentos e feiras livres, trazendo ao publico o poder de escolher bombons com
variedade de preco, tamanho, sendo exclusiva no mercado por ter essa diferenciacéo.

Esta proposta é relevante uma vez que gira em torno da area de trabalho da
estudante, que atua no segmento de confeccdo de bombons ha alguns anos,
vendendo seu produto na universidade para, com isso, ajudar em suas despesas
pessoais, onerando menos a familia.

A metodologia utilizada neste memorial descritivo é exploratéria, realizada por
meio de pesquisas bibliograficas e documentais, o que possibilitard aprofundar
conhecimentos para a sua elaboracdo e para o levantamento dos dados necessarios
para compor o seu Plano de Negdcios. A bibliografia vem de publicacdes com relagéo
aos temas de empreendedorismo, propostos em artigos cientificos, livros, sites
disponiveis na internet, como o Google Académico e/ou perioddicos eletrénicos da
area, incluindo material disponibilizado pelo Sebrae - Sistema Brasileiro de Apoio as
Micro e Pequenas Empresas.

Os resultados alcangados com as pesquisas foram organizados em duas
partes: a primeira apresenta o Memorial Descritivo, que compreende o arcabouco

tedrico que embasou a elaboragcéo do Plano de Negdcio do Querido Bombom, com
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todas as estratégias para a criacdo da empresa. E a segunda parte, é a prética do
plano de negdcios, mostrando o lado da elaboragéo para montar o Querido Bombom.
E a segunda parte € a andlise do plano de negocio do Querido Bombom, que vai

auxiliar na estruturacdo e o crescimento da empresa para entrar no mercado.
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2 MEMORIAL DESCRITIVO

3 O CHOCOLATE

E facil de encontrar pessoas que n&do vivem sem chocolate (SEBRAE, 2017).
E, vendo a juncdo do empreendedorismo ao negocio do chocolate e ao desejo do
consumidor, temos uma renda extra ao bolso familiar.

Em geral, o chocolate é consumido no mundo todo. Para muitos € sé um
simples alimento ou sobremesa, mas € claro que € uma verdadeira fonte de energia
ou até mesmo é um 6timo calmante para aliviar o estresse do dia a dia. E considerado
um alimento moderno, que repde as energias gastas no dia a dia, e sua popularidade
entre 0s consumidores resultou em se¢des dedicadas exclusivamente a ele em todas
as redes de supermercado do pais (ABICAB, 2017). Construir um habito de consumo
entre os brasileiros também traz o chocolate para uma nova e permanente dimensao
de mercado.

Historiadores pesquisaram que o chocolate ou o cacau ja era consumido pelos
maias e astecas. Nao ha registros de quem descobriu o cacau, o fruto com que é feito
o chocolate, porém é possivel dizer que essa améndoa tenha origem nas regides
tropicais das Américas do Sul e Central, nos séculos XVII e XVIII, na Floresta
Amazobnica, entre os rios Orenoco, que nasce em Guiana e estende pela Venezuela
até o Amazonas. E assim, a lenda azteca dizia que o Quetzalcoati, 0 Deus da Lua,
roubou uma arvore de cacau da terra dos filhos do sol, para presentear seus amigos,
os homens, com chocolate, a delicia dos deuses. A lenda chegou a Carlos Linnaeus,
um botanico sueco, o qual classificou o cacaueiro Theobromacéo, do grego Theo
(Deus) e broma (alimento) (ABICAB, 2017).

E no Brasil, no estado do Para, em 1746, o cacau chegou e foi conduzido pelo
francés Louis Frederic Warneaux. E no mesmo ano, Antonio Dias Ribeiro recebeu
algumas sementes do colonizador francés e comegou a cultivar a améndoa em
cidades como llhéus e Itabuna, no sul da Bahia, o que ajudou no desenvolvimento
econdbmico da regido. Alias, o cultivo de cacau nas cidades baianas foi tdo bem-
sucedido que contribuiu para enriquecer a cultura brasileira, servindo de inspiracéo

até para as obras do consagrado escritor Jorge Amado (SEBRAE, 2017).
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O Brasil se destacava como o maior exportador de cacau do mundo na metade
do século 19, enviando, para o exterior, mais de 70 mil toneladas, tendo uma alta
producdo. Comecaram a surgir, no pais, no fim do século 19 e inicio do século 20, as
industrias de chocolate no pais, que, em geral, eram familiares, de imigrantes da
Alemanha, da Letbnia e da Suica (ABICAB, 2017).

Cada vez o mercado estd mais competitivo e inovador, entretanto que, ha
oportunidades de ser um microempreendedor. O Sebrae oferece um plano de negdécio
para chocolates, bombons e trufas e € uma 6tima oportunidade de comecar a investir
no proprio negécio que € encontrado no site da instituicao.

O chocolate possui uma simbologia Unica na sociedade atual, presentear
alguém com uma caixa de bombons representa um gesto de carinho, amor,
solidariedade ou de amizade. Tendo em vista essa simbologia de demonstracdo de
afetos, o mercado percebeu que pode inovar nos formatos, sabores, aromas e formas
do chocolate a cada dia (SEBRAE, 2017).

