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RESUMO

Atualmente a consciéncia da populacao brasileira com relacdo a saude e qualidade de
vida vem ganhando importancia significativa e dentro deste cenario, com as novas
tendéncias de consumo aliado ao calor de um pais tropical, surge a oportunidade de
explorar este segmento de mercado, oferecendo um produto que além de ser saudavel e
nutritivo, possui uma imensa possibilidade de combinacbes de sabores. Dentro desta
oportunidade, o presente plano de negdécio visa responder sobre a viabilidade de
implantacdo de uma casa de sucos na cidade de S&o Paulo, sua operacionalizagéo e
desafios, considerando para isso as necessidades de investimentos e desempenho,
relacionando gastos e retornos previstos da nova operacgéo, levando-se em consideracdo o
dimensionamento dos valores de saidas e entradas relacionados ao projeto e a conjugacgéo
de métodos de financas para obtencdo de respostas. Ao final do periodo considerado, os
valores de Lucro Liquido previstos foram de R$ 60 mil para o primeiro ano chegando a

R$ 530 mil no quinto ano.

Palavras-Chave: Casa de sucos, qualidade de vida, plano de negécio.



Introducao

Nos dias de hoje, principalmente nas grandes cidades, os habitos alimentares das
pessoas estdo cada vez piores. Ingestdo de grandes quantidades de gorduras, alimentos
com grandes taxas de colesterol e pouco valor nutritivo sdo a regra nos grandes centros
urbanos. A maioria da populacdo se alimenta de comida de pouca qualidade, que leva a
quadros de desnutricdo, obesidade, aumento da pressao arterial, colesterol elevado, etc.
Dentro deste cenario "sombrio" para a saldde, muitas sdo as mudancas necessarias para

gue mantenhamos 0 nosso corpo funcionando dentro de limites aceitaveis.

~

A atual consciéncia da sociedade com relacdo a saude incentiva o surgimento de
novos negocios nas areas de nutricdo e condicionamento fisico. A tendéncia de consumo de
produtos naturais abre um campo de oportunidades para empreendedores competentes. A
Casa de Sucos é o exemplo tipico de um negécio contemporaneo que visa atender as
necessidades das pessoas que buscam uma vida mais saudavel. A atratividade do negécio
reside, principalmente, no baixo investimento inicial e na possibilidade de oferecer produtos
e servicos agregados. A grande diversidade de frutas existentes no territério brasileiro
amplia o leque de opcbes de bebidas e o nosso clima tropical aumenta a sede do

consumidor por sucos naturais.

Visto o crescente aumento do potencial de mercado de Casas de Suco, onde agregar
valor ao produto, inovando com criatividade é o diferencial, podemos observar uma
oportunidade de negdcio que deve ser analisada para se comprovar ou hao a viabilidade
desse tipo de empreendimento em um mercado crescente com alto poder de consumo o

qual representa o bairro de Pinheiros na cidade de Séo Paulo.

Suportados por estimativas elaboradas pelo autor através de pesquisas, 0 objetivo é
demonstrar neste estudo como se prepara e se realiza um Plano de Nego6cios, com base
nos conceitos e nas técnicas estudadas e analisadas durante as aulas, tendo em vista a

oportunidade de implementar o projeto para a abertura de uma nova Casa de Sucos.

E, portanto, um instrumento importante para a comunicacéo da viabilidade do negécio,
sendo fundamental para o momento da negociacdo, podendo também ser usado para
vender parte do negécio a sécios potenciais, estabelecer aliangcas com futuros parceiros,
conseguir financiamentos e crédito junto a bancos, captar investimentos com capitalistas de
risco e orientar os empregados e colaboradores a trabalharem alinhados com a misséo da
empresa. Através dos conceitos de Plano de Negdcios, serdo buscadas informacgfes que

orientem e potencializem o empreendimento em questéo.



O presente estudo encontra-se dividido em duas partes. A primeira parte aborda a
pesquisa sobre o que é o plano de negdcio: sua importancia dentro do planejamento
estratégico de uma empresa, suas utilidades, seus beneficios, sua estrutura, seu uso e

aspectos externos e internos.

