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1. INTRODUCAO

Venho por meio deste trabalho, apresentar o plano de negécios da empresa
Drinkolé, picolé com sabor de drink.

Como se sabe, o plano de negdécios é fundamental para o andamento da
empresa e suas acgdes estratégicas, pois ele demonstra sua viabilidade e capacidade
dos empreendedores e/ou gestores de executa-lo. E pelo plano que conseguimos
detalhar o planejamento da empresa e guia-la passo a passo, gerando discernimento
em relacdo ao potencial do produto tendo a viséo clara do negdcio e auxiliando nas
melhores decisfes no intuito de evitar a maior quantidade de erros. Com iSso
conseguimos entender a sua importancia ao empreender.

Conhecido mundialmente, o picolé € um alimento que abrange todo o tipo
de pessoa. Nao tendo a regionalizacdo de seu nome (sendo conhecido através da
mesma palavra em todos os locais), de facil aceitacdo e pratico para qualquer
momento, tornou-se um alimento bastante requisitado pelo publico. Basta observar os
diversos freezers que encontramos em diferentes estabelecimentos em praticamente
todo lugar do pais. E os sabores séo diversos: fruta, sobremesa, passando por pratos
tipicos e até criativas invencdes como “pedacinho do céu”.

Sabemos também que o picolé € uma variacdo do sorvete, onde ambos
sdo enquadrados como gelados comestiveis. E essa tradicdo de gelados surgiu ainda
nas antigas civilizacées do século I, mas ganhou grande destaque através do italiano
Marco Polo que trouxe a ideia do sorvete do Oriente para a Italia. Nao € coincidéncia
gue no pais da bota, encontra-se os melhores gelados do mundo e onde existe a maior
producdo da Europa, além de contar com uma universidade especifica de sorvete.
Com isso, seu consumo cresce a cada ano, satisfazendo as necessidades de seus
consumidores, inserindo novos sabores, embalagens e formatos. Fazendo com que a
procura passe a ser constante durante todo o ano e ndo sazonal.

No Brasil, através de pesquisas feitas pela ABIS (Associacao Brasileira das
Industrias e do Setor de Sorvetes), percebe-se um crescimento assustador na
producédo e no consumo de picolés no pais. De 2003 a 2014, o consumo de picolés e
sorvetes no Brasil passou de 685 milhdes de litros para 1,244 bilhdo de litros, o que
representa uma alta de mais de 80%. J& no estado do Rio Grande do Norte 0 consumo

também vem crescendo. Além do intenso calor, a procura pelo produto aumentou na



regido do sertéo, fazendo com que o consumo nao fique tdo concentrado apenas nas
regides litoraneas.

Os dados no aumento do consumo, que leva o pais a estar entre os dez
maiores produtores do mundo, revelam novas oportunidades de mercado. Micro e
pequenas empresas tém vantagens, pois se adaptam melhor ao negécio e
conseguem lancar novos produtos mais rapidamente. Analisando os gargalos e
estudando o mercado consumidor, podemos notar um mercado potencial a ser
explorado com os picolés.

A Drinkolé resolveu inovar, investir em outros tipos de sabores que
fugissem dos tradicionais, especificamente os drinks. Por ser uma bebida
constantemente procurada em bares e festas, o drink nem sempre tem um preco tao
acessivel quanto ao de um picolé. E pensando neste ajuste de sabor e valor, surgiu a
ideia de modificar o formato do drink, saindo de um copo para um palito, baseando
em um segmento de sorvete, o picolé. Tornando mais acessivel o custo ao consumidor

mas sem modificar sua esséncia, o sabor.

1.1 APRESENTACAO

Com o intuito de construir o proprio negocio e nao realizados
financeiramente em seus devidos empregos, quatro socios tiveram a ideia de criar
uma empresa voltada para a fabricacdo e comercializacdo de picolés com sabor de
drink, denominado Drinkolé.

A ideia do produto surgiu da iniciativa de criar algo novo, que saisse do
lugar comum em relagdo ao sabor, sem seguir um caminho complexo de negécio a
ser empreendido e nédo fosse financeiramente inviavel. A partir destes requisitos e
depois de muito se pensar em um produto, surgiu uma luz, apés se deparar com uma
propaganda de din din alcodlico nas redes sociais.

O conceito era valido, porém tinhamos o principio de seguir uma linha mais
premium do produto, logo o din din foi descartado por também ser uma area em que
a concorréncia poderia ser grande devido aos custos de investimento ndo serem altos.

Entdo surgiu o picolé, conhecido e aceito mundialmente, onde poderia ser
refrescante como o drink e agregaria valor devido todo seu processamento, como
maturacdo dos ingredientes, receitas desenvolvidas, embalagens e tudo isso dentro

de uma fébrica especializada para tal producéo.
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Possuindo um nome, CNPJ, ponto alugado onde as maquinas e
equipamentos tém capacidade de produzir quarenta e dois mil picolés por més e
estruturada pelas normas da Anvisa. A empresa é classificada como Sociedade
Limitada e enquadrada no Simples Nacional, por se tratar de empresa de pequeno
porte. Localizada na rua Delmiro Golveia em Neopolis, Natal, a empresa ja encontra-
se pronta para fabricacdo com as proprias receitas e 0s quatro s6cios como
funcionarios.

Nosso publico alvo € formado por jovens, homens e mulheres, a partir de
18 anos de idade, principalmente universitarios e turistas de todos 0s sexos,
especialmente internacionais. Ambos (jovens universitarios e turistas) localizados nas

principais cidades e capitais do Nordeste.

1.2 CONTEXTUALIZACAO E PROBLEMA

A empresa é fabricante de picolés e sorvete em formato de drinks para
distribuicdo em shows, formaturas, casamentos, baladas e bares. Sera investido
inicialmente um total de cinquenta e dois mil reais para criacao da fabrica, incluindo
reforma do ponto e aquisicdo de maquinas e equipamentos necessarios. Os principais
clientes serdo estabelecimentos que recebem eventos, shows e baladas. E os
principais parceiros serdo produtores de festas e cerimoniais.

A fabrica tera capacidade de produzir o equivalente a quarenta e dois mil
drinkolés por més. Considerando o preco inicial. Em nossa analise de viabilidade
econdmica, considerando o projeto de cinco anos abrangendo o inicio das operacdes
até a expansao por toda regido do nordeste, obtivemos como indicadores o valor
liquido de seis milhGes, quatrocentos e quarenta e oito mil reais e setecentos e vinte
e sete reais, a taxa de retorno (TIR) de 589,72% com payback e ponto de equilibrio
em um ano ambos.

Partindo de uma outra linha de picolés, podemos diferenciar o produto de
acordo com seu nicho. Um picolé que vem como substituto de um drink, talvez néao
seja tdo difundido quanto um outro com sabor de fruta que possa ser encontrado mais
facilmente andando pela rua. Para alguns que entendem este raciocinio como um
problema, por outros pode ser compreendido como exclusividade. A exclusividade, no
caso, ndo deve ser tratada como poder aquisitivo e sim como 0 segmento a ser

seguido pelo tipo de produto oferecido.
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A principal diferenga de um picolé de fruta ou tradicional para um alcodlico,
como o préprio nome ja diz é sua incidéncia de alcool que interfere diretamente na
temperatura de congelamento. Com isso, ndo € qualquer freezer que suportaria tal
temperatura e o fator alcool diminuiria a resisténcia do produto comercializado em um
carrinho de picolé ao ar livre. Fator questionavel a sua rentabilidade.

A questdo de viabilidade esta inserida na relagdo custo do produto e seu
valor de venda final. Com uma picoleteira onde cabe quatro formas e nessas quatro
formas cabem vinte e oito picolés ficando prontos a cada meia hora, podemos calcular
rapidamente uma producao de duzentos e vinte e quatro picolés por hora, isso tudo
com apenas uma picoleteira com um custo médio de dois reais cada picolé.

Por se tratar de um pais tropical, o Brasil ndo sofre muito com baixas
temperaturas na maior parte de sua dimensao. A regido nordeste é a que mais sofre
com alta incidéncia de calor e secas que duram anos. Em localidades tdo quentes, é
necessario e automatico a maior procura por agua ou bebidas refrescantes. Dentro de
diversos alimentos refrescantes podemos encontrar na maioria dos estabelecimentos
e praias o picolé.

Segundo a ABIS (Associacao Brasileira de Industrias do Setor de Sorvetes)
séo produzidos mais de novecentos e cinquenta milhdes de litros de picolés e sorvetes
no Brasil por ano. E deste volume, cerca de setenta por cento é consumido no verao.
Movimentando, nos ultimos anos, cerca de dois bilhdes por ano no pais.

De acordo com os dados apresentados e questdes climaticas que afetam
a regido nordeste, podemos enxergar um picolé com sabor de drink sendo vendido no
nordeste e ainda mais no verdo, como uma juncao de enorme potencial.

Mas por que alguém deixaria de beber para comprar um picolé? Sera que
essa ideia é viavel? Essas sdo as principais perguntas a serem respondidas para

analisar o prosseguimento do produto.

1.3 OBJETIVOS
O objetivo nada mais é do que a finalidade do trabalho, a meta que almeja
atingir através da elaboracdo do plano de negdcios. E neste caso do trabalho, os

objetivos séo divididos em geral e especifico.
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1.3.1 OBJETIVO GERAL

Estudar a implantacdo de uma fabrica de picolés através da elaboracéo de
um plano de negécio e estudo de viabilidade financeira, assim como, prazo para
retorno de investimento, lucratividade e examinar seu mercado na cidade de Natal

dentro dos préximos 5 anos.

1.3.2 OBJETIVO ESPECIFICO

e Criacdo do contrato social, ajustes de pré-labores, especificacdo de
investimentos e horas trabalhadas;

¢ Definir fungdes organizacionais, investimento na reforma do prédio;

e Elaborar produto, definir precos, conhecer clientes, fornecedores,
concorrentes e estudar as vendas;

e Definir operacdes a serem seguidas no processo de fabricacéo, entrada
e saida de produtos;

e Examinar as financas e viabilidade;

e Criar estratégias a serem adotadas para cada etapa de desenvolvimento

da empresa.

1.4 METODOLOGIA

Apés a concretizacdo do conceito sobre o produto, procedimentos
burocraticos de abertura e ap0s a empresa se encontrar reformada, tinha-se um inicio
de projeto onde o préximo passo seria aprimoracao das receitas.

Uma vez, prontos para comecar a produzir, era importante definir os
melhores sabores que seriam facilmente aceitos ao gosto das pessoas. Limitando-se
a um numero reduzido de apenas dois sabores devido ao alto valor de investimento
para as embalagens. Dito isto, 0 proximo passo seria 0s testes de sabores do
caipirinha e do sex on the beach. A receita de um drink é facilmente encontrada, o
problema era o balanceamento, que foi solucionado através da criacdo de um
programa por um dos soécios. Um software sem interface, conhecido como scrip de
linha de comando onde era usado para calcular as receitas dentro de um padrao

definido pelos socios.
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Muitos testes foram feitos durante um més aproximadamente, comegando
com um teor alcoodlico de dez por cento com pouca dosagem de agucar e ainda sem
conhecer um modelo ideal de estabilizante, este que € responsavel por manter a
consisténcia do picolé. Depois de varias tentativas, diversos ajustes e muitas
combinacgdes diferentes durante esse més de teste, descobriu-se um novo sabor em
meio a tudo isso, o pina colada. Ao ter que diminuir o nivel de alcool de dez para seis
por cento, devido ao balanceamento por neste sabor ter varios ingredientes como o
coco e o leite de coco, identificou-se por meio desta receita um dos problemas a serem
solucionados no caipirinha e no sex on the beach, a alta incides de alcool. Para
congelar e manter um produto que contenha alcool, a temperatura minima é de vinte
graus célsius e quanto mais alcool mais dificil & ele permanecer naquela consisténcia
durante muito tempo. Pelo fato do pina colada levar em sua receita o leite de coco,
ingrediente que age como um estabilizante para o seu sabor, teria entdo que diminuir
o teor de alcool de dez para seis por cento, ajudando assim na formula ideal para os
demais sabores.

Finalmente as receitas estavam prontas a um gosto padrédo, em vez de
duas seriam trés. Em seguida vieram os testes com familiares e amigos onde foram
apresentadas diversas variacoes, inclusive sabores com o teor inicial de dez por cento
de alcool, desde o inicio até a ultima que era até 0 momento considerada a melhor,
onde os critérios adotados foram atingir uma grande quantidade de pessoas acima
dos dezoito anos, a partir daquelas que bebem pouco ou nada, até as pessoas que
bebem com frequéncia e inclusive conhecem os drinks. Acreditando que o0 meio termo
dessas pessoas fizesse com que chegasse no sabor ideal a ser comercializado. N&o
satisfeitos apenas com a opinido das pessoas mais proximas, sentiu-se a necessidade
de uma visdo de alguém que néo fosse do grupo de amigos, pessoas que iriam para
uma festa na intencéo de beber e se divertir. Foi entdo que surgiu a oportunidade de
testar em um arraid, seu primeiro teste e com o publico disposto a pagar, diferente
dos primeiros que eram degustacdes.

A partir deste evento, percebeu-se a necessidade de ser inserido na praia,
local onde a expectativa era alta devido o potencial que a praca oferecia. Ponto onde
€ vendido muitos picolés e com varios tipos de publicos, entre eles os turistas.