A nacéao brasileira, como vimos, é apaixonada por essa matéria-prima que esta
sendo usada em diversas formas. O chocolate é uma das escolhas de presentear a
pessoa querida e é também uma das artimanhas no jogo da seducado, sendo um dos
itens mais procurados para presentear alguém especial em datas comemorativas,

como na Pascoa, na brincadeira do “amigolate” ou Dia dos Namorados.

3.1 O NEGOCIO DO CHOCOLATE CASEIRO

O microempreendedor que trabalha com chocolate caseiro costuma atender
mercados bem especificos e segmentados, o que o torna diferente da realidade do
mercado dos chocolates que sao produzidos em grande escala nas industrias
(SEBRAE, 2017a).

Ao investir numa empresa de bombom e trufas, o pequeno empreendedor tem
que saber como comprar 0s primeiros itens da empresa, como: as forminhas, as
embalagens, utensilios para a producdo do chocolate e até o proprio chocolate em
barra, fazendo uma pequena pesquisa de distribuidoras ou lojas especializadas
nesses produtos mais em conta. O erro de muitos empreendedores € querer comecgar
0 negocio adquirindo itens caros.

O empreendedor pode se especializar em cursos proprios na area de
atendimento ao cliente e determinados publicos ou trabalhar com varios deles. Seu

primeiro passo para uma boa organizacdo de uma empresa de trufas e bombons é
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colocar uma etiqueta com o seu telefone, a fim de facilitar futuras encomendas.
Possuindo a criatividade, tendo a matéria-prima de qualidade e uma inovacgao
constantemente, tanto nas receitas dos bombons quanto nas embalagens, chamara
atencao para o seu produto e assim, conquistando novos consumidores.

No Brasil, as mulheres lideram o consumo de chocolates, representando assim
55% dos consumidores. Nas capitais federais, os baianos lideram o topo do ranking
com 75% do consumo, logo em seguida vem Sao Paulo (SP), Belo Horizonte (MG) e
Fortaleza (CE). E no ranking mundial, o Brasil, estd no topo dos chocdlatras, em
produtos de ovos de chocolates e perdendo apenas para a Inglaterra, segundo o site
Mais Equilibrio.

Podemos ver, no site do Sebrae (2017a), que existe também uma legislacao
para esse negdcio de chocolates e seus derivados. Ela € muito exigente com aqueles
que trabalham com alimentos e é preciso ficar atento as normas da Vigilancia
Sanitaria.

O microempreendedor, se especializando em cursos de manipulacdo de
alimentos e tendo um cuidado especial na higiene do ambiente de producédo, dos
utensilios e de quem prepara os alimentos, ter& uma maior seguranca no seu produto
e Nno seu servico. E, caso haja a loja fisica, os produtos tém que possuir uma etiqueta
gue contenha a data da fabricacdo e validade do produto junto com os ingredientes
utilizados e a Vigilancia Sanitaria deve ser informada sobre o inicio da producéo.

Em um ambito geral e em meio a uma crise econdémica, os brasileiros veem, no
negécio do chocolate, uma oportunidade para lucrar um pouco. Muitos pequenos
empreendedores comecgaram assim. Algumas histérias desses empreendedores se
dao desta forma, tendo como foco pagar suas dividas e até realizar um sonho de viajar
e ter seu préprio negoécio, muitas vezes trabalhando em casa e utilizando a sua sala
ou cozinha.

Mas, infelizmente, nem tudo € vantagem no home office, os riscos e as
limitagbes sao a maioria, e, se a pessoa nao estiver preparada, pode atrapalhar os
negocios. O consultor do Sebrae/SP Fabiano Nagamatsu (Revistapegn,2016), cita

que:

Além dos cuidados comuns que qualquer empresa exige, é preciso dedicar
uma dose extra de organizacdo para fazer funcionar. Em primeiro lugar,
separar a vida da casa da do trabalho. Isso requer disciplina: ter um espaco
reservado para o trabalho e todo o cuidado para n&o se distrair com as coisas
do lar (Site Revistapegn, 2016).
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Entretanto, investir em chocolates caseiros, atualmente, € uma saida para
crise, fazendo o microempresério crescer no ramo e ter sucesso. As datas
comemorativas, principalmente a Pascoa e o Dia dos Namorados, sdo oportunidades
Gnicas para quem trabalhar com produtos que envolvam chocolate. E, apesar da atual
crise econdmica, segundo levantamento do portal de noticias G1 (2016), a procura
por ovos de Pascoa e produtos artesanais cresceu até 20%.

O chocolate caseiro esta fazendo tanto sucesso que até o0s proprios
comerciantes das padarias estdo produzindo-o para vender no seu estabelecimento.
A empreséria Lidiane Costa Soares, em uma entrevista ao site G1 (2017), contou
possuir uma padaria no estado de Tocantins - TO. Ela resolveu investir em fazer ovos
artesanais na sua padaria e disse: "Eu invisto muito nessa area, porque vende
bastantes chocolates, bombons, ovos. Entdo, como eu tenho uma panificadora, juntou
o0 Util ao agradavel". Os estabelecimentos comerciais estdo observando que ha muita
procura dos chocolates caseiros e ndo pretendem ficar de fora.