J& na segunda parte sera abordado o estudo do plano de negdécio sobre a
viabilidade para a abertura de uma casa de sucos, detalhando a andlise de mercado e
seus possiveis concorrentes, as normas técnicas e informacdes tributarias/fiscais, as
estratégias previstas para a empresa e o plano financeiro onde, neste projeto, para a
abertura do negécio, foram previstos gastos em torno de R$ 80.000,00 (oitenta mil
Reais). Deste valor estimado, R$ 60.000,00 (sessenta mil Reais) serédo utilizados com
recursos proprios e o restante, R$ 20.000,00 (vinte mil Reais), serd obtido através de
empréstimo pessoal, no total de 60 meses, onde deverdo ser pagos com parcelas fixas

mensais de R$ 800,00 (oitocentos Reais).



1. O que é um Plano de Negodcio?

Sendo o planejamento uma das varias ferramentas de gestdo, a relacdo entre
planejamento e sucesso ou insucesso é dificil de estabelecer e, ainda mais dificil, de

guantificar.

O ato de planejar é essencial para o sucesso de qualquer tarefa. Planejar significa
formular metas, objetivos e estabelecer orientagBes para o futuro de uma empresa ou
oportunidade de negdcio. Deste modo h4 um determinado numero de fatores criticos
gue deverdo ser levados em consideragdo, para um processo de planejamento com

SuUCessoO:

Metas - Estabelecer metas realistas a atingir. Estas deverdo ser especificas,

mensuraveis e estabelecidas com limites temporais.
Compromisso - A tarefa a empreender devera ser assumida por todos os envolvidos.

Prazos - Deverdo ser estabelecidas datas chave, subdividindo a meta final e permitindo

uma monitorizagdo continua e uma medicdo da evolugao no tempo.

Contingéncias - Eventuais obstaculos deverdo ser antecipados e estratégias alternativas

deverao ser formuladas.

A necessidade de associar o planejamento com a organizacdo e gestdo das

empresas levou a formulacéo do conceito de Plano de Negécio.

Em sentido lato, o Plano de Negoécio € um documento resultante de uma
metodologia de planejamento que define o ponto de partida e os objetivos da empresa e
traca o percurso que a organizagdo deve seguir. Trata-se de um documento essencial
para ajudar empresarios ou gestores executivos e as organizagdes a conduzirem 0s seus

negocios.

Para Dolabela (1999, p. 127) o plano de negécio é a validagdo de ideia, a analise
de sua viabilidade como negécio. Segundo Dornelas (2001, p. 96) o plano de negécio é
um documento usado para descrever um empreendimento e o0 modelo de negécios que
sustenta a empresa. J& para Hisrich e Peters (2004, p. 210) o plano de neg6cio é um
documento preparado pelo empreendedor em que sdo descritos todos os elementos

externos e internos relevantes envolvidos no inicio de um novo empreendimento.

O plano de negdcio tem diversas utilidades, uma delas é uma forma de apresentar
a empresa a diversas pessoas e organizacdes, apresentar melhor seus negocios e
objetivos, é uma ferramenta essencial para captacdo de recursos financeiros em bancos

e investidores. De acordo com Dornelas (2001, p. 91) o plano de negdcio tem atingido



notoriedade como instrumento de capitacdo de recursos financeiros a capitalistas de

risco.

Assim como o material de promogéo (interno e externo) da visibilidade a uma

empresa, 0 mesmo poderd acontecer com um Plano de Negdcio — apesar de o fazer de

uma forma mais direta e objetiva, organizada e detalhada.

O plano de negécio deve levar em consideracdo diversos aspectos externos e

internos sobre 0s quais devemos concentrar esfor¢cos para minimizar suas interferéncias

para a empresa no dia-a-dia.

De acordo com Dornelas (2001), a estrutura de um plano de negdcios se divide nos

seguintes tépicos:

1.

2.

9.

10.