Os testes foram primordiais para direcionarmos 0s meios de vendas do
produto, pensamentos estes que ja existiam no projeto mas que precisava-se de uma

confirmacéo, que veio através dos resultados dos testes.
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2. ASPECTOS LEGAIS

Por se enquadrar na categoria de gelados comestiveis, deve-se seguir
algumas normas estabelecidas pela Anvisa (Agéncia Nacional de Vigilancia Sanitaria)
para o funcionamento dentro de sua legalidade. Dentro disso, temos as boas préticas
da empresa, que é o conjunto de medidas que devem ser adotadas pelas industrias
de alimentos para garantir a qualidade sanitaria de seus produtos. Sdo medidas que
colaboram para evitar ou reduzir a contaminagdo nos alimentos e abordam os
seguintes quesitos:

e CARACTERISTICAS DAS INSTALA(;()ES E EDIFICAQOES

Tipo de Construcdo e Material:

O piso € constituido de material epdxi (liso, impermeavel, lavavel,
antiderrapante), ndo podendo conter frestas.

O estado de conservacao das paredes € adequado e satisfatorio (livre de
rachaduras, descascamento, infiltracdes, sujeiras, etc.). Sem existir aberturas entre
as paredes e o teto, evitando entrada de pragas.

O forro € constituido de gesso acantonado garantindo seguranca e
protecdo ao ambiente.

As instalacbes elétricas sdo seguras (embutidas ou protegidas em
tubulacBes de forma a permitir facil higienizacdo do ambiente).

A iluminacdo é satisfatoria (toda embutida e possuem protecdo contra
estilhacos provenientes de quebra ou explosao).

A ventilacdo é adequada garantido auséncia de fungos, condensacéao de
vapores e a renovagao do ar.

As janelas internas sao de vidros e bem ajustadas.

Recepcéo:

Esta localizada em uma area isolada de toda a fabricacéo, destinada para
0 primeiro contato com os colaboradores, clientes e distribuidores.

Vestuério:

N&o possui comunicacéao direta com area de producao.

O vestuério é devidamente abastecido com &lcool em gel para a higiene
dos colaboradores e um armario com os uniformes completos para acesso a sala de
producéo.

Armazenamento:
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Area protegida, isolada e adequada para conferéncia dos produtos
alimenticios.

Possui freezer e prateleiras compativeis para o estoque de refrigerados e
mercadorias armazenadas.

N&o h& acamulo de entulho ou material em desuso.

Os alimentos secos estdo organizados por grupos nhas prateleiras
obedecendo a um espacamento minimo exigido que favoreca a circulagdo do ar
evitando o contato com o piso.

O freezer para refrigerados e congelados encontram-se em bom estado de
conservacao, higiene e funcionamento.

Sala de producdo/manipulacao:

A sala de producéo fica separada das demais instalacdes por paredes e
com duas portas, a de entrada e de saida, para facilitar o fluxo e evitar contaminacéao.
Ainda dentro da sala podemos encontrar 0s equipamentos (picoleteira,
desenformadora, liquidificador industrial, freezer, seladora), pia para higienizacao dos
utensilios e mesa de inox devidamente apropriada.

A manipulacéo é feita por profissionais especializados no manuseio do
material e das receitas, uniformizados adequadamente com sapatos, calca, bata,
luvas, toca e mascaras. Sempre higienizando as maos com alcool em gel cada vez
gue entra e sai da sala de producao.

e EQUIPAMENTOS E UTENSILIOS

Os equipamentos, prateleiras, bancadas de trabalho e utensilios utilizados
pela empresa sao constituidos de materiais adequados, atdxicos, lisos, impermeaveis,
lavaveis e resistentes a substancias corrosivas.

De maneira geral, os equipamentos encontram-se em bom estado de
conservacao e passam por manutencao periddica de acordo com a necessidade.

e HIGIENIZACAO

Higiene de equipamentos e utensilios:

A higienizacao de equipamentos e utensilios sempre sao feitas apos suas
utilizacdes ao final do dia. Sempre que finalizado a producéo diaria, os equipamentos
e os utensilios sédo lavados com detergente neutro e aplicados alcool na parte externa
de alguns deles juntamente com a mesa em material inox, depois séo guardados para
o melhor aproveitamento do tempo no inicio do dia seguinte.

Higiene no ambiente de trabalho:
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A higiene é diaria na area de producdo e alternada na parte externa a
producdo. Com um pano umido, a area da producéo é facilmente higienizada devido
o material epoxi de seu piso, facilitando a limpeza em rapido tempo, assim como a
retirada dos residuos que é feita ao final de cada producéo evitando moscas e insetos
gue possam danificar o alimento ainda existente ou gerar algum tipo de doenca as
pessoas.

Controle de pragas:

A implantacao de ralos que possam ser fechados, janelas trancadas, portas
nunca deixadas abertas, assim como fiscalizacdo peridédica dos alimentos, retirada
regular do lixo e limpeza do banheiro, sdo algumas das medidas utilizadas para o
controle de pragas.

e PRODUCAO

Embalagem:

No caso das embalagens elas devem apresentar, obrigatoriamente, as
seguintes informacoes:

- Denominacao de venda do alimento.

- Lista de ingredientes.

-Conteudos liquidos.

- Identificacdo da origem.

- Nome ou razao social e endere¢co do importador, no caso de alimentos
importados

- Identificacédo do lote.

- Prazo de validade.

- Instrucdes sobre preparo e uso do alimento, quando necessario.

E obrigatério declarar a quantidade do valor energético e dos seguintes
nutrientes: Carboidratos, proteinas, gorduras totais, gorduras saturadas, gorduras
trans, fibra alimentar e sodio.

Assim como deve conter a indicacdo do uso de aroma e alimentos para fins

especiais (diet ou lactose).
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Figura 1: Embalagem Drinkolé.

DRINKOLE

')

Caipisinha

Fonte: Elaborado pelo autor.

e CONTROLE DE QUALIDADE

Uns dos principais pontos para manter a padronizacdo do produto € o

controle de qualidade. Nele varios aspectos sao levados em consideracao, entre eles,
a cor do picolé: algo relevante pois faz alusdo a parte visual do produto, o aroma,
textura: principalmente na mordida para analisar a solidez do picolé, e o sabor que
vem a ser o principal critério de avaliacdo referente a um alimento. Sendo aprovado
nessas etapas, consideramos o produto pronto para sua comercializacao.

e DOCUMENTACAOQ E REGISTROS

Alguns dos documentos exigidos pela vigilancia sanitaria € o manual de

boas praticas, contendo todos 0s processos a serem seguidos na empresa. Junto com
este documento é necessario possuir dois alvaras, um de funcionamento onde é
indispensavel a habite-se e a licenca ambiental, esta ultima autorizada pelo corpo de

bombeiros. E o0 segundo, depois deste procedimento, € o da Covisa (alvara sanitario).

2.1 LEGISLACAO PERTINENTE AO NEGOCIO

Por se tratar de produtos alimenticios, onde afeta diretamente na saude
das pessoas, o cuidado e rigor sdo grandes para que ndo existam nenhum tipo de
irregularidade para o consumidor final. Dentro disso, enquadram-se algumas normas
e resolugdes que alertam o consumidor sobre o produto que esta prestes a consumir,

e o fabricante a respeito da higienizagao, preparo e manuseio do que vai produzir.
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Passos esses que agregam o produto e consequentemente melhoram a sua
gualidade. Segue abaixo alguns destes:

LEGISLACAO VIGENTE PARA GELADOS COMESTIVEIS:

e RDC n° 266, de 22 de setembro de 2005;

e Regulamento técnico para gelados comestiveis e seus preparos.
e RDC n°3, de 15 de janeiro de 2007;

Regulamento técnico sobre “atribuicdo de aditivos e seus limites maximos

para a categoria de alimentos 3: Gelados comestiveis.
e RDC n® 267, de 25 de setembro de 2003;
Regulamento técnico de boas praticas de fabricacdo para

estabelecimentos industrializadores de gelados comestiveis.
LEGISLACOES COMPLEMENTARES:
e Portaria n° 326, de 30 de julho de 1997;

Regulamento técnico sobre “condi¢des higiénico-sanitarias e de boas

praticas de fabricacdo para estabelecimentos produtores e industrializadores de
alimentos”.
e RDC n°275, de 21 de outubro de 2002;

Regulamento técnico de procedimentos operacionais padronizados

aplicados aos estabelecimentos produtores/industrializadores de alimentos e a lista
de verificagdo das boas praticas de fabricacdo em estabelecimentos
produtores/industrializdores de alimentos.

e RDCN°12, de 2 de janeiro de 2001;

Regulamento técnico sobre os padrdes microbiolégicos para alimentos.

ROTULAGEM:

e RDC n° 259, de 20 de setembro de 2002;

Regulamento técnico sobre rotulagem de alimentos embalados.

e RDC n° 360, de 23 de dezembro de 2003;

Regulamento técnico sobre rotulagem nutricional de alimentos embalados,

tornando obrigatdria a rotulagem nutricional.
e RDC n° 359, de 23 de dezembro de 2003;

Regulamento técnico de porgBes de alimentos embalados para fins de

rotulagem nutricional.
e RDC n®54, de 12 de novembro de 2012;
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Procedimentos para a indicagdo do uso de aroma na rotulagem de
alimentos.

e Portaria Inmetro n°® 157, de 19 de agosto de 2002;

Regulamento técnico metrologico (estabelece a forma de expressar a
indicacdo quantitativa do conteudo liquido dos produtos pré-medidos).

e Portaria Inmetro n° 077, de 06 de marco de 2007;

Regulamento técnico metroldgico (estabelece que o conteudo liquido deve
ser indicado em unidades legais de massa).

e RDC n® 26, de 02 de julho de 2015;

Dispb8e sobre os requisitos para rotulagem obrigatoria dos principais

alimentos que causam alergias alimentares.
e RDC n°135, de 08 de fevereiro de 2017;

Traz os requisitos para classificar um alimento como “isento de lactose” ou

como “baixo teor de lactose”.
e RDC n° 136, de 08 de fevereiro de 2017;

Estabelece os requisitos para declaracdo obrigatéria da presenca de

lactose nos rotulos dos alimentos.

2.2 A QUESTAO DO SEGURO

Por se tratar de um investimento ndo muito baixo, ficou decidido abrir a
empresa e comecar a produzir com o minimo possivel dentro de todos os aspectos
legais impostos a uma fabrica de gelados comestiveis.

Logo, o seguro € um artificio que ainda ndo existe na empresa e que no
momento torna-se inviavel financeiramente devido a outros investimentos mais
relevantes para a comercializacao imediata do produto, como por exemplo, mais uma
mesa de inox na produc¢ao para suportar uma seladora profissional, novas formas de
picolés e a confec¢do das embalagens.

Porém, o seguro é algo pensado e que futuramente serd implantado,
principalmente para a prote¢cdo do maquinario na area de producao. Pois seus custos
sdo altos, assim como de algumas pecas existentes. Fato esse, que deixaria a
empresa menos desamparada no caso de surgir um imprevisto que afetasse na

producéo.
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2.3 CONTRATO SOCIAL

Com a finalidade de registrar legalmente o funcionamento do negécio junto
aos 6rgdos municipais e federais, o contrato social também é responséavel pelo
objetivo da empresa e todos aspectos societarios, como: divisdo de lucros, valor dos
pro-labores, entre outros.

A drinkolé, nome fantasia, situada em Nedpolis, Natal/RN é constituida
como sociedade limitada, cujo nome empresarial € FFPD Picolés e Sorvetes LTDA.
Podendo estabelecer filiais, agéncias ou sucursais em qualquer ponto do territério
nacional ou fora dele, mediante alteracédo concordada por todos 0s sécios.

Fabricacdo de picolés e sorvetes sera seu objeto social, onde seu capital
social sera de setenta e cinco mil reais.

As gquotas da sociedade sao indivisiveis e ndo poderdo ser cedidas ou
transferidas a terceiros no todo ou em parte, sem prévio e expresso consentimento de
todos os demais socios, ficando assegurado seu direito de aquisi¢cao se posta a venda.
Todos os socios respondem solidariamente pela integralizacéo do capital social.

O so6cio administrador, bem como os demais sOcios participantes da
administracao, tera direito ao pré-labore, que sera deliberado em assembleia, por
todos os socios, com 2/3 de aprovacao, a sua forma de retirada, valor, data, entre
outros.

Fica eleito o foro da cidade de Natal/RN, para exercicio e cumprimento dos

direitos e obrigacdes resultantes deste contrato social.

2.4 REGISTRO DA EMPRESA

A maioria dos registros sao primordiais para a abertura e funcionamento de
uma empresa. E quando esse estabelecimento pertence ao ramo alimenticio, como
gelados comestiveis, surgem mais documentos referentes ao cuidado dos alimentos
e a respeito da area sanitaria, como alvara de funcionamento e covisa.

Hoje na Drinkolé, além desses dois Ultimos citados anteriormente, a
empresa possui alguns registros, como inscricdes municipais e estaduais,
enquadramento de microempresa e CNPJ.

A inscricdo municipal é a permissédo de funcionamento. Apos o registro da
empresa na junta comercial, € necessario o cadastramento na prefeitura do municipio

onde ela esta estabelecida. O objetivo é obter o nimero de identificacdo municipal,
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onde o contribuinte esta inserido no cadastro tributario municipal. Ela tem relagéo
direta com o0 ISS (Imposto sobre Servi¢os), imposto sobre prestagcao de servicos.