Para a maioria da populacdo o chocolate é indispensavel nos carrinhos de
compras nos supermercados brasileiros, o sabor ao leite € o campedo, sendo
procurado com a preferéncia de 55% dos consumidores. Numa pesquisa do Ibope
(2013), as classes A/B sao as que consomem mais a matéria-prima. Nas datas
comemorativas, Pascoa, Natal, Dia dos namorados e durante o inverno, 0 consumo
aumenta de: 23%, 16% e de 11%, respectivamente. Para 57% dos entrevistados pelo
Ibope, as embalagens das marcas também atraem a atencdo do consumidor na hora

de presentear alguém.

4 EMPREENDEDORISMO & INOVACAO

O empreendedorismo é um neologismo (DOLABELA, 2008) de uma livre
traducao da palavra entrepreneurship aplicado para indicar os estudos relacionados
ao empreendedor, ao seu perfil, as suas origens, ao seu sistema de atividades e seu
universo de atuacédo. O significado de empreendedor, segundo Degen, 2009, p. 8, é
aguele que tem visdo do negocio e ndo mede esforcos para realizar o
empreendimento. A realizagdo € ver a sua ideia concretizada em seu negocio.

Dolabela (2008) nos diz, ainda, que é na era do conhecimento e da industria

gue surge um novo elemento que promove um centro de competitividade, a
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capacidade de inovar o mercado; Com isso, os profissionais dos novos tempos, além
de dominar os conhecimentos do estado da arte, devem ser entendidos no que ainda
nao existe, tendo uma visao futurista, e transforma-lo em realidade.

Completando a ideia com Santos (2014), no século XVII, percebem-se os
primeiros indicios do empreendedorismo naquela época, em que o empreendedor
estabelecia um acordo contratual com o governo para realizar algum servico ou
fornecer produtos. Entretanto precos eram pré-fixados, o que levava a condicédo de
gue qualquer lucro ou prejuizo era de responsabilidade do empreendedor.

Vemos que, ao final do século XVII, diferenciando-se de outros paises, o Brasil
se torna palco de muitas ideias empreendedoras, fica, entdo, conhecido por seus
projetos comerciais e pela fabricacdo de engenhos de aclUcar a empreendimentos
inovadores. Naquele momento, o Bardo de Maua constréi a primeira ferrovia brasileira
e a rodovia pavimentada do pais. E, somente nos anos 90, no periodo pés-ditadura e
com a abertura econémica do pais, com a entrada de capital estrangeiro e aumento
da competitividade, € que a cultura empreendedora cresce, como uma grande
inspiracdo para futuros empreendedores, que logo se formariam (ASSAS, 2016).

Atualmente, empreender no Brasil vem sendo desafiador, para Degan, 2009,
p. 12, “a crise representa oportunidades para iniciar seu negdcio, explorando as novas
tendéncias do mercado global’. Mas, para o empresério ja estabelecido, a crise
representa ameacgas aos seus negocios, isso se eles estiverem encaminhando
tendéncias decrescentes no mercado e, em segundo, se nao estiverem vendo as
oportunidades para se adaptarem as novas tendéncias antes que seus concorrentes
atuais ou futuros o facam. Sendo assim, sé sobrevive quem for o mais forte e o mais
inovador (DEGAN, 2009).

A visdo empreendedora faz com que 0s novos negdécios sejam criados e novas
ideias tenham espaco. E fundamental estimular o futuro empreendedor a observar o
gue pode fazer de diferencial no mercado.

Ainda gque haja varios exemplos de empresarios de sucesso que aos poucos
vém fortalecendo a caminhada do empreendedorismo como uma cultura no pais,
ainda ha quem pode se aproveitar das iniciativas de fomento ao empreendedorismo,
seja com dicas e/ou orientacdes em sites, cursos presenciais ou on line, como no
Sebrae, Senac e Endeavor (EMPREENDA E REALIZE, 2013).

Segundo pesquisas realizadas pela Endeavor Brasil (2013), 60% dos jovens
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brasileiros querem empreender, mas apenas 38% procuram se preparar para isso.
Destacando os quatro principais problemas enfrentados pelos empreendedores do
pais, trés estdo ligados a falta de conhecimento em gestédo de pessoas, ao fluxo de
caixa e a como administrar um negécio (EMPREENDA E REALIZE, 2013).

Portanto, segundo informacBes do site Assas (2016), ainda falta muito
investimento no ambito publico e privado para as novas iniciativas e para pesquisas
cientificas no meio académico, além de estimulos a criacdo de patentes e a culturas
empreendedoras em regides mais distantes e no interior brasileiro.

O empreendedorismo nos traz a inovacao e a percepcao de oportunidades no

mercado mesmo que ja esteja saturado e que

A esséncia do empreendedorismo esta na percep¢do e no aproveitamento
das novas oportunidades de negdcios [...], sempre tem a ver com criar uma
nova forma de uso dos recursos nacionais, em que sejam deslocados de seu
emprego tradicional e sujeitos a combina¢des (SCHUMPTER, 1982, pp. 12).