Capa

Sumaério

Sumaério Executivo
Descricdo da Empresa
Produtos e Servigos
Mercado e Competidores
Marketing e Vendas
Analise Estratégica
Plano financeiro

Anexos

No entanto, um Plano de Negécio ndo deve apenas enfatizar as forcas de uma

empresa, mas também ser realista sobre os seus problemas, riscos e obstéculos,

propondo simultaneamente solucdes para estas questoes.

Sendo uma ferramenta de planejamento estratégico de uma empresa, um Plano

de Negdcio, para atingir os seus objetivos, deve incluir os seguintes parametros:

1.

2.

3.

Discutir os objetivos da empresa a curto e longo prazo.
Propor formas / estratégias para atingir tais objetivos.

Demonstrar de que forma a realizagdo do plano satisfara os requisitos dos

destinatarios.

Para além destes paradmetros, é conveniente que se acrescentem dois que n&o

sendo componentes de planejamento estratégico, S8o concorrentes para 0 Seu Sucesso:



1. O diagnostico, caracterizador da situacao atual da empresa e do mercado.
2. Um sistema de controle e monitorizacdo de resultados.

Ainda segundo Dornelas (2001), a necessidade de um diagndstico prende-se com
a necessidade de conhecimento do estado atual, permitindo verificar o estado da
empresa em termos internos e externos, sem o qual ndo é possivel definir o ponto de
partida para qualquer agdo futura. Por outro lado, a caracterizacdo do mercado é o
primeiro passo para identificar os eventuais pontos de chegada ou o destino que se

pretende atingir.

O sistema de controle e monitorizagcdo, ndo sendo igualmente uma ferramenta de
planejamento estratégico, devera providenciar a informagdo necessaria a medigdo do
grau de cumprimento do Plano de Negb6cio, podendo igualmente providenciar a

informacgé&o necessaria a manutencdo de um diagnostico atualizado.

No seu conjunto, estas duas pecas de planejamento estratégico, estando em
extremos opostos do processo, tocam-se e assumem um papel preponderante para o

sucesso do Plano de Negdbcio.

Figura 1: O ciclo virtuoso do Planejamento Estratégico
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Fonte: Dornelas (2001)

Segundo o SEBRAE, apesar de se considerar o planejamento de negécio mais
relevante para uma grande organizacdo, a verdade € que sdo as PME (Pequenas e
Médias Empresas) que mais podem tirar beneficios desta estratégia. Isto porque, séo
elas que mais necessitam de saber lidar com recursos limitados. Um planejamento

estratégico acertado, que passaria pela implementacdo de um Plano de Negdcio



eficiente, pode igualmente ajudar a ultrapassar os problemas geralmente comuns as
PME. Séo eles: a dificuldade em arranjar clientes nos primeiros anos (problema de
instalacdo); a dificuldade de obtencdo de uma boa equipe e controle do negdcio no
periodo seguinte (problema de consolidacdo); problemas ligados ao financiamento e
competicdo com empresas mais fortes numa fase mais avancada do negécio (problemas
de expansdo). Dai que um bom Plano de Negdcio possa constituir uma ferramenta
essencial para ajudar o empresario ou executivo a refletir sobre os obstaculos que serdo

necessarios contornar.

De acordo com Dolabela (1999), uma PME apresenta, por vezes, uma equipe
diretiva constituida pelos seus sécios. Acontece nestes casos e, com alguma frequéncia,
a resolucdo dos problemas a medida que eles vdo surgindo, o que impossibilita o
desenvolvimento de uma estratégia a longo prazo. Ora, tendo em conta que O
planejamento estratégico € importante para tentar chegar a uma situagéo favoravel no
futuro, importa implementar uma ferramenta que oriente o staff de uma empresa a
trabalhar para um objetivo que va para além dos problemas a resolver no dia-a-dia.
Atualmente, o Plano de Negécio tem-se revelado uma solucdo para esse
enquadramento. A sua aplicacdo pode contribuir eficazmente para atenuar as fragilidades
atras referidas, inerentes a uma PME e conduzir a empresa a um caminho mais seguro e

promissor.