Inscricdo estadual € o registro formal do negécio junto a Receita Estadual.
Gerando um numero liberado pela Secretaria de Fazenda de cada estado no cadastro
do ICMS (Imposto sobre Circulacdo de Mercadorias e prestacdo de Servigos) da
empresa.

E o enquadramento é realizado apGs a abertura da empresa, tanto a junta
comercial ou cartério de pessoa juridica, aceita o envio do processo de
enquadramento junto com o processo de abertura de empresa. E o CNPJ é um
numero de identificacdo da pessoa juridica, gerado apés sua abertura.

Faltando apenas providenciar o registro da marca no INPI, porém nao
impede o funcionamento da empresa e nem utilizacao dele, obviamente n&o existindo

nenhum estabelecimento com o0 mesmo nome.

2.5 MARCA, RAZAO SOCIAL E LOGOTIPO

A marca é a forma de como a empresa € conhecida, sua identidade, o elo
gue conecta cliente e produto. Por isso, ela precisa demonstrar a capacidade do
negocio, transmitir a imagem que se deseja para o0 mercado, para atender as
necessidades do consumidor. Ela deve representar o conjunto de valores pensados
pelo empreendedor para dar identidade ao negdcio, por isso a definicdo do
posicionamento do mercado e de seus valores sobre a concorréncia sdo fatores
essenciais para criar uma marca.

Com o Drinkolé, a marca surgiu a partir da ideia do produto de picolé com
sabor de drink. O proprio nome é intuitivo, drink mais picolé, logo torna-se facil sua
associacao de marca e produto apenas lendo o nome ou pela sua sonoridade. O nome
atrelado ao logotipo, sua imagem, faz com que a marca ganhe uma identidade diante
do mercado, facilitando o entendimento do consumidor para o tipo de produto
oferecido.

A razao social da empresa é FFPD Picolés e Sorvetes LTDA. As siglas
correspondem as letras iniciais de cada socio e a ordem das letras foram
estabelecidas para que tivesse uma sonoridade melhor e ndo induzisse a nenhum tipo
de constrangimento. Na parte que menciona, “picolés e sorvetes”, é a definicdo da

area de alimento do produto, gelados comestiveis. Ficando em aberto a oportunidade
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futura de algum produto em forma de sorvete, uma vez que o nome engloba esses
dois produtos.

A empresa é enquadrada como responsabilidade limitada, por conter
investimentos dos socios para o capital social. O que significa que cada associado
tem sua participacao definida com base em sua contribui¢cdo. Além disso, a sociedade
limitada protege o patriménio pessoal de cada sécio no caso de faléncia, fechamento
ou desligamento da empresa, uma vez que a participacdo no capital social da empresa
€ regulamentada por cotas, e ndo por acoes.

Segue abaixo a identidade visual da empresa:

Figura 2: Logotipo Drinkolé.

DRINK

Fonte: Elaborado pelo autor.

DRINKOLE

r:!

Caipirinha
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3.0 DIMENSAO ADMINISTRATIVA

Gerir negdcios nao é tarefa facil que somente a experiéncia pode se fazer
0 guia para tal objetivo, muitas vezes o uso da pratica sem conhecimento dos
‘porqués” que as coisas acontecem, podem vir a prejudicar (Silva, 2015, p. 25).

Segundo Silva (2015, p. 26) “A administracdo de um negdcio, acima de
tudo, requer um grau de conhecimento cientifico para a orientacdo do que se pode
fazer em diversos casos. E importante saber o porqué de algumas praticas dentro da
organizagao”.

Logo, € interessante entender porque se vai investir em determinados bens
para nao prejudicar o funcionamento do seu préprio capital, financiar riqueza, o porqué
de se gastar, o motivo dos lucros, precos, e assim por diante.

Um bom modelo de plano de negocios é aquele que melhor estruture e
comunique quais serdo as ideias, estratégias e acbes que vocé e seu time
empreenderao, aproveitando e criando oportunidades que fardo seu empreendimento
entrar e ganhar mercados (Grando et al, 2012, p. 320).

Segundo Grando et al (2012, p. 320)

Modelos mais completos de planos de negécios devem contemplar uma boa
analise do ambiente externo, dos clientes, concorrentes, potenciais parceiros
e fornecedores. Além de listar a missdo, visdo e objetivos, devem ser
descritos qual serd o seu foco de produtos/servigos, quais seréo seus
diferenciais e como vocé fard o atendimento, a produgéo, a distribuicdo, o
marketing e a divulgacdo do seu negaocio.

As cinco partes de qualquer empresa (Criacdo de valor, Marketing, Vendas,
Entrega de valor e Financas) constituem a base de qualquer boa ideia e plano de
negocios. Se puder definir com clareza cada um desses cinco processos para
gualquer empresa, tera um entendimento completo de seu funcionamento (Kaufman,
2012, p. 49).

Outro elemento formador de uma empresa e hdo menos importante, Sao as
pessoas. Elas que administram o negocio, gerenciam, trabalham, compram ou
consomem produtos. As pessoas sdo elementos gerenciaveis, podendo ser

observadas como riqueza ou capital.

3.1 ESTRUTURA ORGANIZACIONAL
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O desenho organizacional é fundamental para a empresa, pois com ele
conseguimos delegar e estabelecer fungdes para pessoas melhores capacitadas para
determinada atividade, com o objetivo voltado somente para a organizagdo, afim de
reduzir os erros.

A ideia do desenho organizacional é de garantir o funcionamento dos
processos para que nao exista dispersdes em seu decorrer, tracando assim metas a
serem cumpridas por funcionérios direcionados a tal objetivo especifico.

Em uma fabrica de alimentos, especificamente picolés, este desenho é
primordial para a empresa, principalmente em seu dia dia onde trabalha-se com
producdes diarias e em grandes quantidades. A otimizacdo de tempo e servico é
importantissima para o resultado final de uma producdo, por isso cada passo é
estabelecido previamente para seguir um bom fluxo dentro da linha de producéo dos
picolés. Fazendo assim, aumentar o nivel de producdo e tornar mais efetiva seus
processos finais até sua saida da fabrica para comercializacéo.

O Drinkolé dispbe de quatro socios, um majoritario e trés minoritarios. O
sécio majoritario também € investidor, é responsavel pela gestdo administrativa,
estratégica, financeira e marketing da empresa. Fornecera através de sua outra
empresa o desenvolvimento gratuito de software para gestdo e comercializacdo dos
produtos da marca.

Os demais sécios minoritarios compdem outras diferentes funcdes. O
segundo socio tem atribuicdo volvida para auxiliar administrativa, direcionada para
relacionamento com fornecedores e parceiros e criacado dos projetos da fabrica com
respectivas adequacdes as normas da Anvisa.

O terceiro soOcio sera encarregado pela representatividade comercial do
produto, assim como, logistica, recebimento de matérias primas e distribuicdo de
produtos finalizados. E a quarta socia é responsavel pela producdo e gestdo de

gualidade.

3.2 CAPACITACAO TECNICA DA EQUIPE

A capacitacdo da equipe Drinkolé é bem diversificada, nela, componentes
de diferentes areas integram o quadro de sécios da empresa.
O so6cio majoritario cursou administragdo de empresas e ciéncias da

computacdo na Universidade Federal do Rio Grande do Norte (UFRN). Hoje é
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empresario e diretor executivo da Sécio Nerd, empresa de desenvolvimento de
Software.

Os so6cios minoritarios tém formacbes profissionais em arquitetura e
urbanismo pela Universidade Potiguar (UnP), administracdo de empresas pela UFRN
e zootecnia pela UFRN com experiéncia de trabalho em laboratérios.

3.3 MISSAO, VISAO, VALORES E ESTRATEGIAS FUNCIONAIS

Um dos aspectos mais relevantes, diretivos e que mais orienta o exercicio
de lideranca compartilhada € o estabelecimento de missdo, visdo e valores da
empresa. Esse conjunto representa a identidade organizacional, onde todos devem
conhecer, e seu proposito estar explicitamente claro a todos.

A missao € uma declaracdo concisa da finalidade e das responsabilidades
da empresa perante 0s seus clientes, onde seguem respostas para algumas
perguntas: O que a empresa faz? Para quem?

A visdo é a descricao do futuro desejado para a empresa. A visao deve
conter tanto a aspiracdo, como a inspiracdo. Deve facilitar as respostas para as
seguintes perguntas: No que a empresa quer se tornar? Onde nos estaremos?

Quando se fala em valores, estamos falando sobre principios, ou crencas,
gue servem de guia, ou critério, para 0s comportamentos, atitudes e decisdes de todas
e quaisquer pessoas. Os valores definem as regras basicas que norteiam 0s
comportamentos e atitudes dos colaboradores. Sao regras para que, executando a
missao, se alcance a visdo. Os valores déo o suporte, tornando o foco da moral e da
ética da empresa.

No Drinkolé tem-se como misséo: animar e movimentar eventos publicos e
privados com picolés em formato de drinks para homens e mulheres a partir dos
dezoito anos de idade, passando uma imagem premium e “descolada” para elevar o
valor agregado de qualquer festa, com custo beneficio melhor do que uma bebida
tradicional. Proporcionando o valor novidade com inovacao frequente.

Visdo: se tornar a maior referéncia em picolés alcodlicos em eventos,
boates e bares espalhados pelo nordeste em até cinco anos. Superando o problema
da sazonalidade de picolés, que normalmente vendem bem apenas no verao, através
do posicionamento estratégico de ser uma bebida alcodlica diferente para ser

consumida em locais e eventos que funcionem o ano inteiro.
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Valores: trabalho com honestidade, respeito, qualidade e integridade para
0 consumidor, passando uma imagem premium, jovem e sofisticada. Implementa-se
como posicionamento do produto, drinks diferenciados e ndo um simples picolé
alcodlico, fazendo com que o sabor permaneca até o fim, ndo ficando aguado com o
derretimento do gelo como alguns drinks originais. Alinhado a uma qualidade elevada
do produto, sabor, cremosidade e aparéncia. Eficiéncia na maxima capacidade de
producdo com o minimo de estrutura.

Segundo Grando et al (2012, p. 112)

Uma boa estratégia é facilmente descrita em um plano de acéo e, se cumprida
de forma eficiente, aumenta muito suas chances de atingir seu objetivo. A
esséncia da gestdo estratégica é elaborar, por meio de uma abordagem
inovadora e criativa, uma estratégia competitiva que assegure o éxito da
organizagcdo nos negoécios atuais, a0 mesmo tempo em que constroi as
competéncias essenciais necessarias para 0 sucesso do negocio.
Levantamos algumas ideias de mercado alinhada ao produto, baseado no
canvas, que nos direcionassem as estratégias funcionais da empresa.

Como oferta de valor, entende-se que o Drinkolé se torna uma atracéo a
mais para agregar valor no evento ou estabelecimento, como fator novidade e
presenca de um produto descolado. Além de possuir drinks sofisticados com
gualidade do comeco ao fim, sendo mais concentrado e gelado. Possuindo mesmo
sabor e efeito com custo beneficio melhor.

Nos recursos chave, a equipe/sécios no implemento do negdcio e na
producéo, junto com maquinas e equipamentos e uma marca forte. Nos canais de
distribuicdo, as entregas com reboque refrigerado € uma opc¢éao, carrinho de picolé e
estandes e supermercados.

Em estrutura de custos existem trés vertentes: compra de matéria prima,
insumos, custo de producédo, equipe, frete e distribuicdo; marketing e publicidade
online e de guerriiha em eventos. E por dltimo, aquisicdo de maquinas e
equipamentos. J& nas fontes de receitas: venda sob encomenda para eventos
privados como formaturas, casamentos e organizadores de churrasco; venda
recorrente para um pedido minimo mensal para boates, bares e hotéis, além da venda
direta para clientes finais em praias, shows, eventos de grande publico e mercados.

No quesito relacionamento com cliente, o foco ficou estabelecido para o
aplicativo do Drinkolé, onde mostra qual local mais préximo se pode encontrar o picolé,

seu valor e até especificacdes para ser um revendedor. Com a possibilidade das redes
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sociais como canal de comunicagdo com os consumidores em potencial. E o contato
direto com representantes. No segmento de clientes: jovens acima de dezoito anos
de idade que costumam frequentar boates, formaturas e calouradas, por exemplo.
Turistas, principalmente do exterior que sempre consomem drinks, em especial o
caipirinha. E pessoas acostumadas a fazer frequentemente churrascos e festas em
casa, como pool party, para receber amigos.

No tocante a atividades chave decidiu-se que a producdo de picolés;
relacionamento com fornecedores e parceiros comerciais; e inovagao constante e
servico agregado sdo fatores diretamente ligados ao conceito de estratégia da
empresa. E nos parceiros, encontramos a linha de distribuicdo do produto ao
consumidor final, que séo eles: cerimoniais, produtores de shows e eventos, boates e
bares, hotéis e os blogueiros, que hoje € uma das principais procuras na divulgacao
da marca nas midias sociais, uma vez que estas pessoas sao diariamente procuradas
por seus seguidores em suas redes para se inspirarem nas principais tendéncias e

até gastronomias do momento.
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4.0 DIMENSAO MERCADOLOGICA

De acordo com Kaufman (2012, p. 51).

Toda empresa é fundamentalmente limitada pelo tamanho e qualidade do
mercado que procura atender. A lei de ferro do mercado € fria, dura e
implacavel: se vocé nao tiver um grande grupo de pessoas que realmente
gueiram o que tem a oferecer, suas chances de criar uma empresa viavel sao
bem escassas. Por isso, para construir uma empresa de sucesso €
necessario desenvolver um entendimento basico do que as pessoas querem.