Analisando um estudo realizada pelo IBGE (2012) e publicado pelo Sebrae e
Fubra (2012), temos dados sobre a criacdo de uma empresa nos tempos atuais,
quando € necesséria a ambicdo dos envolvidos que optarem pela carreira de
empreendedor, aqueles que desenvolvem um empreendimento préprio para viabilizar

um estilo de vida ou hobby.

Dados do IBGE dizem que a importancia das pequenas e médias empresas
na economia brasileira, que representam 99% do total das empresas formais
e oferecem 57% do total de empregos, com 26% do total de massa salarial.
Cinquenta por cento das empresas pequenas encerram a sua atividade antes
de dois anos de criagéo, ja 56% encerram no seu terceiro ano e 60% até em
quatro anos (Degen, 2009, pp. 13)

Os empreendedores podem ser muito diferentes uns dos outros, e com iSso
temos varios perfis, sendo a maioria de individuos proativos, aqueles que né&o
esperam as coisas acontecerem. Tendo boas ideias, sabem como implementa-las de
forma a alcancar seus objetivos.

Segundo Lima, 2017 primeiro destacamos o empreendedor nato, que sao 0s
mais conhecidos e reverenciados, sao aqueles que comecaram a trabalhar muito
cedo, com poucas condicOes e acabaram criando grandes empresas. Desde muito
cedo, esse empreendedor nato adquire habilidade de negociacdo e venda, tende a
ser visionario e otimista, estd sempre a frente do seu tempo. Outro € aquele que

aprende a ser empreendedor, tendo uma oportunidade de negdcio, esta inclinado a
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decidir e a gerir seu proprio empreendimento. O seguinte € visto como ‘o serial’, que
cria negocio para vendé-lo e, com o capital ganho com a ideia inicial, cria outro
negocio, para vendé-lo novamente, isso se torna uma atividade ciclica.

Ja o empreendedor ‘social’, para o setor que nao possui fins lucrativos, possui
caracteristicas de empreendedores tradicionais em criatividade, visdo e
determinacao, tendo em sua busca inovacao social no lugar do dinheiro e almeja o
beneficio social, ambiental e cultural para a sociedade, usando suas experiéncias
organizacionais e empresariais para ajudar o préximo.

Segundo consta no site Toda Matéria (2015), o empreendedor que possuli
esses perfis tem que direcionar o seu aprendizado para os quatros pilares da
educacao: aprender a conhecer; aprender a fazer; aprender a conviver; e aprender a
ser. Com isso, os futuros negoécios para a execucdo dos projetos favorecem ao
sucesso.

O plano de negécio é produto de uma ideia de um novo empreendimento e
deve projetar os seguintes aspectos: mercadoldgicos, operacionais e financeiros dos
negocios propostos, tendo uma expectativa para 0os proximos trés ou cinco anos.

Ter 0 seu negdcio em casa traz boas vantagens econdmicas. Ha a economia
do aluguel de uma loja fisica e o conforto maior de se trabalhar na residéncia, fugindo
do transito caotico da cidade.

Comecar um negdcio pode parecer facil, porém a primeira atitude a se fazer é
ter disciplina, criando uma rotina com o inicio das atividades diarias, com parada para
o almoco, um fim de expediente e, é claro, seguindo alguns conselhos que o Sebrae
Ou outros institutos podem acrescentar, sejam por consultorias ou cursos que
oferecidos ao iniciante empreendedor. Nagamatsu (2016) acrescenta algumas dicas

praticas para aguele empreendedor que trabalha em casa:

O empresario deve vestir-se de acordo, bermuda, chinelo ou pijama durante
0 expediente ndo combinam. Tem de entrar no clima da cabega aos pés
literalmente, afirma. As contas de casa e as da empresa também nunca
devem se misturar — como em uma empresa comum, pessoa fisica e pessoa
juridica sdo instancias diferentes. Dependendo do ramo de atividade, o
empreendedor também precisa de um espaco para receber clientes ou fazer
reunies com fornecedores e parceiros. E a atitude do empreendedor faz
muita diferenca quando ele monta o negdcio onde mora (Revistapegn, 2016).

No site Revistapegn (2016), o consultor Nagamatsu nos mostra os pontos fortes

e fracos de se trabalhar em casa.
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Quadro 1 - Vantagens de se trabalhar em casa

Pontos Positivos Pontos Negativos

. Risco de misturar vida domeéstica e trabalho,
Reducdo de custos com aluguel, transporte e | Lo
. . principalmente em relacéo as contas.
alimentac&o na rua.

Possibilidade de escolher os horarios de |Falta de  disciplina com  horarios e

trabalho. COMmpromissos.

. . . N Espaco inadequado para receber clientes e
Estar mais proximo a familia para almocar e
. . . formmecedores, assim como para armazenar
jantar, com ganhos para a qualidade de vida.
produtos.

R , Pode ser solitario para quem gosta de interagir
Diminuicdo com encargos e impostos
com colegas.