Quando uma PME é criada, a incerteza pode gerar um leque muito alargado de
problemas. A administracdo ou os corpos diretivos podem ser competentes em algumas

areas e nao ser em outras.

Na gestdo de uma empresa, como em qualquer outra atividade, a elaboracéo de
planos é indispensavel para garantir que exista uma definicdo clara dos objetivos, das
responsabilidades, das tarefas a realizar e uma melhor gestdo de recursos e do tempo.
Um Plano de Negdcio revela-se muito importante para uma PME, pois auxiliara na
solucdo de alguns problemas complexos, proprios de uma empresa em crescimento e
com recursos financeiros limitados. Um plano fara proje¢bes para o futuro ndo se
focalizando apenas na resolugdo de questfes. Também aqui € fundamental que, para
além de dar resposta aos problemas que vao surgindo numa empresa com recursos
limitados, o plano seja igualmente util para prever as dificuldades da empresa, a médio
ou a longo prazo. Assim, em vez de mostrar como reagir as dificuldades, o Plano de

Negacio vai tentar antecipa-las.

Para Hisrich e Peters (2004), o Plano de Negécio facilitara, simultaneamente, a

tarefa de comunicacdo dos objetivos e estratégia da organizacdo, funcionando como



catalisador de toda a equipe de trabalho em torno de objetivos comuns.

A necessidade de um Plano de Negoécio pode ser observada ao nivel dos
beneficios que estes traduzem e ao nivel dos usos que lhes sdo dados.

Ao nivel dos beneficios, sdo varios os que o processo de elaboracdo do Plano de
Negdcio traz a organizagdo e ao seu responsavel. O processo de planejamento completo
forca o empresério ou 0 executivo a analisar todos os aspectos da estratégia, para lidar
com a incerteza que o envolve, podendo evitar alguns insucessos que poderdo ser

identificados e antecipados com a elaboracéo de um Plano de Negdcio efetivo.
Ao nivel do seu uso, podem dividir-se em dois niveis de utilizagdo, externa e
interna, e dentro destes, para inimeros fins:

Usos externos para o plano:

O Plano de Negdcio é considerado a ferramenta fundamental para a obtengéo de
fundos ou qualquer outro tipo de financiamento externo. Alguns exemplos séo

apresentados seguidamente:

Fundos de Investimentos - Investidores privados e empresas de capital de risco

normalmente ndo colocardo a hipétese de apoiar uma empresa que nao tenha um Plano
de Negdcio. Os investidores procuram evidéncias sobre a existéncia de mercado, do seu

crescimento e também saber como fardo a recuperacao do investimento.

Para avaliar a rentabilidade do retorno do investimento, os investidores ddo a maior

atencao:

e Ao registro do passado da empresa, ao mercado, e aos executivos/gestores

chave.
e A exequibilidade de cumprimento das previsdes.
e As caracteristicas Gnicas do servigo e a tecnologia que Ihe esta associada.
e A qualidade da gest&o.

Financiamento bancario - Até um passado recente, os Bancos preocupavam-se

tradicionalmente com “quando” e “como” os empréstimos e 0s juros seriam recuperados e
com a existéncia de garantias para cobrir perdas eventuais de ndo cobranca. Assim, as
candidaturas a financiamento tendiam a consistir em pouco mais do que registros
financeiros, passados e atuais. Os Bancos tém vindo progressivamente a dar mais
énfase a forma como as empresas sobreviveriam a circunstancias desfavoraveis

imprevistas e muitos Bancos estdo pedindo que os Planos de Negdcio sejam incluidos



nas candidaturas a financiamento. Para, além disso, um Plano de Negdcio com qualidade
pode ajudar a empresa a ter uma posi¢cdo favoravel na intensa concorréncia pelo

financiamento, independentemente da sua origem.

Aliancas estratégicas - Estas estratégias de alianca, muito vulgares ao nivel da

investigacao e desenvolvimento, tanto de desenvolvimento de novos produtos e servicos,
ou de marketing, tornaram-se vitais para as empresas em crescimento. Os esfor¢os
conjuntos podem perdurar trés ou mais anos. Grandes empresas querem,
invariavelmente, examinar o Plano de Negoécio da empresa “parceira” antes de se

comprometerem em estratégias de tdo longo prazo.