Ou seja, se um grupo de consumidores apresentarem uma necessidade
ndo satisfeita, consequentemente, um novo mercado se abrira para satisfazer esta
necessidade. Em consequéncia, quanto maior for o numero de “gatilhos” com os quais
sua oferta se relacionar, mais atraente ela sera para o seu futuro mercado.

Segundo Kaufman (2012, p. 53)

Para abrir um negécio ou expandi-lo a um novo mercado, € necessaria uma
prévia pesquisa. Existe algumas maneiras de avaliar o mercado que
proporcionam um guia basico que pode ser utilizado para identificar o nivel
de atratividade de qualquer mercado potencial, como: a urgéncia do negdcio
naquele momento; tamanho do mercado para compreender quantas pessoas
estdo comprando coisas similares; potencial de precificagdo para saber qual
0 maior preco que um comprador esta disposto a pagar para aquela solucao;
custo da aquisicao de clientes, entender até que ponto é facil adquirir um novo
cliente; custo da entrega de valor tanto em questdo financeira como de
esforcos; exclusividade da oferta; velocidade de entrada de mercado;
investimento inicial; potencial de venda de produtos secundarios a serem
oferecidos aos clientes; potencial de lucro perene, umavez que a oferta inicial
foi criada, quanto trabalho adicional vocé precisara dedicar para continuar a
vender?

Portanto, seguindo essa linha de pesquisa e tendo o discernimento para as
perguntas levantadas em cada tépico, fica mais acessivel o ingresso do produto
comercial, pois, uma vez que foi analisado e feito o direcionamento adequado do

negaocio a respeito das maneiras de se avaliar um mercado.

4.1 MERCADO CONSUMIDOR

As empresas devem sempre responder as exigéncias dos clientes, as suas
aspiracdes de procura pelos produtos. Portanto, empresa sem demanda é 0 mesmo

gue empresa sem cliente.
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No Drinkolé os clientes irdo degustar o sabor original do drink, com a
capacidade de saborear igual a bebida porém com um custo beneficio melhor, mais
gelado e com aspecto mais descolado para consumir em festas e querer compartilhar
para amigos.

Organizacdes que possuem uma demanda crescente, estd sempre
vendendo, em contra partida, se tiver um movimento fraco de clientela, obviamente
terd um indice baixo de vendas, o que indica menores receitas. Visto isso, a clientela
gue estabelece como o0 negdcio estd, se ele vai bem ou mal. Quando a empresa esta
em prosperidade, o movimento da clientela € alto.

Segundo Silva (2015, p. 83) “As empresas que tém largo movimento de
clientela, ttm o mesmo que demanda forte, ou seja, uma demanda eficiente que
compra e consome os estoques. Classifica-se como demanda alta ou forte, os clientes
gue mais querem ou desejam os produtos, e assim fazem girar os estoques”.

Se houver movimento de clientela fraco, o primeiro sinal a se notar é a
auséncia de dinheiro em caixa e a reducdo da carteira de clientes. Com menos
movimento de clientes, o caixa fica menor, ou quase vazio, e a carteira de clientes
diminui, trazendo menos valores a se receber (Silva, 2015, p. 83).

Deste modo, deve-se ter certo cuidado ao analisar o0 movimento da
clientela, verificar o caixa e a carteira de clientes, o estoque e o recebimento dos titulos
para, entao, prever movimentos com capital desfavoravel.

Segundo Grando et al (2012, p. 348)

Algumas empresas simplesmente trabalhavam ou trabalham, oferecendo
produtos ou servicos, criando valor para os clientes meio sem saber
exatamente o que fizeram para chegar naquele ponto. Hoje, ao criar um
produto ou servico, temos de entender clara e antecipadamente como essa
oferta melhorara a vida do cliente. O acesso imediato a qualquer informacao
do planeta, faz com que o cliente consiga compreender rapidamente tudo o
que estd disponivel para resolver determinado problema ou melhorar
determinado processo. Assim, entender e trabalhar corretamente o processo
de criacéo de valor para o cliente e garantir que ele ter a clara percepcéo do
valor criado séo fatores-chave de sucesso.

Entende-se assim, que o Drinkolé precisa de alguns atributos, como, seu
aspecto premium, a demora para descongelar, o sabor original da bebida, preco
inferior ao drink comercializado em bares e boates. Além de langamentos e novidades
frequentes, ndo apenas de sabores mas de servicos agregados a experiéncia de

consumir um picolé em um evento.
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Grando et al (2012, p. 348).

Quando comecamos a imaginar um novo produto ou servico, comecamos
também a ter a clara percepcao de que aquilo pode resultar em algo concreto,
ter sucesso no mercado, criar valor para as pessoas. Em muitos casos,
trabalhamos em algo simplesmente porque aquilo é legal e saimos em busca
de uma aplicacdo. Em outras situag6es, dispomos de um conhecimento-base
qualquer e percebemos uma oportunidade que nos faz ir a fundo e aprender
mais sobre aquele tema.

Por isso, pode-se visualizar sua utilizacdo para com os consumidores.
Frequentemente em boates e eventos, o picolé podera ser consumido em pé enquanto
dancam, por isso sua resisténcia em descongelar evitando pingar nas roupas dos
clientes, chamando atencdo de quem esta a volta gerando curiosidade para outros
gue possam ter o interesse em adquirir.

Visto que as oportunidades estdo no mercado e no cliente, cabe a empresa
se tornar capaz de entender as constantes inova¢des no mercado e nos novos desejos
dos clientes. Quanto melhor aprender os anseios dos clientes, mais chances se tém
de agregar valor.

Ainda segundo Grando et al (2012, p. 351)

Hoje é inviavel uma empresa, nascente ou madura, ndo ter um processo de
desenvolvimento de produtos e servigos baseado na criacéo de valor para o
cliente. [Existem projetos que pareciam interessantes de serem
desenvolvidos, mas ao chegar no mercado ndo obtiveram sucesso, pois 0s
clientes ndo estavam dispostos a pagar por aquilo, ndo enxergavam valor
naquele produto ou servigo. Por outro lado, um forte fator para criar valor, € a
proximidade com o cliente. Essa aproximacgéao traz uma série de beneficios,
como confianga, novas oportunidades e até a rpida resolucéo de problemas.
A atitude da empresa para com o cliente pode ser uma enorme fonte geradora
de valor para este. Empatia, apoio e prontidao trazem, sem duvida, valor para
0s negocios do cliente. Nesse sentido, a boa comunicacdo e o bom
relacionamento tornam-se coadjuvantes muito poderosos do nosso produto
ou servico, no processo de criacdo de valor para o cliente.

Com o Drinkolé, é constante essa proximidade com o cliente, feedback,
criticas e dicas, na primeira oportunidade de venda feita em um arraid onde foram
levados para venda cento e quarenta picolés e cento e vinte e cinco foram vendidos.
O que deu para notar uma boa aceitacdo a primeira vista do publico com a ideia e
principalmente com o sabor diferenciado. No evento as mulheres consumiram em
ampla maioria em relagéo aos homens, tornando-se para algumas delas a sua bebida
da noite. Apenas uma pessoa que comprou nao repetiu e as pessoas que mais

compraram repetiram dez vezes.



31

Se tornou notério que o publico alvo desse primeiro teste foram mulheres
acima dos vinte anos que foram com a intengdo de beber e se divertir. Entdo
concluimos que nesta noite de vendas, as pessoas que foram para beber, compraram
picolé e acabou sendo sua bebida da noite.

Percebeu-se como comportamento dos clientes, jovens universitarios que
costumam frequentar shows, festas e eventos privados como formaturas, calouradas,
casamentos, churrasco, onde variados tipos de drinks e bebidas alcodlicas. No caso
dos turistas, nota-se sua preferéncia por praias e casas noturnas, como boates e
bares, onde também existe o consumo de bebidas alcodlicas. Atualmente, o custo dos
drinks vendidos nesses eventos e estabelecimentos variam entre dez e vinte reais.

O publico alvo esta localizado nas principais capitais do nordeste,
totalizando trinta milhdes de pessoas entre turistas que visitam o nordeste anualmente
e jovens universitarios locais, podendo ser encontrado em eventos publicos ou
privados, festas, shows e em casas noturnas. No caso dos turistas, 0 pre¢co nao € um
impeditivo, sendo mais importante a atratividade, sabor e qualidade do produto. O
publico mais jovem, local, esta interessado em paquera, diversao, e portanto, produtos
gue possam potencializar isso. Por isso, estdo dispostos a pagarem um pouco mais
para conseguir esse objetivo, porém Sdo um pouco mais sensiveis ao preco,
dependendo do local onde estara consumindo. Ambos os publicos prezam por um
servico diferenciado, com um potencial de atratividade e novidade que gerem o
interesse de compartilhamento e viralizacao.

Pode-se definir a estratégia de precificacdo como sendo de alto valor, ou
seja, unido entre preco meédio para rapida penetracdo no mercado com qualidade alta.
Se tem como estratégia, um picolé no formato de drink, diferentemente da ideia de ser
picolé alcodlico. Portanto, adota-se um preco que se aproxima ao dobro dos dindins
alcodlicos existentes e metade de um drink vendido por um bartender em uma boate,
show, festa ou evento privado. Logo, posiciona-se como um produto mais sofisticado
gue um dindim, porém abaixo de um drink padrédo. Desta forma, podendo trabalhar
com um preco base de R$ 4,00 onde cobre os custos de médo de obra (R$ 0,40), com
matéria prima (R$ 1,50), embalagem (R$ 0,15), impostos (4,5%) e markup de 100%.

4.2 ANALISE DA CONCORRENCIA
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A concorréncia como um todo, nada mais é do que uma faca de dois gumes
para o meio comercial. Se por um lado seu surgimento ira disputar o mercado com
seu produto ou servico, por outro, pode ser um grande fator de desenvolvimento do
seu negocio.

A concorréncia € necessaria para o mercado, proporciona a melhor opcao
de compra, tanto pelo preco, qualidade do produto, atendimento, suporte, entre outros.
Um bom concorrente estd sempre estimulando seu crescimento, faz com que o
empreendedor corra sempre atrds de melhorias para o consumidor, inovacdes
tecnoldgicas para o mercado, ampliando o campo do consumidor e sua valorizando a
area de atuacao do seu negécio. Logo, a concorréncia tem que ser vista e analisada
como um ponto determinante para o rumo do empreendimento nos seus
desenvolvimentos, proporcionando o0 crescimento da empresa, permanecer
disputando sempre com os melhores, de maneira geral. E oferecer ao cliente mais de
uma opcao daquele produto, fazendo com que sua escolha dependa de um produto
diferenciado, diferenciacdo esta que passou a existir devido a procura constante do
crescimento do seu negocio no mercado.

Segundo Kaufman (2012, p. 55)

Quando quaisquer dois mercados sdo igualmente atraentes em todos os
outros aspectos, vocé se beneficiarda mais se escolher entrar no mercado com
concorréncia. Significa que vocé sabe desde o inicio que existe um mercado
de clientes pagantes para essa ideia, o que elimina o seu maior risco. A
existéncia de um mercado significa que vocé ja esta do lado certo da lei de
ferro do mercado, pois ja se sabe que as pessoas estdo comprando. A melhor
maneira de observar o que seus concorrentes potenciais estao fazendo é ser
cliente. Observando sua concorréncia de perto, vocé pode aprender muito
sobre o mercado. Na posicdo de um cliente pagante, vocé pode observar o
que funciona e o que ndo funciona antes de se dedicar a uma estratégia.
Aprenda com a concorréncia tudo o que puder e depois crie algo ainda mais
valioso.

Segundo Chan Kim e Mauborgne (2005, p. 213) “O rapido reconhecimento
da marca resultante da oferta de valor sem precedentes no mercado, combinado com
o esforco simultdneo para reduzir custos, torna a concorréncia quase irrelevante e
dificulta a emulacdo, a medida que entram em acdo economias de escala, 0
aprendizado continuo e retornos crescentes”.

Segue um estudo dos concorrentes do Drinkolé, que foi feito através de
pesquisas e degustacbes em suas pracas de comercializagdo, como a praia.

Localizado em Natal, um dos concorrentes é o Caipidin. Consiste em din din alcodlico
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caseiro, onde é vendido em praias e eventos como carnaval e prévias, com sabores
populares como caipirinha e catuaba. Com um preco acessivel e pagamento apenas
a vista, seu atendimento € considerado ruim pela pouca disponibilidade de venderem
apenas na praia. E a qualidade regular, por se tratar de um geladinho caseiro.

Seguindo a mesma linha de dindim alcodlico, a nivel regional, mais
precisamente na Bahia, o Gelaroska. Apesar de venderem nas mesmas pragas, assim
como o concorrente anterior, 0 gelaroska possui alguns sabores mais sofisticados,
como por exemplo sex on the beach. O atendimento foi considerado ruim pela pouca
disponibilidade e a qualidade regular, por ser um produto caseiro. Porém, justamente
por ser um geladinho caseiro, possui um preco bom e com pagamento apenas a vista.

Um outro tipo de concorrente sdo os Bartenders em bares e boates que
estdo localizados nas principais casas de festas do nordeste. Sdo conhecidos por
produzirem drinks tradicionais em boates, servidos em tacas com gelo ou batidos.
Suas condi¢cOes de pagamentos, podem ser a vista ou no cartdo. Embora possuam
boa qualidade, sofrem com o derretimento que afeta o sabor, assim como todos o0s
drinks que levam gelo. O atendimento ndo é dos melhores, pois o cliente precisa
esperar o drink ser feito na hora. E o preco costuma ser bastante elevado.