Fonte: Nagamatsu, Revista Pequenas Empresas & Grandes Negécios, 2016

Dentro da possibilidade de microempreendedores trabalharem em casa,
diminuindo assim seus custos e participando ativamente das atividades domiciliares,
temos, ainda, a criacdo, pelo governo, da modalidade de Microempreendedor
Individual - MEI. Muitas pessoas podem se beneficiar da reducédo e simplificacdo de

tributos, que oneram as atividades desses pequenos negociantes.

Os cuidados de manipular o chocolate precisam de seguir algumas normas
e exigéncias de higienizacdo, como conta a nutricionista e consultora da BPF Natélia
Mafra faz uma demonstracdo de consultoria para o site CERTIFICACAOISO (2014)
na qual, explica que a empresa possuindo a “BPFs” que significa (Boas Praticas de
Fabricacéo) garantindo a qualidade de todas as etapas de producéo do alimento e
nao oferece risco a saude para o consumidor e nem denegrir a imagem da empresa

e quem nao cumpre pode ser interditado pela Anvisa.

Meses antes da chegada da pascoa, a Anvisa, uma vez por ano, vistoria as
microempresas que produzem 0S 0VOS caseiros, e quem nao cumprir as regras sera

notificado e pode até chegar a ser interditado.

Os seguintes pontos que o “BPFs” exige séo:
a) A higiene pessoal:

As vestimentas devem ser adequadas, como usar: sapatos fechados,
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roupas claras, touca. O uniforme deve ser trocado todos os dias apos a producéo. As
maos devem ser lavadas varias vezes durante o trabalho, usando o sab&o neutro. Os

esmaltes e aliancas devem ser evitados, barba e bigode néo sao permitidos.

b) Ambiente para a producéao:

A bancada de trabalho deve ser sempre higienizada, e os utensilios devem

também ser bem lavados com agua potavel antes da producéo.

c) Armazenamento de alimentos pereciveis:

Para o recheio do chocolate, € preciso um armazenamento em que haja o
controle da temperatura e sempre verificar a validade. Apés a producao do recheio, o
qual, na maioria das vezes, € levado para a geladeira/ freezer, € bom verificar os
motores e a vedacdo das portas. Além de manter a qualidade dos produtos, o
microempreendedor ter4 uma boa economia elétrica. Para os alimentos que precisam
ficar em locais secos, devem ser ventilados e ter também a sua validade controlada.

Apos a abertura do alimento, deve ser totalmente fechada para a sua protecao.
Seguindo esses passos, terd uma boa garantia, a producdo sera livre de
contaminacgdes e terd a confianca dos consumidores, evitara também um desperdicio,
pois terd sempre a verificacao da validade dos produtos em estoques. Isso trara uma
boa imagem a empresa, pois o microempreendedor tera uma maior confianca no seu
produto, em vendé-lo, pois, tendo um feedback bom, tera um marketing boca a boca

para 0s novos consumidores.
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5 O PLANO DE NEGOCIO

As empresas precisam de um planejamento adequado para que haja resultado
imediato, levando o empreendedor a compreender e analisar melhor o seu negécio
para ter sucesso. O plano de negdcio trata-se de um documento essencial para quem
qguer comecgar uma empresa.

Os futuros empresarios precisam adicionar informacfes da empresa e, com a
base desses dados, poder analisar mercado potencial, diminuir fatores de riscos e as
incertezas inerentes ao negdécio da futura empresa.

Estes planos tém um propdsito maior, que é auxiliar o empreendedor para
seguir um caminho direito com a previsdo, a programacgdo, a coordenacdo de
eventuais eventos que, se forem bem-sucedidos, terdo um alcance do objetivo no qual
se pretende.

O plano de negécio € um documento que especifica acbes sobre um espaco
de tempo e que proporciona respostas as questfes: o que, quando, como, onde e por
quem. E um passo importante para a deciséo sobre o que fazer antes de uma acgéo
ser executada.

Uma boa estrutura para um plano de negdcios, mostrard uma proposta que
ajudara futuramente a empresa e assim, evitara um fracasso e uma desilusdo da
mesma. E o empreendedor, poderd movimentar todos os aspectos do novo
empreendimento, com uma representacdo de um levantamento exaustivo de todos 0s
elementos que compdem o negdcio, seja interno - o que devera ser produzido, como,
onde e quanto produzir - seja externo - para quem, qual o mercado, quais 0s

concorrentes e eftc.

Um elemento chave de um plano de negdcio é ter as estratégias definidas
para o empreendimento. E 0 posicionamento estratégico diz a respeito a
como se pode obter uma diferenciacéo em relagdo a concorréncia e continuar
mantendo esse foco e nos posicionamentos estratégicos (SCHENEIDER
apud BRANCO, 2012, pp. 150).

A partir desse conceito, vé-se que o empreendedorismo esta relacionado a
acdo é que esta ligado aqueles empreendedores que realizam algo, que mobilizam
recursos e correm um certo risco para iniciar negocios e organizagoes.