Fusbes e aquisicbes - A medida que as empresas vao considerando cada vez mais

as aquisicdes como meio de expansdo e o desinvestimento como meio de adquirir
liquidez, os Planos de Negdcio tornam-se mais necessarios. As empresas que procuram
candidatos a aquisi¢éo utilizam geralmente os Planos de Negdcio dos candidatos como
um dos seus primeiros instrumentos de analise. Do mesmo modo, se 0s responsaveis de
uma empresa candidata a aquisicdo pretendem permanecer (envolvidos) depois da
aguisicdo, estardo provavelmente muito interessados nos planos a longo prazo da

empresa adquirente.

Relacdo entre cliente e distribuidor ou fornecedor para muitas empresas em

crescimento — O apoio e seguranca dados por uma relacdo estavel entre clientes e
fornecedores pode ser alvo de uma estratégia de parceria como forma de minorar os
riscos em fase de crescimento. Grandes e conhecidas organizacdes, estdo muitas vezes
relutantes a estabelecer relacbes com empresas que sdo desconhecidas. Um Plano de

Negdcio credivel pode contribuir para dissipar essas duvidas.
Usos internos do plano:

Um Plano de Negécio é um importante instrumento de gestdo. Permite planejar o

crescimento da empresa e prever as mudancas de uma forma estruturada. Por vezes é

apresentado o argumento que é inutil elaborar um Plano de Negécio, porque o mercado
muda tdo rapidamente que qualquer plano estara ultrapassado em breve. Embora isto
seja verdade, que a mudanca seja um fato, a preparacdo de um Plano de Negdcio revela-
se pelo menos tdo importante como o préprio plano, obrigando os gestores a pensar no
negécio em pormenor e a estabelecer objetivos, permitindo estabelecer benchmarks,

relativamente aos quais pode ser medido o desempenho futuro da empresa.

Talvez ainda mais importante, o Plano de Neg6cio compromete toda a equipe de

gestdo com 0s mesmos objetivos. Idealmente a sua elaboragéo devera envolver todos os
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elementos-chave da organizacdo. A elaboracdo dos objetivos do plano obriga
invariavelmente os empresarios ou executivos a chegarem a acordos sobre diferentes

perspectivas sobre a posicéo e os objetivos da empresa.

Um Plano de Negocio escrito pode ser um importante documento interno para
empresas com mdltiplos polos e tipos de negécio. Os empresarios e executivos de topo
devem monitorar os planos de negocio ndo s para se certificarem que o plano formal
esta se cumprido, mas também para determinarem se os planos finais estdo de acordo

com os objetivos financeiros e de mercado de longo prazo.
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2. O Plano da Casa de Sucos

“O propédsito da organizagdo congrega visdo, missédo, valores e objetivos, que auxiliam a
estruturacdo da empresa. Esses aspectos sdo importantes para que o empreendedor
construa uma identidade de seu negdcio, estabelecendo o clima organizacional, os
padrées de conduta a serem seguidos, 0 que realmente esta sendo perseguido em seu
empreendimento.” (CECCONELLO, 2008, p.149).

O estudo analisado refere-se a implantacdo de uma Casa de Sucos, que sera uma
empresa particular considerada de pequeno porte, de acordo com o SEBRAE, com o
intuito de oferecer aos seus clientes uma alimentacdo natural e saudavel, observando
andlise e aprovacgdo rigidas quanto a saude, qualidade dos ingredientes e bem estar.
Sera uma casa de sucos moderna, com servicos que atenda aos paladares mais

exigentes no segmento de sucos 100% naturais.

Pretende-se com isso que a Casa seja referéncia em produtos naturais de
excelente qualidade para quem busca uma alimentacao saudavel possuindo um cardapio
com mix de mais de 40 tipos diferentes de sucos fixos, variando langamentos sazonais de
acordo com a safra das frutas, ou ainda oferecer a opcéo de escolha do cliente. Neste
caso o proéprio cliente elabora sua receita favorita.