O Drinkolé fornece um produto de maior qualidade que os concorrentes por
ser em formato de picolé, mais higiénico, facil de consumir e mais profissional que um
dindim, e sem problemas de mudanca de sabor ou esquentar, normalmente
ocasionado nas bebidas tradicionais. O preco é bem mais competitivo do que um drink
tradicional, porém mais elevado que um dindim. Tem um diferencial em relacdo aos
bartenders, por possuir o mesmo sabor em qualquer lugar que for vendido. Com
atendimento diferenciado por ser possivel encontrar o produto o ano todo em
diferentes estabelecimentos, além de permitir encomenda direta para eventos e
entrega em casa para consumidores finais. Portanto, existe espaco para todos nesse
mercado, mas pelo Drinkolé ter alguns diferenciais coloca-se como produto de

destaque frente aos concorrentes.

4.3 RELACOES COM FORNECEDORES

Ao montar uma empresa, especificamente na area alimenticia, torna-se
notorio que para sua producdo é necessaria uma certa quantidade de insumos o

suficiente para estocar e suprir suas demandas diarias, semanais ou mensais. Para
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isso, compras devem ser feitas a medida que suas matérias primas venham sendo
utilizadas. E com isso, surge as pesquisas de preco e qualidade dos produtos. Mas
para ficar em constantes deslocamentos para compras de ingredientes e materiais em
geral para o dia a dia de uma fabrica, como do Drinkolé, e a cada pequena compra ter
gue recorrer a um supermercado mais préximo, as vezes nem sendo 0 mais barato,
apenas pela urgéncia de producéo, e colocar tudo isso na ponta do lapis, percebe-se
pequenos gastos que poderiam ser melhores investidos se existe um parceiro, 0
fornecedor.

O fornecedor tem que ser colocado como um parceiro de negdcios, pois
além de servir sua empresa com seus produtos, as compras em grandes quantidades
ou acordos estabelecidos como entregas de mercadoria, por exemplo, acabam tendo
descontos por se tratarem de consumidores rotineiros, fiéis.

Auxiliam o empreendedor oferecendo seu produto de boa qualidade,
geralmente, por um preco diferenciado. Assim como o empresario ajuda o fornecedor
sendo seu cliente. Por isso, o significado de parceria, um beneficio matuo.

No Drinkolé, foi feito um estudo dos fornecedores. Em Parnamirim existe a
Acioly e a CDA, ambas séo distribuidoras para compras de matérias primas com
prazo de entrega de sete dias e validade maior. As condicdes de pagamentos sao
através de duplicatas e com um preco considerado bom. Esses fornecedores acabam
sendo substitutos dos atacados para compras maiores e sem nhecessidade de
disponibilidade imediata.

Como fornecedores de supermercados em atacado, tem em Natal o Sams
Club e em Parnamirim o Super Facil. Ambos consistem no pagamento a vista e sao
utilizados para compras de matérias primas em caso de necessidade mais urgente ou
produtos com baixa validade, como frutas. Tém a vantagem de possuirem um bom
preco com prazo de recebimento imediato.

Na area referente aos palitos de picolés, a Theoto Palitos é referéncia.
Localizada no Ceara, com pagamento a vista e 6timo preco. Esse fornecedor € um
dos principais no pais e trabalha com um pedido minimo totalmente viavel, suficiente
para producado de varios meses, para iniciar as opera¢fées. E um prazo de entrega de
gquinze dias. Uma alternativa, para eventualidades em que o fornecedor anteriormente
citado ndo possa atender, € o Estilo Artefados de Madeira, possuem 0 mesmo prazo
de entrega e na mesma condi¢cdo de pagamento, porém com uma analise de preco

considerada regular e situado em Santa Catarina.
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Na parte de embalagens, existem dois fornecedores localizados em S&o
Paulo na condi¢cao de pagamento a vista e com prazo de entrega de quinze dias, sdo
eles: Rio Novo Embalagens e Gravapac Embalagens. No primeiro se tem uma boa
analise de preco para a producdo de embalagens para picolés em formato de
saquinho, ja selado na parte traseira e inferior. Aceita uma quantidade baixa como
pedido minimo, o que facilita o inicio das nossas operacdes. Além de aceitar pedido
minimo, exigindo um capital menor para iniciar a producdo, também dispensa a
necessidade de maquina embaladora para bobina, por ja entregar a embalagem em
formato de saquinho para finalizacdo em seladora automatica. J4 o segundo tem um
preco regular para embalagens de picolé em formato de saquinho que ja vem selado
na parte traseira e inferior. A condi¢cdo de pedido minimo é pior, porém funciona como
uma segunda opcgao para eventuais momentos em que a Rio Novo ndo possa

atender.

4.4 PROMOCAO

Pode-se definir que o Drinkolé se posiciona como um picolé premium,
sofisticado, que traz o sabor e a experiéncia de tomar os drinks mais famosos do
mundo como sex on the beach, caipirinha, pina colada e outros lancamentos que
faremos anualmente. Portanto, todo o material de comunicacdo da marca se baseia
nestes conceitos: ser jovem, moderno, sofisticado e descolado. Para isso, sera
utilizado as redes sociais através de blogueiros que se encaixam nesse perfil para
transmitir os valores de sua imagem para o produto, aproveitando o potencial de
interesse, desejo de ser como eles, consumir 0 que eles consomem, ter o que eles
possuem e fazer o que eles fazem. Algo que ja é transmitido naturalmente para seus
seguidores.

Os servicos agregados também transmitem essa imagem, como gargcom
exclusivo com baldes de neon de gelo em bandejas de inox servidos com sofisticacao
para eventos com encomendas a partir de um valor determinado em eventos e atraves
do aplicativo Drinkolé, com promocdes de fidelizacdo e viralizagcdo do produto nas
redes sociais. Além da producao de pecas publicitarias off-line, marca e embalagem
premium que contribuem para a transmissao desses valores.

Seré estipulado precos diferenciados para o tipo de produto, considerando

gue seja uma releitura de um drink mas com uma praticidade de picolé. Apds ser
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analisado o custo por picolé, precos bem acessiveis serdo colocados para os padrdes
de um produto que se vislumbra ser premium. Ficou acordado ainda que pedidos feitos
acima de dez picolés, tera dez por cento de desconto, acima de vinte picolés, quinze
por cento de desconto e mais de trinta picolés, vinte por cento de desconto.

A praia serd utilizada como laboratorio de testes para novos sabores e
fortalecimento da marca. Para manter uma presenca forte em eventos privados como
formaturas, casamentos, calouradas, sera trabalhado parcerias com cerimonias e
produtores de eventos, proporcionando alguns servicos agregados a partir de
quantidades especificas de encomendas. Grandes shows e eventos publicos, podera
ser a porta de entrada para novos mercados, apresentando a novidade da marca e
gerando interesse futuro para uma criacdo de demanda sustentavel ao longo do ano.
Ainda podendo trabalhar com comercializacdo para estabelecimentos noturnos
mediante contrato de encomendas recorrente vinculados a pedidos minimos mensais,
com instalacdo de freezer do Drinkolé. A estratégia é utilizar o potencial de
comercializacdo durante todo ano que existe no mercado de bebidas alcodlicas para
superar o problema de sazonalidade tradicional do mercado de gelados (sorvetes e
picolés costumam ser vendidos em maior quantidade apenas nos periodos de verao).

Pretende-se trabalhar a marca fortalecendo a imagem de um produto para
guem € descolado, jovem e que gosta de chamar atencdo para si. Todo o material
publicitario da marca sera voltado para passar essa imagem as pessoas. Algo que
nao perde o aspecto de novidade, sofisticacao e exclusividade (por ndo existir em todo
local). Apenas nas melhores boates, melhores festas, melhores bares e melhores

hotéis.
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5.0 DIMENSAO OPERACIONAL

Um plano operacional, nada mais é, que um guia rotineiro de servicos e
tarefas que levam ao alcance dos objetivos da empresa. Garante que colaboradores
ou funcionérios, cumpram suas responsabilidades diarias de acordo com as politicas
da empresa.

Desde a entrada na fabrica até sua saida, diferentes setores sao
conhecidos dentro de uma organizacédo. Cada etapa dessa, séo definidas acdes a
serem feitas para a melhor eficiéncia produtiva, do manuseio de material até funcdes
estabelecidas para cada responsavel.

A operacionalidade de uma empresa demonstra o nivel de entrosamento
dentro de uma organizacéo, quanto melhor o entendimento de sua funcao para cada
colaborador ou funcionario, melhor sera o desemprenho de sua empresa ao final do
dia. Saber e entender o que deve ser feito garante uma eficiéncia altissima em uma
producéo, a dinamica dentro do setor se torna mais agucada para o objetivo comum.

Portanto, € um plano que busca a maximizacdo dos resultados com
controle do que é feito e responsabilidade para cada obrigacéo a ser feita. As somas
desses fatores corroboram a maxima do bem conjunto para a equipe, o papel
individual de todos atrelado as metas, configuram na obtencdo do desenvolvimento

da empresa e na conclusdo dos objetivos estabelecidos.

5.1 PROGRAMA OPERACIONAL DO EMPREENDIMENTO

No Drinkolé, foram fixados processos operacionais para diferentes cargos
dentro da empresa com o intuito de desenvolver a empresa para que ingresse no
mercado. Lembrando que pela falta de funcionarios, os so6cios chegam a
desempenhar mais de uma fungéo neste inicio.

O diretor executivo definirA os objetivos, estratégias e taticas a serem
alcancadas. E definira metas com gestao focada em resultados. Mensalmente criara
um plano de atividades dos demais colaboradores para ser executado durante os
préximos trinta dias, baseando-se nas metas definidas pela estratégia, criando
cronograma e realizando investimentos necessarios. Além de monitorar, analisar e
ajustar a operagdo produtiva da empresa para que possa ser atingido o objetivo

determinado.
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O representante comercial ficaré responsavel por visitar clientes e parceiros
potenciais, apresentando a empresa e nossos produtos. Elaborard e entregara
propostas para clientes e parceiros. Realizara os processos de logistica, de saida e
entrega dos produtos finalizados. E ainda executar4d agbfes de pds-venda e
relacionamento com clientes e parceiros.

O auxiliar administrativo dara suporte as demais atividades da empresa,
realizando processos operacionais. Realizara tarefas do dia a dia como pagamentos,
gerar notas fiscais e suporte as demais atividades. Responsavel também pela relacédo
com o fornecedor e processos de cotacao de precos e compras de matéria prima.
Auxiliard no agendamento de visitas a clientes, elaboracdo de propostas, contratos e
atividades semelhantes. Guiara no processo de producao no periodo inicial da fabrica
guando ainda néo tiver um auxiliar de produgéo.

O responsavel pela producéo, ficara responsavel pela organizacéo da
matéria prima, separagcao para producado e pesagem, enquanto nao possuir auxiliar.
Fara a mistura para criar o liquido da receita para a producao. Envasilhara a producéo
efetiva de picolés para congelamento e em seguida desenformara, para entdo
adicionar a embalagem na seladora e estocar os produtos finalizados no freezer.

Auxiliar de producdo fara a higienizacdo da fabrica, equipamentos e
utensilios. Dividindo as tarefas de producéo, assumira as funcdes de separacédo do
estoque, pesagem, embalagem e estocagem. Deixando o responsavel pela producéo
livre para cuidar apenas da mistura, envase, congelamento e processo de
desenformar.

Gerente comercial serd a pessoa responsavel por garantir que as metas
comerciais estejam sendo atingidas e os cronogramas de visitas, vendas e pos-
vendas realizados adequadamente. Responsavel também pela gestdo de pessoas,
administrando todos os representantes comerciais das demais fabricas. Apoiando e
dando todo suporte para 0s representantes comerciais executarem suas funcées com
exceléncia.

JA4 o gerente administrativo, garantirA que as metas administrativas e
operacionais estejam sendo atingidas, juntamente, com 0s cronogramas de
pagamento, emissdo de notas, compras e outras atividades do dia que estejam sendo
cumpridas pelos auxiliares administrativos de todas as fabricas.

E o gerente de producdo, ira segurar que as metas de produgéo estejam

sendo atingidas junto com o0s cronogramas cumpridos. Ira gerir pessoas,
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administrando todos os responsaveis e auxiliares de producao das fabricas. Executara
0s processos de gestdo da qualidade da producdo das fabricas. Além de apoiar e dar
todo suporte para que as producdes sejam executadas na mais perfeita exceléncia.

5.2 PROCESSO PRODUTIVO

Com uma capacidade de producado de quarenta e dois mil picolés por més,
ou quinhentos e quatro mil picolés por ano, significa que o Drinkolé tem capacidade
de faturamento de mais de um milh&o e quinhentos reais por ano, sendo vendido por
um preco médio de trés reais. Uma vez que a capacidade de vendas da fabrica atinja
o limite maximo de producéo, cada fabrica com investimento de apenas sete mil reais,
mantendo a mesma equipe e instalacées podera dobrar sua capacidade, produzindo
oitenta e quatro mil picolés por més, ou um milh&o e oito picolés por ano, o que daria
um faturamento superior a trés milhdes de reais por ano. Para ultrapassar essa
capacidade de producao, ai sim seriam necessarias aberturas de novas fabricas ou
mudanca de layout e acréscimo de mao de obra.