Outra vantagem de se ter um planejamento para a criacdo de negocios esta na
questdao do capital social, que sdo o0s recursos apresentados, como: dinheiro,
equipamentos, ferramentas, que sao colocados pelos proprietarios para a montagem

do negécio. E, por fim, a fonte de recursos ira determinar de que maneira seréo obtidos
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0S recursos para a implantagédo da empresa, assim, temos alguns modelos de plano
de negdcios. Abaixo iremos apresentar as etapas simplificadas apresentada pelo

Sebrae, para micro e pequenos empreendimentos.

5.1 ETAPAS DO PLANO DE NEGOCIO

Buscamos no Sebrae (2013) um bom modelo de plano de neg6cio que pudesse
subsidiar a estruturacdo de um microempreendimento domiciliar, vamos chamar
assim. Sendo esse um instrumento ideal para tracar um reflexo fiel do mercado, do
produto e das atitudes do empreendedor, sugerem que 0 modelo seja composto de
itens basicos, que envolvem desde o suméario executivo a analise completa e
detalhada do setor em que a microempresa vai operar, detalhando os itens minimos
gue devem compor este roteiro de planejamento (SEBRAE, 2013). Esmiucando o

modelo ou roteiro apresentado pelo Sebrae (2013, pp 19), temos:

5.1.1 Sumario executivo

Um resumo breve do plano de negécio, que deve conter informacdes minimas
para que o leitor entenda do que trata 0 documento. Devemos, entédo, apresentar um
breve resumo dos principais pontos do plano de negécio, como 0 que vem a ser a
ideia, os produtos ou servicos que serdo disponibilizados ao publico ou cliente
potencial, o capital necessario, bem como o faturamento previsto, dentre outras

informacgdes que comporao o item ‘analise financeira’ do negdcio proposto.

5.1.2 Descri¢cédo do Negécio

Segundo Dornelas (2017) deve apresentar um breve resumo da organizagao
da sua empresa ou negocio, contendo a sua historia, seu status atual e suas projecdes
futuras para pesquisa e desenvolvimento e dando as caracteristicas unicas do produto
e/ou servico e citando como a empresa pode beneficiar o cliente. E também citando
para o plano uma ideia de como o empreendedor espera projetar a empresa

crescendo daqui a trés ou cinco anos.

A descricéo legal da empresa deve conter o seguinte:
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a) Nome da empresa: O nome da empresa deve estar registrada legalmente antes

da abertura do negdcio.

b) Tipo de empresa e enquadramento: micro, pequena ou média empresa,

sociedade andnima, companhia limitada, corporagdo etc. Cada tipo tem

diferentes vantagens e desvantagens em relacdo a legislacdo (impostos,

financiamentos, obrigacdes etc.) e também em relacdo ao ambiente externo

(bancos, fornecedores etc.).

c) Ultimas informagdes: como, quando e por que esta empresa foi criada, a sua

natureza de servi¢cos ou produtos fornecidos e como se desenvolveu e o0 que

esta sendo planejado para o futuro.

5.1.3 Analise de mercado

Estudo de mercado onde esta inserida empresa que o0 empresario pretende

iniciar, este estudo inclui analises de macro e microambientes, sendo uma das partes

mais importantes do plano de negocios. Temos entéo:

a)

b)

Macroambiente: estas analises irdo fornecer informacdes das variaveis nao
controlaveis, aquelas externas a empresa e que poderdo gerar as
oportunidades e as ameacas ao negocio, ainda poderdo influenciar a
empresa no seu direcionamento e o desempenho. Dependendo do tipo
negécio que esta sendo criado, podemos ter ambientes que devem ser
monitorados de perto, como tecnoldgico, politico, tributario, social,

ambiental, econémico, ambiente sociocultural e demografico.

Microambiente: no site EGestor (2017), o microambiente empresarial &
composto de variaveis internas, que sao as “controlaveis”, e algumas
variaveis externas a empresa, que nao sao controlaveis, sendo que ambas
afetam o modo como uma empresa funciona diante de seu mercado. Neste
contexto temos a propria empresa; fornecedores; intermediarios; clientes;

concorrentes, publicos de relacionamento e alvo.

A andlise F.O.F.A (forca, oportunidades, fraquezas e ameacas) é

instrumento que tem como objetivo detectar pontos fortes e fracos da empresa, seu
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meio ambiente interativo, e as oportunidades e ameacas que vém do mercado no qual
a organizagdo esta inserida com a finalidade de tornar a empresa mais eficiente e
competitiva, corrigindo assim suas deficiéncias. Esta analise é feita com informacoes
do micro e macro ambientes e gera suas estratégias decisivas e competitivas por meio
de uma Matriz SWOT ou F.O.F.A.

5.1.4 Plano Operacional

Usado para a parte fisica do empreendimento, como a Layout ou o arranjo
fisico, & a organizacdo de como irdo posicionar as estantes, as mercadorias e se a

empresa instalada possui a capacidade produtiva, comercial e de servigos

5.1.5 Plano Financeiro

Estimativa dos investimentos fixos investidos na empresa, como: maquinas,
moveis, utensilios, ferramentas a serem adquiridos e a quantidade necessaria etc.
Contém, também, o capital de giro, que numa empresa € necessario para o
funcionamento normal, tendo os seguintes itens: estoque inicial e o caixa minimo. Os
investimentos pré-operacionais compreendem o0s gastos antes dos inicios das

atividades da empresa, como: reforma, pintura e instalacoes.