O diferencial oferecido sera a flexibilidade de combinac6es entre os ingredientes
gue compdem cada suco, primando pela qualidade, rapidez e exceléncia no atendimento
prestado. Tudo isso oferecidos em um ambiente relaxante e agradavel, onde a filosofia
da Casa de Sucos estd sempre presente, com um excelente servico e pregos acessiveis

a todos e com muitas informagdes nutricionais sobre os produtos.

A opcgdo que a empresa adotara serd a comercializacdo dos sucos em copos
descartaveis de 500 ml, desta forma evita-se o desperdicio de tempo/esforgo gasto com
limpeza e reposicao de utensilios danificados pelo uso. Com isso, pretende-se alcancar
uma grande aceitacdo de mercado ganhando espaco e garantido a produgdo de

guantidades elevadas do produto.

A ideia é que 0 negOcio passe para O cliente uma imagem positiva sempre
relacionada a saude, onde o diferencial é a utilizacdo de produtos de qualidade,
diferenciados e diversificados, além de ter um ambiente agradavel e descontraido,
frequentado por varios publicos, sem distingdo de idade ou classe social, proporcionando
alimentacdo saudavel e de qualidade, construindo assim uma imagem na mente do

consumidor e fixando a sua marca.
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O cliente sera a base da existéncia da empresa e, possuir a habilidade para manté-
lo € o que fard& com que a empresa sobreviva no mercado. Sendo assim, torna-se
fundamental centralizar as estratégias de negoOcio para atender as necessidades e
expectativas dos clientes, para que estes se sintam satisfeitos com o servi¢o prestado e
sejam fidelizados.

Missao

A missao proposta para o empreendimento planejado é, surpreender cada cliente
oferecendo uma opc¢do de alimentacdo rdpida, saudavel e ao mesmo tempo
personalizado, em um ambiente agradavel e divertido, com produtos e atendimento de
gualidade, proporcionando uma experiéncia prazerosa em todos os sentidos.

Visao

Estar entre as 5 maiores empresas do setor num prazo de 5 anos, lancar lojas
franqueadas, sendo objeto de desejo para investimentos de pessoas que tenham o0s

mesmos objetivos.
Valores

e Valorizagéo dos colaboradores

e Qualidade dos produtos e servigos

e Inovagédo nos processos de producéo
e Respeito aos clientes

e Ousadia na comercializagéo.
Metas

Ser em 5 anos lider de mercado, na regido onde pretende-se inaugurar a Casa de

Sucos, com um crescimento minimo de 10% ao ano.

2.1 Os Produtos da Casa de Sucos

Os sucos de frutas sao todos os produtos obtidos pela extracdo de frutas maduras
através de processos tecnoldgicos adequados. Sua qualidade aumenta quando séo
extraidos de frutas frescas. Qualquer tratamento da fruta, como clarificacdo ou

preservacao, resulta em diferencas no sabor do produto.
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Quanto a natureza da fruta, os sucos podem ser classificados em:
— Sucos citricos: obtidos de frutas citricas, como a laranja, o liméo e a tangerina;

— Sucos de frutas tropicais: obtidos de frutas tropicais, como o maracuja, o caju, o

abacaxi, a goiaba e a manga;
— Outros sucos: obtidos de frutas de clima frio, como a uva e a maca.

Os sucos também podem ser classificados de acordo com a concentracdo de
sélidos dissolvidos. Basicamente, essa classificacdo representa o teor aproximado de
actcar no mosto. Assim, um suco, com 10 graus Brix*, contém aproximadamente 10% de

acucar. Os sucos podem ser divididos em:

— Sucos simples: sao os prontos para beber, com concentracdo de sdlidos solGveis na
faixa de 8 a 13 graus Brix;

— Sucos integrais: possuem concentracdo de solidos variavel em fungdo da fruta

utilizada na fabricacdo do suco;
— Sucos concentrados: com teor de sélidos sollveis de 55 a 66 graus Brix.
Quanto a forma de preservacédo, pode-se classificar em:

— Sucos congelados: preservados pela temperatura baixa de estocagem e

comercializacao (cerca de —18 °C);

— Sucos estaveis a temperatura ambiente: conservados principalmente pela acdo de

conservantes quimicos;

— Sucos refrigerados: com vida util curta, comercializados na cadeia de refrigeracéo (4
a 8°C).