Nos primeiros trés meses de operacéo, o trabalho se realizard com uma
producédo inicial de seis a dez mil picolés por més, aumentando a capacidade
gradualmente até chegar a meta de quinze mil picolés por més a partir do sexto més.
Nas projecbes de vendas, terminar o primeiro ano de operacdo vendendo
aproximadamente quinze mil picolés por més, sera a meta. Iniciando o segundo ano
de operacdo com o0 objetivo de aumentar a capacidade de vendas para atingir a
capacidade maxima de producédo de quarenta e dois mil picolés por més, sem prejuizo
de manter um estoque de produtos acabados por muito tempo a ponto de perde-los
por estourarem o prazo de validade. Alcancando essa meta, iniciard o processo de
ampliacdo da capacidade produtiva da fabrica e sua expansédo pela regido nordeste,
abrindo novos pontos e explorando novos mercados alcancando a meta de oito
fabricas, sendo uma em cada capital do nordeste.

Em uma empresa que lida com alimentos, principalmente voltados para
gelados comestiveis, 0 processo de producdo tem que ser iniciado seguindo uma
norma padrdo e com vestimentas apropriados. Ao entrar no vestiario, uma calca, bata,
sapatos adequados, luvas, toucas e mascaras devem ser vestidos para qualquer
pessoa que queira entrar na area de producdo. Contendo duas portas, uma para

entrada na sala de producéo e outra para a saida, evita-se o contra fluxo na hora de
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entrada da matéria prima e a retirada do produto final. Apds entrar na sala de producéo
com as roupas viaveis, 0 material que estid no estoque é retirado e levado para a
producdo para a producao do sabor estabelecido para o dia. Apos feita a producéo
didria com as misturas devidamente equilibradas e apds ter sido batido no
liquidificador e depois do congelamento ter sido embalado e selado, pronto para ir ao
freezer, uma limpeza é feita em todos os utensilios utilizados e no maquinario, além
do chéo ser devidamente limpo e lixo retirado.

Segue abaixo a figura 3, um fluxograma da producéo e figura 4, layout da
fabrica. Ambos criados pelo autor.
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5.3 LOCALIZACAO DO EMPREENDIMENTO

O local do empreendimento foi ocasionalmente achado ap6s um dos sécios
procurar um outro ponto quase em frente que encontrava-se fechado. Depois de
retornar ao carro e olhar para o outro lado da rua, viu-se um estabelecimento fechado
e com um placa de aluga-se. Ao entrar em contato com o proprietario e depois de
conversar sobre a possibilidade de locacdo, entendeu-se que o preco foi fator
fundamental, bem abaixo dos pedidos em outros bairros, alinhado com o tamanho do
espaco, com dez metros de comprimento por cinco de largura, por ser maior que o
ponto, fechado, procurado anteriormente e sua localizagao.

Possuindo um bom ponto de referéncia, por tras do Senac da Ayrton
Senna, e apesar de ter apenas uma vaga de garagem, logo foi visto que sua
localizacdo era privilegiada. Além de ter proximidade com o endere¢o de dois dos
guatro socios e dos pais e sogros dos outros dois soécios, a rua Delmiro Golveia faz
parte do trafego de quatro linhas de Onibus da cidade de Natal, além da proximidade
de colégios, lojas, bares e do préprio Senac, favorecendo a localidade devido o alto
fluxo de pessoas diariamente. Sem contar que a regido nao sofre de nenhum impacto
ambiental e esta a cinco quildmetros da praia de ponta negra, para eventuais vendas
na praia e distribuicdo para estabelecimentos da propria regido, uma vez que €

bastante procurada pelos turistas nacionais e internacionais.

5.4 PROGRAMA DE INVESTIMENTO

Até entdo, ficou estipulado os gastos no Drinkolé, em cerca de cinquenta
mil reais, distribuidos em maquinas e equipamentos e reforma para adequacao do
ponto.

Dentre as maquinas e equipamentos, foram obtidos: kit picoleteira mais
seladora com datadora automéatica mais desinformadora, kit com sete provetas
graduadas em vidro mais um dosador, bebedouro eletrénico, dois copos Becker de
um litro, um ar condicionado de 7.500 Btus e outro de 24.000 Btus, espremedor de
frutas, liquidificador industrial de vinte e cinco litros, trés mesas de a¢o inox com mais
de um metro de comprimento, pia industrial, estante ago inox com quatro prateleiras,
prateleira aco inox, dois freezers, mesa de madeira para escritério e quatro cadeiras

para escritorio.
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A reforma foi geral, do chdo ao teto, com direito a mao de obra mais
materiais, onde foi feita uma reforma elétrica, hidraulica, quebras, gesso e contra piso.
Foi adquirido também luminérias de embutir, cinco portas, duas janelas de vidro.
Banheiro todo reformado com novo piso porcelanato, pia, armario, espelho, vaso
sanitario e janela. A pintura impermeével das paredes e teto e a aplicacdo do piso
epoxi sem rejunte.

Levando em consideracao sessenta por cento das vendas planejadas sao
a prazo com quinze dias para recebimento (vendas recorrentes para estabelecimentos
parceiros) e as demais com recebimento a vista, chegou-se a um prazo médio de
recebimento das vendas de nove dias. Entretanto, o prazo médio para compras
(matéria prima, embalagens e palitos) € de treze dias. Com uma necessidade média
de estoque de sete dias, chegamos a necessidade liquida de capital de giro de trés
dias. Portanto, considerando as projecdes moderadas de venda inicial com producao
inicial bem inferior a capacidade maxima e um mark-up elevado para financiar as
préximas compras com as receitas geradas, calcula-se um capital de giro necessario

de nove mil reais.
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6.0 DIMENSAO AMBIENTAL

Sabe-se que uma grande empresa sempre pensa além de suas fronteiras
mercadoldgicas, passa pelo seu modelo de organizacao o bem sustentavel e do meio
ambiente. Sdo medidas que geram resultados favoraveis para a sociedade e as
geracdes futuras, como também para a propria companhia, através de conquistas
financeiras.

Por se tratar de grandes corporacdes, as empresas tém o poder de
influenciar seus consumidores na venda de um produto ou servi¢o. Utilizando esse
artificio para o bem da sustentabilidade, a maioria das empresas passaram a adotar
praticas que nao agridem o meio ambiente, substituindo materiais que causavam
grandes impactos através de seu longo tempo de decomposi¢cdo no ambiente.

Atraves das leis n° 9.605/98 (Lei dos Crimes Ambientais) e 12.305/2010
(Politica Nacional de Residuos Solidos — PNRS) as empresas, principais utilizadores
de recursos naturais, passaram a se adaptar com tais medidas comecando com a
mudanca de materiais ou até suas reutilizacdes, quando viavel.

Partindo desses principios, ficou decidido fazer parte desta ideia pensando
no bem comum do meio ambiente atravées da parceria com nosso fornecedor cearense
Theoto, onde utiliza-se madeira de reflorestamento, que € o melhor material para
isolar o calor das maos. A madeira deixa o picolé mais firme no palito e ndo agride o
meio ambiente ao ser descartado apos a sua utilizacdo, fornecendo um produto

sustentavel e ajudando na protecdo do meio ambiente.
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7.0 DIMENSAO FINANCEIRA

Como se sabe, a parte financeira € um dos principais setores em uma
organizacgao. Por ser considerado o coragéo de uma empresa, devido sua importancia,
devemos confiar a ela as pessoas mais capacitadas para a fungdo. E em um plano de
negocios, a elaboracéo do plano financeiro tem que ser bem detalhado e realista, para
passar a real situacdo de custos e investimentos, por exemplo, sem desvirtuar das
expectativas que venham a ser futuramente atingidas ou nao a partir de seu
planejamento.

Segundo Silva (2013, p. 13) “O proposito de cada empresa € o de
maximizar a riqueza de seus donos ou acionistas, e as decisdes financeiras séo
voltadas para o aumento do valor de mercado da empresa, que equivale ao objetivo
basico dos proprietarios”.

Ainda segundo Silva (2013, p. 7)

As funcdes financeiras podem ser de curto e longo prazo. As funcdes de curto
prazo incluem a administracdo do caixa, crédito, das contas a receber e a
pagar, dos estoques e dos financiamentos de curto prazo. Dispondo de
recursos para atender os compromissos assumidos com empregados,
fornecedores, tributos e outras obrigacdes. Ja as funcdes financeiras de longo
prazo incluem as decisbes financeiras estratégicas como orcamento de
capital, estrutura de capital, relacionamento com investidores, entre outros.

Portanto, um fraco plano de financas ou uma ausente administracao
financeira, podem causar sérios danos na continuidade da empresa e na expectativa
do seu rumo almejado, assim como gera uma desconfianca em seus proprios
responsaveis dentro da organizacao. Por isso, a parte financeira, ser determinante

pode gerar bom ou mal retrospecto para um empreendimento.

7.1 FONTE DE RECURSOS

Através de um socio investidor, a fonte de recursos da prépria empresa foi
utilizada para a reforma e adequacdo da fabrica (por volta de R$ 17.500,00),
planejando utilizar financiamento para compra de equipamentos (por volta de R$
34.500,00), deixando o capital social como reserva para ser utilizado como capital de
giro (cerca de R$ 9.000,00) e para cobrir pagamento dos empréstimos e
financiamentos em caso de cenarios muito ruins e improvaveis no primeiro ano de

funcionamento do negdcio.
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7.2 QUADRO DE INVESTIMENTOS FIXOS

Com base no programa de Plano de Neg6cio do Sebrae/MG 3.0, ser&a
utilizado suas plataformas para demonstrar as movimentagdes financeiras desde a
abertura da empresa até seu atual momento de producdo.

Maquinas e Equipamentos

N2 Descrigao Qtde Valor Unitario Total
1 Picoleteira 1 RS 4.336,08 RS 4.336,08
2 Forma de Picolé 1 RS 601,90 RS 601,90
3 Alinhador e 1 RS 601,90 RS 601,90
Extrator
4 Liquidificador 1 RS 1.449,00 RS 1.449,00
Industrial 25L
5 Freezer 2 RS 649,98 RS 1.299,96
6 Ar Condicionado 2 RS 2.200,00 RS 4.400,00
RS 12.688,84
Moveis e Utensilios
Ne Descricao Qtde Valor Unitario Total
1 Mesa para 1 RS 350,00 RS 350,00
Escritdrio
2 Mesa com Pia 1 RS 190,00 RS 190,00
Inox
3 Mesa de Inox 1 RS 1.007,58 RS 1.007,58
4 Cadeiras 4 RS 719,58 RS 2.878,32
5 Estante 1 RS 470,65 RS 470,65
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6 Acessdrios para 1 RS 769,75 RS 769,75
fabricacao,
Embalagens
7 Fardas 12 RS 83,00 RS 996,00
RS 6.662,30

Nestes quadros, pode-se visualizar como investimentos fixos iniciais um

total de R$ 19.351,14 (dezenove mil, trezentos e cinquenta e um reais e quatorze

centavos). Mostrando, como previsto, por se tratar de uma fabrica, um custo

relativamente alto, muito por se tratar de equipamentos industriais e por seguir normas

gue fazem com que seja feita uma reforma especifica do espaco.

7.3 CAPITAL DE GIRO - ESTOQUE INICIAL

Ne Descricao Qtde Valor Unitario Total
1 Cachaca 1 RS 14,00 RS 14,00
2 Lim3o - Kg 1 RS 8,50 RS 8,50
3 Agua Mineral 1 RS 1,50 RS 1,50
4 Acucar Refinado 4 RS 3,30 RS 13,20
5 Leite Condensado 3 RS 3,90 RS 11,70
6 Licor de Péssego 1 RS 42,00 RS 42,00
7 Vodka 1 RS 30,00 RS 30,00
8 Laranja - Kg 1 RS 4,00 RS 4,00
9 Xarope de 1 RS 9,00 RS 9,00
Grosselha

10 Rum 1 RS$ 19,90 RS 19,90
11 Abacaxi - Polpa 1 RS 5,40 RS 5,40
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12 Leite de Coco 1 RS 4,00 RS 4,00
13 Coco Desidratado 1 RS 2,40 RS 2,40
TOTAL (A) RS 165,60

No estoque inicial, foram adquiridos itens necessarios para a producéo de

uma forma, com vinte e oito picolés, para testes de receitas e consequentemente

degustacdo para as pessoas mais proximas.

7.4 INVESTIMENTOS PRE-OPERACIONAIS

Descricao Valor
Despesas de Legalizagao RS 715,00
Obras civis e/ou reformas RS 16.430,39

Divulgagdo RS 0,00
Cursos e Treinamentos RS 0,00
Outras despesas RS 0,00

TOTAL

RS 17.145,39

Nos investimentos pré-operacionais, foram inseridos nas obras todos os

gastos com materiais e mao de obra da reforma. Enquanto as despesas de

legalizacédo, sdo atribuidos a abertura da empresa e o certificado digital.

7.5 INVESTIMENTO TOTAL

Descri¢do dos investimentos Valor (%)

Investimentos Fixos — Quadro RS 19.351,14 52,78
7.2

Capital de Giro— Quadro 7.3 RS 165,60 0,45
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Investimentos Pré-Operacionais RS 17.145,39 46,77
—Quadro 7.4
TOTAL(1+2+3) R$ 36.662,13 100,00
7.6 FATURAMENTO MENSAL
Quantidade | Preco de Venda
(Estimativa de | Unitario (em R$) | Faturamento Total
o .
N Produto/Servico Vendas) (em R$)
1 Caipirinha 1680 R$ 3,00 R$ 5.040,00
2 Sex on the Beach 1680 R$ 3,00 R$ 5.040,00
3 Pina Colada 1680 R$ 3,00 R$ 5.040,00
TOTAL R$ 15.120,00

A guantidade estimativa de vendas foi baseado em uma producéo diaria de

apenas cinco horas, em que cada hora produzira duas formas com vinte e oito picolés.