Para a empresa é importante também o faturamento mensal, que € uma
estimativa de quanto ela ira faturar por més. O custo unitario de matéria-prima,
materiais diretos ou terceirizacdes e custo de mao de obra também sédo importantes
para o plano financeiro. Se a empresa tiver custos de comercializacdo de impostos,
comissoes de vendedores e representantes e, ao longo dos anos, 0s equipamentos
vao tendo a sua depreciacdo, calcular a reposi¢céo de novos equipamentos e desses
outros custos é o reconhecimento da perda do valor dos bens. Consequentemente,
deve ser refeito o calculo da lucratividade que a empresa tem em cima dos produtos

vendidos e, por fim, do retorno do investimento. Neste sentido temos analises sobre:

5.1.6 Receitas e Custos

Somatodrio de todos os custos que o empreendedor tem na elaboracdo e/ou
comercializacao de um produto, o gasto total da empresa com os fatores de producéo.
Na forma de custos variaveis e custos fixos, na formula € CT= CF+CV. Tendo uma

representacdo menor na despesa total necessaria para atingir um determinado nivel
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de producdo. Os gastos sdo com as maquinas, equipamentos e outros capitais
produtivos, também nos custos de mao de obra e insumos necessarios para a
producdo. H&4 aumento na medida em que as unidades sao produzidas.

Matematicamente tem-se a seguinte formula:

Lucro= Receita Total — Custo Total - Gastos
Lucro=RT- CT-G-G
Receita Total = Preco x Quantidade vendida
Receita Total=P x Q

Quadro n° 02- custos totais
Fonte: Receita Total e Custo Total, 2012

5.1.7 Fluxo de caixa

Ferramenta de afericdo e interpretacéo das variacdes dos saldos do disponivel
da empresa. E o produto final da integracdo do “Contas a Receber” com o “Contas a
Pagar”, de tal forma que, quando se comparam as contas recebidas com as contas
pagas, tem-se o fluxo de caixa realizado e, quando se comparam as contas a receber

com as contas a pagar, tem se o fluxo de caixa projetado (SA, 1998, p. 3).

5.1.8 Pay back ou Retorno de Investimento

Periodo de tempo que a empresa ird demorar a recuperar o capital inicial
investido, calculados a partir dos fluxos de caixa. Este indicador € usado para que seja
avaliada a taxa de atratividade de determinado investimento e reforga que o pay back
demonstra o prazo em que o capital investido comeca a dar retorno, ou seja, periodo
em que o montante dos investimentos gastos se tornam positivos (KASSAI, 2000).

5.1.9 Ponto de Equilibrio

Uma seguranca da empresa, mostra 0 quanto € necessario vender para alinhar

as receitas com as despesas e 0s custos, sua formula é apresentada como:

PE = (CF/(MC)) x 100
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MC =Rt-CV
No qual:
PE = Ponto de equilibrio
CF = Custo Fixo
CV = Custos Variaveis
MC = Margem de contribuicéo
Rt = Receita Total

Quadro n° 03- férmula de ponto de equilibrio
Fonte: Sebrae, 2016

5.1.10Plano de marketing

Quando e como a empresa ira decidir suas estratégias, colocacdo de produtos,
servicos e ideias, seus precos, sua divulgacdo e promocdo, a estrutura de

comercializacao, a localizagdo do negdcio, assim temos:

5.1.11Estratégia de preco

Como a empresa se porta diante da mudanca de preco dos concorrentes, como
um aumento ou a reducao de valores, tendo uma melhora na sua qualidade, sabendo
gue néo ir4 perder o espaco no mercado por mais que os custos diminuam com o
aumento das vendas e diante disso, investindo em lancamentos de novos produtos e
servigos para enfrentar a concorréncia ou outra possibilidade é de manter o seu preco
com a margem de lucro, crendo que os clientes sejam fiéis a empresa e agregando
valores diante do produto (BRAND ME, 2017).

5.1.12Estratégia promocional ou divulgacédo (comunicacao)

Ferramentas utilizadas para as empresas exporem 0s seus produtos ou
servicos, com o objetivo de conquistar novos clientes. Uma boa estratégia de
comunicacdo € adequada a realidade a cada empresa, sendo eficaz para atingir 0s
objetivos esperados. Nessa estratégia de comunicacdo tem que haver um diagnaostico,
contendo os seguintes itens: mercado, clientes, concorréncia, produtos, distribuigéo,

vendas e publicidade e rela¢des publicas.