Totalizando, em uma producdo semanal exclusiva de unico sabor, cerca de 1.400

picolés. E no més um total de 1.680 picolés de cada sabor. Sendo ainda assim, uma

capacidade bem abaixo da producdo maxima.

_________

5.040

5.040

5.040

5.040

040
5.040
5.040

040
S.040

040
5.040

w

60,480
S

5.040

88.549

80,499




49

A partir do segundo ano, nota-se uma taxa de crescimento de 10% ao ano.
Por isso, percebe-se no gréfico acima uma progressdo constante da receita até o

quinto ano.

7.7 CUSTO UNITARIO

Materiais / Insumos usados Qtde Custo Unitario Total
Caipirinha (cachaca e lim&o) 1 R$ 0,80 R$ 0,80
TOTAL R$ 0,80
Materiais / Insumos usados Qtde Custo Unitario Total
Sex on the beach (laranja, licor 1 R$ 0,80 R$ 0,80
péssego, licor de groselha e vodka)

TOTAL R$ 0,80
Materiais / Insumos usados Qtde Custo Unitario Total
Pina colada (coco, coco ralado, 1 R$ 0,80 R$ 0,80
abacaxi e rum)
TOTAL R$ 0,80

Com os custos de cada picolé a R$ 0,80, ficou estabelecido um preco final
de comercializagcdo a R$ 3,00. Adicionando ao valor final, gastos com a venda e

impostos.

7.8 CUSTOS FIXOS OPERACIONAIS

Descricao Custo
Aluguel R$ 600,00
Condominio R$ 0,00

IPTU R$ 195,30
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Energia elétrica R$ 68,00
Telefone + internet R$ 90,00
Honorarios do contador R$ 250,00
Pré-labore R$ 3.000,00
Manutenc&o dos equipamentos R$ 0,00
Salarios + encargos R$ 0,00
Material de limpeza R$ 0,00
Material de escritorio R$ 0,00
Taxas diversas R$ 0,00
Servicos de terceiros R$ 0,00
Depreciacao R$ 161,26
Contribuicdo do Microempreendedor Individual R$ 0,00
— MEI
Outras taxas R$ 0,00
Agua R$ 40,00
TOTAL R$ 4.404,56
7.9 DEMONSTRATIVO DE RESULTADOS
Descricao Valor Valor Anual (%)
1. Receita Total com Vendas R$ 15.120,00 R$ 181.440,00 100,00
2. Custos Variaveis Totais
2.1 (-) Custos com materiais R$ 4.032,00 R$ 48.384,00 26,67
diretos e/ou CMV(*)
2.2 (-) Impostos sobre vendas R$ 0,00 R$ 0,00 0,00
2.3 (-) Gastos com vendas R$ 0,00 R$ 0,00 0,00
Total de custos Variaveis R$ 4.032,00 R$ 48.384,00 26,67
3. Margem de Contribuicéo R$ 11.088,00 R$ 133.056,00 73,33
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4. (-) Custos Fixos Totais R$ 4.404,56 R$ 52.854,72 29,13
5. Resultado Operacional: R$ 6.683,44 R$ 80.201,28 44,20
LUCRO

4.
141,953
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a07
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50.000
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7.9.1 VIABILIDADE ECONOMICA

Indicadores Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Ponto de Equilibrio |[R$ 72.074,62| R$ 72.074,62 |R$ 72.074,62| R$ 72.074,62 | R$ 72.074,62

Lucratividade 44,20 % 46,85 % 49,26 % 51,45 % 53,44 %
Rentabilidade 207,61 % 242,05 % 279,94 % 321,62 % 367,46 %
Prazo de retorno do 1 ano

investimento

CENARIO PESSIMISTA

Considerando ameacas potenciais como surgimento de novos
concorrentes, aumento de precos de matéria prima, dificuldade de negociacdo com

fornecedores e necessidade de investimentos maiores para adequacgéo de pontos,



52

estima-se um cendrio pessimista com uma diminuicdo de 20% das receitas e
despesas. Ainda assim, atingindo um resultado positivo de valor presente liquido com
R$ 4.465,84.

CENARIO OTIMISTA

Considerando oportunidades potenciais que aumentem as receitas em
20%, como sucesso em grandes eventos e aceitacdo mais rapida do mercado, uma
reducdo das despesas, descontos mais elevados por compras em quantidade a
medida que a empresa for crescendo, pode-se conseguir um aumento no resultado
em R$ 8.901,04.

Receita (pessimista): 20,00% Receita (otimista): 20,00%
Cenario provavel Cenario pessimista Cenario otimista
Descricao
Valor (%) Valor (%) Valor (%)

1. Receita total com vendas|R$ 15.120,00f 100 |[R$ 12.096,00{ 100 R$ 18.144,00 100

2. Custos variaveis totais

2.1 (-) Custos com materiais| R$ 4.032,00 | 26,67 | R$3.225,60 | 26,67 | R$4.838,40 | 26,67
diretos e ou CMV

2.2 (-) Impostos sobre R$ 0,00 0,00 R$ 0,00 0,00 R$ 0,00 0,00
vendas
2.3 (-) Gastos com vendas R$ 0,00 0,00 R$ 0,00 0,00 R$ 0,00 0,00

Total de Custos Variaveis | R$ 4.032,00 | 26,67 | R$3.225,60| 26,67 R$ 4.838,40 26,67

3. Margem de contribui¢cdo |R$ 11.088,00| 73,33 | R$8.870,40 | 73,33 | R$ 13.305,60 | 73,33

4. (-) Custos fixos totais R$ 4.404,56) 29,13 | R$4.404,56) 36,41 R$ 4.404,56) 24,28

Resultado Operacional R$ 6.683,44) 44,20 R$ 4.465,84 36,92 R$ 8.901,04 49,06
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ACOES PREVENTIVAS E CORRETIVAS

Caso o0 capital esperado através de instituicdes financeiras ndo seja
possivel ou viavel, iniciara com o capital pessoal adiando alguns dos investimentos
iniciais como portas e janelas de vidro, equipamentos para area de escritério (ar
condicionado, mesas e cadeiras de reunido) e outros equipamentos que ndo Sao
extremamente essenciais para a producéo do produto, adiando esses investimentos
para o decorrer do ano, em momento oportuno de receitas da empresa.

Outro ponto importante € a relacdo com fornecedores e capacidade de
aquisicao rapida de matérias primas para producdo eventual em grande escala para
evento inesperado. Nesse caso, deve-se precaver tendo pelo menos duas opc¢des de
fornecedores de matéria prima local e duas opcdes para palitos e embalagem. Esses
dois ultimos, garantindo compras minimas que cubram a capacidade de producéo de
pelo menos 3 meses, para ficar resguardados aos pedidos maiores de Ultima hora.

Para evitar um capital de giro exageradamente elevado, comecara com o
valor suficiente para pedido minimo de embalagem e palito (que ja cobre mais do que
a expectativa de venda para praticamente o0 ano inteiro) e matéria prima suficiente
para iniciar a producéo estimada para vendas do primeiro més de operacéao.

Uma vez que a margem de lucro é alta, pouco mais da metade das vendas
dessa producédo € suficiente para garantir a matéria prima para producdo do més
seguinte. Dessa forma, se comeca com pé no chdo e crescendo de acordo com o
feedback do mercado e seus resultados iniciais. Diminuindo consideravelmente os

riscos de prejuizo elevado.
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8.0 DIMENSAO ESTRATEGICA

Como avaliacdo estratégica definiu-se pontos fortes e pontos fracos sobre
fatores internos e externos, mais conhecido como matriz FOFA (SWOT)

- Pontos Fortes / Fatores Internos

Forcas:

e Diferencial inovador do produto tecnologia prépria para eficiéncia da
producdao e viralizagdo do produto;

e Qualidade elevada do produto;

e Custo baixo de producdo com elevada margem de lucro;

e Meios para realizacédo de vendas diversificadas;

e Negocio com potencial escalavel;

e Infraestrutura adequada a necessidade com baixo investimento em
aluguel e boa negociacao que permitiu quatro (4) meses de caréncia até o primeiro
pagamento;

e Posicionamento da marca;

- Pontos Fortes / Fatores Externos

Oportunidades:

e Mercado inexplorado;

e Aproveitar o mercado de bebidas alcodlicas que é quente o ano inteiro,
para superar a sazonalidade do mercado de gelados (picolés e sorvetes);

e Parcerias estratégicas com cerimoniais e produtores de eventos;

e Existéncia de poucos concorrentes no mercado produzindo produtos
semelhantes e nenhum concorrente direto produzindo o mesmo produto;

e Possibilidade de politicas governamentais para eventual abertura de
uma fabrica maior em Goianinha com terreno gratuito;

e Lancamento de novos sabores e novas linhas de produtos similares a
picolés, como sorvetes de drinks;

e Condicdes de dobrar a capacidade de producdo da fabrica com
investimento baixo (R$ 7.000,00) e sem necessidade de maior equipe, ou adequacdes
no layout da fabrica,

- Pontos Fracos / Fatores Internos

Fraquezas:

e Recursos limitados ao capital social e linhas de crédito com instituigdes;
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e Por limitagdo de recursos, pouca variedade de sabores iniciais;

e Capacidade de distribuicdo e logistica inicial limitada por um reboque
com bau refrigerado;

- Pontos Fracos / Fatores Externos

Ameacas:

e Entrada de novos concorrentes uma vez que 0O investimento para
abertura de fabrica ndo é tao alto e as receitas de drinks (embora tenhamos nossos
diferenciais) estédo disponiveis na internet;

e Registro do nome Drinkolé pode ser um problema futuramente;

e Sazonalidade do mercado de picolés e sorvetes superar a forca do
mercado de bebidas alcodlicas que funciona aquecido durante todo ano;

ACOES A SEREM FEITAS PARA POTENCIALIZAR O NEGOCIO

Para potencializar as forcas e aproveitar ao maximo as oportunidades,
utilizar o tempo ocioso de producao dos primeiros meses, devido a baixa venda inicial,
para experimentar, testar e desenvolver uma grande lista de diferentes composicdes
de sabores para langamentos futuros oportunos. Além disso, trabalhar a producéo de
acordo com as capacidades de vendas, se utilizando do beneficio de conseguir
matéria prima local, com facilidade de preco dentro do custo estimado e da grande
guantidade do pedido minimo de embalagens e palitos, que deixard o estoque
abastecido por varios meses.

Para superar as fraquezas e evitar ameacas, deve-se aproveitar o mercado
inicialmente frio e com pouquissimos concorrentes para fortalecer inicialmente o
posicionamento da marca e criar contratos de fidelidade com parceiros, tanto
estabelecimentos, quanto cerimoniais e produtores de eventos. Visando dificultar a
entrada de novos concorrentes.

O fato de ter uma alta margem de lucratividade, permite lidar com a ameaca
de dificuldade de aceitacdo da posicdo de preco mais cara que um dindim e mais
barata que um drink. Pode-se conseguir ajustar em mais de um real o preco, mantendo

uma lucratividade de 100%.
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9. CONCLUSAO

O que nota-se atraves deste trabalho, € um novo mercado a ser explorado.
Uma variacdo do picolé e talvez até da bebida que ainda nao foi apresentada ao
grande publico.

Percebe-se também o crescimento do consumo de picolés e sorvetes em
todo pais nos ultimos anos. Os gelados consistem em uma area de mercado bastante
atuante e consagrada mas com um segmento, dos picolés alcodlicos, ainda muito
novo com um grande potencial pela frente. Uma vez que ele sera testado em um pais
tropical e na regido do Nordeste, local em que tem o0 maior consumo, principalmente
no verao.

Por se tratar de um mercado considerado bastante atrativo e que ndo esta
saturado, surge entdo pequenas e meédias empresas dispostas a investirem neste
mercado. Ainda mais pelo pais ser um dos maiores produtores do mundo e pelas suas
condicdes climaticas levarem a maior procura. Aliado a novidade do produto, sabores
referentes aos drinks, fator considerado relevante para combater o problema da
sazonalidade encontrado durante o ano na area dos gelados.

Diante do planejamento construido durante a elaboracdo deste plano de
negocio e estudo dos indicadores de viabilidade técnica e econdmica, considera-se a
empresa Drinkolé ndo s6 uma empresa viavel, como uma grande oportunidade de
mercado.

Um projeto de negdcio inovador, que inverte alguns valores do mercado de
picolés e sorvetes, acostumados a sazonalidade padrdo do periodo de veréo, e se
apropria dos valores dos mercados de eventos (publicos e privados) e de bebidas
alcodlicas. Ambos aquecidos 0 ano inteiro para conseguir criar um negoécio de gelados
gue seja lucrativo durante os doze meses do ano.

Tendo uma capacidade de recuperacdo do investimento em um ano, o
ramo ainda possui alta lucratividade e escalabilidade. E com os ajustes potenciais que
ainda se pode fazer, se tem a plena convic¢do que pode-se aproveitar ao maximo as
forcas e oportunidades e minimizar completamente as fraquezas e ameacas que 0

mercado possa vir apresentar.