ApoOs o diagnodstico, também ha uma definicdo de alvos em potencial para
a divulgacdo da empresa/marca/produto ou servi¢co, como: clientes em potenciais, 0s

iniciadores e os influenciadores digitais. Tendo a definicdo do segmento e a dimensao
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dos alvos e as futuras metas que vao ser atingidas, tendo em vista os fatores
demogréficos, sociais, econdmicos, comportamento de consumo, estilos de vida e,
por fim, atitude em relacdo ao produto/servico para a empresa e o consumidor. A
ferramenta precisa possuir um mix de comunicacdo que é composta de: marketing
direto, merchandising, relagdes publicas, publicidade, patrocinio, promogéo e etc
(MODULAR STUDIO, 2014).

5.1.13Estratégia de produto

Como a empresa ira despertar o interesse do cliente em relacdo ao seu produto,
se o0 produto possui um bom aspecto com uma boa embalagem, tendo um diferencial
de outros produtos de seus concorrentes. Diante disso, o produto devera sempre ter
uma margem de contribuicdo positiva em relacdo as expectativas de rentabilidade

fixadas no orcamento geral da empresa.

5.1.14Estratégia de servico

O cliente busca na empresa a variacao de servico em necessidade e demanda
de cada consumidor, possuindo uma boa qualidade para ser um diferencial em relagcéo
aos seus concorrentes. Assim o cliente encontrard um acesso da empresa com uma

boa localizagé&o.

5.1.15Estratégia de distribuicao

Decisdes sobre os meios através de que os produtos, servicos ou ideias irdo

chegar ao consumidor, 0s principais canais para essa distribuicao séo:

Varejista: realiza a venda de bens e/ou servigos diretamente ao cliente final.
Por exemplo: supermercado, papelaria, farmacia e etc.

Atacadista: Compra e revende mercadorias para varejistas e outros
comerciantes de estabelecimento industriais, Institucionais e comerciais: Nao
vende em pequenas quantidades para os consumidores finais.

Distribuidor: Vende, armazena e possui uma assisténcia técnica em uma area
geografica delimitada por atuacéo.

Agentes: Relacdes de longo prazo.
Corretores: Relac8es de longo prazo: sao pessoas juridicas comissionadas

gue séo contratadas para vender produtos de uma empresa (SEBRAE, 2016,
PP).
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A selecédo e a organizacao dos canais de distribuicdo € uma atividade do setor
de marketing, o qual tem a elaboracdo de mecanismos pelos quais a empresa ira
colocar seus produtos no mercado. Podem, ainda, desempenhar as seguintes tarefas
para a empresa: fornecimento de informacao sobre o produto, customizacgéo, garantia
de qualidade, oferta de produtos complementares, assisténcia técnica, pos-venda e

logistica.

6 APRESENTACAO VISUAL DO QUERIDO BOMBOM

Na sua divulgacdo nas redes sociais como no Facebook, a antiga logo da
microempresa, conforme abaixo imagem 1, na qual, era utilizada como o avatar e
também como capa, foi feita de maneira amadora, sem nenhum estudo de caso, e
nao passa nenhuma informacéo relevante para o consumidor, que precisara procurar,

na pagina, por informacfes de contato e onde conseguir os bombons.

Imagem 1 - Antiga logo da microempresa

Fonte: a autora, 2017
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Imagem 2 - Antiga capa usada nas redes sociais

Eggeri([&- LIomborn

Gaseiros

Fonte: a autora, 2017

Ainda, na tentativa de divulgar o negocio caseiro da microempresa por meio da
logo (acima), conforme imagem 2, ndo é eficaz, visto que a mera insercdo do termo
“caseiros” ndo se relaciona com o nome da microempresa. Aparenta meramente uma
palavra sem sentido.

Em relacdo a divulgacdo do produto, também foi observada uma falta de
especializacdo da comunicacao digital. No Facebook, principal rede social utilizada
pela dona para promover seus produtos, encontramos postagens com erros de
concordancia e varias frases sem nexo. A identidade visual (logo e personalizacédo
das fotos) € amadora, ndo chama a atencdo e ndo consegue passar a mensagem

desejada.

7 CONCLUSAO

Conclui-se que a partir desse memorial descritivo foi essencial para entender o
mundo do empreendedorismo, junto com alguns autores como DOLABELLA,
SCHUMPTER, e os demais autores em conjunto com a instituicdo Sebrae que auxilia
0s pequenos empreendedores para comecar 0 proprio negocio e assim, fazendo
compreender a importancia de se empreender e tornar-se dono do seu proprio
negocio como a microempresa Querido Bombom.

Diante desse crescimento do empreendedorismo, o Querido Bombom elaborou
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um plano de negdcio através do software para crescer no ramo de chocolate caseiro
nos tempos de crise. E, entretanto, durante o memorial, a empresa teve alguns pontos
para ser mudados, como: um novo logotipo, novas embalagens profissionais, nova
capas de Facebook e no Instagram e algumas mudancas foram modificadas.

Sendo um negdcio novo e de pequeno porte, foi preciso criar uma meta e
estratégias de marketing com objetivos para alcangar novos consumidores para as
redes sociais e assim, ser conhecida no mundo virtual e em Brasilia e outras regides
administrativas. As estratégias foram planejadas de acordo com as necessidades da
empresa e com 0S custos acessiveis e assim, tornando-se a Querido Bombom como

uma potencial empresa de chocolates caseiro em Brasilia e no DF.
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