57

REFERENCIAS

ABIS — Associacao Brasileira das Industrias e do Setor de Sorvetes. Disponivel em:
https://abis.com.br/estatistica producaoeconsumodesorvetesnobrasil.html. Acesso
em: 30 nov. 2018, 14:35h.

BRASIL. PORTARIA N° 326, DE 30 DE JULHO DE 1997. Secretaria de Vigilancia
Sanitéria, Brasilia, DF, jul 1997. Disponivel
em:http://bvsms.saude.gov.br/bvs/saudeleqis/svs1/1997/prt0326 30 07 1997.html.
Acesso em: 14 dez. 2018, 15:44h.

BRASIL. PORTARIA INMETRO N° 157, DE 19 DE AGOSTO DE 2002 INMETRO -
Instituto Nacional de Metrologia, Normalizagdo e Qualidade Industrial, Brasilia,
DF, ago 2002. Disponivel
em:http://portal.anvisa.gov.br/documents/33916/393963/PORTARIA INMETRO_157
.pdf/c9al81fe-f18f-4d67-80aa-7091ada74e6e. Acesso em: 14 dez. 2018, 15:48h.

BRASIL. PORTARIA INMETRO N° 77, DE 6 DE MARCO DE 2007. INMETRO -
Instituto Nacional de Metrologia, Normalizacdo e Qualidade Industrial, Brasilia,
DF, mar 2007. Disponivel
em:http://www.inmetro.gov.br/leqgislacao/rtac/pdf/RTAC001114.pdf. Acesso em: 14
dez. 2018, 15:52h.

BRASIL. RESOLUCAO-RDC N° 266, DE 22 DE SETEMBRO DE 2005. ANVISA -
Agéncia Nacional de Vigilancia Sanitaria, Brasilia, DF, ago 2005. Disponivel
em:http://bvsms.saude.gov.br/bvs/saudeleqgis/anvisa/2005/res0266_ 22 09 2005.htm
|. Acesso em: 14 dez. 2018, 14:52h.

BRASIL. RESOLUCAO-RDC N° 3, DE 15 DE JANEIRO DE 2007. ANVISA -Agéncia
Nacional de Vigilancia Sanitéria, Brasilia, DF, jan 2007. Disponivel
em:http://portal.anvisa.gov.br/documents/33916/391619/Resolu%25C3%25A7%25C
3%25A30%2BRDC%2Bn%25C2%25BA%2B3%252C%2Bde%2B15%2Bde%2Bjanei
ro%2Bde%2B2007.pdf/8073d0d6-fe22-4af8-99d6-fe0788a91448. Acesso em: 14
dez. 2018, 15:03h.

BRASIL. RESOLUCAO-RDC N° 267, DE 25 DE SETEMBRO DE 2003. ANVISA -
Agéncia Nacional de Vigilancia Sanitéria, Brasilia, DF, set 2003. Disponivel
em:http://portal.anvisa.gov.br/documents/33916/388704/RDC N 267.pdf/6bbd5fab-
2c85-4b80-9c0b-1ad6ead42d5c0. Acesso em: 14 dez. 2018, 15:07h.

BRASIL. RESOLUCAO-RDC N° 275, DE 21 DE OUTUBRO DE 2002. ANVISA -
Agéncia Nacional de Vigilancia Sanitaria, Brasilia, DF, nov 2002. Disponivel
em:http://portal.anvisa.gov.br/documents/10181/2718376/RDC 275 2002 COMP.pd
f/fce9dac0-ae57-4de2-8cf9-e286a383f254. Acesso em: 14 dez. 2018, 15:10h.

BRASIL. RESOLUCAO-RDC N° 12, DE 2 DE JANEIRO DE 2001. ANVISA -Agéncia
Nacional de Vigilancia Sanitéria, Brasilia, DF, dez 2000. Disponivel
em:http://portal.anvisa.gov.br/documents/33880/2568070/RDC 12 2001.pdf/15ffddf6
-3767-4527-bfac-740a0400829b. Acesso em: 14 dez. 2018, 15:14h.



https://abis.com.br/estatistica_producaoeconsumodesorvetesnobrasil.html
http://bvsms.saude.gov.br/bvs/saudelegis/svs1/1997/prt0326_30_07_1997.html
http://portal.anvisa.gov.br/documents/33916/393963/PORTARIA_INMETRO_157.pdf/c9a181fe-f18f-4d67-80aa-7091ada74e6c
http://portal.anvisa.gov.br/documents/33916/393963/PORTARIA_INMETRO_157.pdf/c9a181fe-f18f-4d67-80aa-7091ada74e6c
http://www.inmetro.gov.br/legislacao/rtac/pdf/RTAC001114.pdf
http://bvsms.saude.gov.br/bvs/saudelegis/anvisa/2005/res0266_22_09_2005.html
http://bvsms.saude.gov.br/bvs/saudelegis/anvisa/2005/res0266_22_09_2005.html
http://portal.anvisa.gov.br/documents/33916/391619/Resolu%25C3%25A7%25C3%25A3o%2BRDC%2Bn%25C2%25BA%2B3%252C%2Bde%2B15%2Bde%2Bjaneiro%2Bde%2B2007.pdf/8073d0d6-fe22-4af8-99d6-fe0788a91448
http://portal.anvisa.gov.br/documents/33916/391619/Resolu%25C3%25A7%25C3%25A3o%2BRDC%2Bn%25C2%25BA%2B3%252C%2Bde%2B15%2Bde%2Bjaneiro%2Bde%2B2007.pdf/8073d0d6-fe22-4af8-99d6-fe0788a91448
http://portal.anvisa.gov.br/documents/33916/391619/Resolu%25C3%25A7%25C3%25A3o%2BRDC%2Bn%25C2%25BA%2B3%252C%2Bde%2B15%2Bde%2Bjaneiro%2Bde%2B2007.pdf/8073d0d6-fe22-4af8-99d6-fe0788a91448
http://portal.anvisa.gov.br/documents/33916/388704/RDC_N_267.pdf/6bbd5fab-2c85-4b80-9c0b-1ad6ea42d5c0
http://portal.anvisa.gov.br/documents/33916/388704/RDC_N_267.pdf/6bbd5fab-2c85-4b80-9c0b-1ad6ea42d5c0
http://portal.anvisa.gov.br/documents/10181/2718376/RDC_275_2002_COMP.pdf/fce9dac0-ae57-4de2-8cf9-e286a383f254
http://portal.anvisa.gov.br/documents/10181/2718376/RDC_275_2002_COMP.pdf/fce9dac0-ae57-4de2-8cf9-e286a383f254
http://portal.anvisa.gov.br/documents/33880/2568070/RDC_12_2001.pdf/15ffddf6-3767-4527-bfac-740a0400829b
http://portal.anvisa.gov.br/documents/33880/2568070/RDC_12_2001.pdf/15ffddf6-3767-4527-bfac-740a0400829b

58

BRASIL. RESOLUQAO-RDC N° 259, DE 20 DE SETEMBRO DE 2002. ANVISA -
Agéncia Nacional de Vigilancia Sanitéria, Brasilia, DF, set 2002. Disponivel
em:http://portal.anvisa.gov.br/documents/33880/2568070/RDC 259 2002.pdf/e40c2
ech-6be6-4a3d-83ad-f3cf7c332ae2. Acesso em: 14 dez. 2018, 15:17h.

BRASIL. RESOLUQAO-RDC N° 360, DE 23 DE DEZEMBRO DE 2003. ANVISA -
Agéncia Nacional de Vigilancia Sanitaria, Brasilia, DF, dez 2003. Disponivel
em:http://portal.anvisa.gov.br/documents/33880/2568070/res0360 23 12 2003.pdf/
5d4fc713-9c66-4512-b3cl-afee57e7d9bc. Acesso em: 14 dez. 2018, 15:20h.

BRASIL. RESOLUQAO-RDC N° 359, DE 23 DE DEZEMBRO DE 2003. ANVISA -
Agéncia Nacional de Vigilancia Sanitaria, Brasilia, DF, dez 2003. Disponivel
em:http://portal.anvisa.gov.br/documents/33880/2568070/res0359 23 12 2003.pdf/
76676765-a107-40d9-bb34-5f05ae897bf3. Acesso em: 14 dez. 2018, 15:22h.

BRASIL. RESOLUQAO-RDC N° 54, DE 12 DE NOVEMBRO DE 2012. ANVISA -
Agéncia Nacional de Vigilancia Sanitaria, Brasilia, DF, out 2012. Disponivel
em:http://portal.anvisa.gov.br/documents/%2033880/2568070/rdc0054 12 11 2012.
pdf/c5ac23fd-974e-4f2c-9fbc-48f7e0a31864. Acesso em: 14 dez. 2018, 15:26h.

BRASIL. RESOLUQAO-RDC N° 26, DE 2 DE JULHO DE 2015. ANVISA -Agéncia
Nacional de Vigilancia Sanitaria, Brasilia, DF, jul 2015. Disponivel
em:http://portal.anvisa.gov.br/documents/10181/2694583/RDC 26 2015 .pdf/bOale
89b-e23d-452f-b029-a7bea26a698c. Acesso em: 14 dez. 2018, 15:32h.

BRASIL. RESOLUCAO-RDC N° 135, DE 8 DE FEVEREIRO DE 2017. ANVISA -
Agéncia Nacional de Vigilancia Sanitéria, Brasilia, DF, fev 2017. Disponivel
em:http://www.lex.com.br/leqgis 27298379 RESOLUCAO N 135 DE 8 DE FEVE
REIRO DE 2017.aspx. Acesso em: 14 dez. 2018, 15:34h.

BRASIL. RESOLUCAO-RDC N° 136, DE 8 DE FEVEREIRO DE 2017. ANVISA -
Agéncia Nacional de Vigilancia Sanitéria, Brasilia, DF, fev 2017. Disponivel
em:http://portal.anvisa.gov.br/documents/10181/2955920/RDC 136 2017 .pdf.
Acesso em: 14 dez. 2018, 15:36h.

GRANDO, Nei et al. Empreendedorismo inovador: como criar startups de

tecnologia no Brasil. S&o Paulo: Evora, 2012.

KAUFMAN, Josh. Manual do CEO: um verdadeiro MBA para o gestor do século
XXI. S&o Paulo: Saraiva, 2012.

SEBRAE - Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas — Cartilha de
boas praticas de fabricacdo na industria de gelados comestiveis. Disponivel em:

https://bibliotecas.sebrae.com.br. Acesso em: 13 nov. 2018, 11:50h.

SILVA, Edson Cordeiro da. Como administrar o fluxo de caixa das empresas: guia

de sobrevivéncia empresarial. Sdo Paulo: Atlas, 2013.


http://portal.anvisa.gov.br/documents/33880/2568070/RDC_259_2002.pdf/e40c2ecb-6be6-4a3d-83ad-f3cf7c332ae2
http://portal.anvisa.gov.br/documents/33880/2568070/RDC_259_2002.pdf/e40c2ecb-6be6-4a3d-83ad-f3cf7c332ae2
http://portal.anvisa.gov.br/documents/33880/2568070/res0360_23_12_2003.pdf/5d4fc713-9c66-4512-b3c1-afee57e7d9bc
http://portal.anvisa.gov.br/documents/33880/2568070/res0360_23_12_2003.pdf/5d4fc713-9c66-4512-b3c1-afee57e7d9bc
http://portal.anvisa.gov.br/documents/33880/2568070/res0359_23_12_2003.pdf/76676765-a107-40d9-bb34-5f05ae897bf3
http://portal.anvisa.gov.br/documents/33880/2568070/res0359_23_12_2003.pdf/76676765-a107-40d9-bb34-5f05ae897bf3
http://portal.anvisa.gov.br/documents/%2033880/2568070/rdc0054_12_11_2012.pdf/c5ac23fd-974e-4f2c-9fbc-48f7e0a31864
http://portal.anvisa.gov.br/documents/%2033880/2568070/rdc0054_12_11_2012.pdf/c5ac23fd-974e-4f2c-9fbc-48f7e0a31864
http://portal.anvisa.gov.br/documents/10181/2694583/RDC_26_2015_.pdf/b0a1e89b-e23d-452f-b029-a7bea26a698c
http://portal.anvisa.gov.br/documents/10181/2694583/RDC_26_2015_.pdf/b0a1e89b-e23d-452f-b029-a7bea26a698c
http://www.lex.com.br/legis_27298379_RESOLUCAO_N_135_DE_8_DE_FEVEREIRO_DE_2017.aspx
http://www.lex.com.br/legis_27298379_RESOLUCAO_N_135_DE_8_DE_FEVEREIRO_DE_2017.aspx
http://portal.anvisa.gov.br/documents/10181/2955920/RDC_136_2017_.pdf
https://bibliotecas.sebrae.com.br/

59

SILVA, Rodrigo Anténio Chaves da. Gestdo empresarial: guia préatico para

empresarios e administradores. Curitiba: Jurug, 2015.

KIM, W. Chan; MAUBORGNE, Renée. A estratégia do oceano azul: como criar
novos mercados e tornar a concorréncia irrelevante. Rio de Janeiro: Elsevier,
2005.



	Trabalho de Conclusão de Curso apresentado ao Curso de Administração do Centro de Ciências Sociais Aplicadas da Universidade Federal do Rio Grande do Norte, como requisito para obtenção do Título de Bacharel em Administração.
	Professor Orientador: Marcelo Rique Carício, D.Sc.
	NATAL
	2018