Na hora da compra de um suco natural, o cliente quer se sentir beneficiado ndo sé
pela escolha de uma bebida mais saudavel, mas também pela qualidade do que esta

consumindo.

Portanto, o suco deve ser o mais fresco possivel, com ingredientes adquiridos em
estabelecimentos limpos, organizados e confidveis. A fruta utilizada para o preparo de
sucos nao deve ser insipida. De preferéncia, deve apresentar um sabor marcante, com
cheiro agradavel, alta qualidade e gosto levemente acido. O suco precisa reter

satisfatoriamente as suas qualidades, depois de extraido, engarrafado ou enlatado.

! Graus Brix (°Bx do simbolo) é uma medida da relagéo macica do dissolvido aglicar & &gua em um liquido. Uma solugéo
de 25 °Bx é 25 gramas do agucar e 75 gramas da agua nos 100 gramas da solug&o.
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A venda de sucos naturais requer muitos cuidados, pois os alimentos sdo grandes
fontes de contaminacdo e podem prejudicar a saude do consumidor. Portanto, €
necessario que o empreendedor conheca a legislacdo de alimentos e as boas préticas de

fabricac&o para, assim, servir um produto adequado ao consumo humano.

A agua utilizada na confecgéo dos sucos € de suma importancia para a qualidade
final do suco. A &gua corrente de torneira, embora em muitas cidades apresente niveis
razoaveis de salubridade, ndo é recomendavel para a preparacdo do suco. Deve-se

utilizar agua filtrada ou agua mineral.

2.2 Suco & Saude

As frutas possuem ndo s6 um grande valor nutritivo, mas também efeito medicinal:
desintoxicam o0 organismo, além de repor as vitaminas necessarias e 0S sais
indispenséaveis. Neste ambiente frutifero aos negécios, aumenta o ndmero de
inauguracgdes de casas de sucos que combinam sabores de frutas transformando-as em
bebidas originais, atraindo assim, os turistas nacionais e internacionais, interessados em

conhecer o sabor das frutas tipicas do Brasil.
Abaixo sao citados alguns beneficios no consumo de suco de frutas:

e Pesquisa diz que consumo regular de sucos de fruta evita doencgas cronicas.

e Beber sucos de fruta com frequéncia pode diminuir o risco de Mal de
Azheimer e outras doencas. E o que afirma uma pesquisa da Universidade
de Glasgow, na Gra-Bretanha.

e O estudo realizado € um dos primeiros na linha dos antioxidantes — quimicos
naturais que reduzem os danos as células provocados pelos radicais livres.

o Os especialistas descobriram que 0s sucos de uva, magd e amora Sao
aqueles que contém grandes quantidades de beneficios quimicos.

e Pesquisadores do Grupo de Nutrigdo Humana na Universidade de Glasgow
examinaram tipos de sucos diferentes. Durante a andlise, a equipe observou
a guantidade de antioxidantes que cada suco continha.

e Segundo a pesquisa, 0s sucos de fruta ajudam a manter e melhorar a
saude. Eles protegem também contra doencas cronicas. Os especialistas
explicaram que cada suco contém uma propriedade diferente. “Nem todos
0s sucos sdo iguais. E importante incluir os diversos tipos na dieta”, afirmou

a equipe.
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2.3 Padroes e Diferencas entre Suco, Néctar e Refresco

De acordo com informacdes baseadas em pesquisas no site da Anvisa, apesar de
serem similares, existem diferencas significantes no que diz respeito a suco de frutas,

néctar de frutas e refresco. Abaixo seguem as principais diferencas:

e Suco € mais concentrado, integral, com 40 a100 % de fruta. Se contiver agucar, a
quantidade méxima permitida é de 10 % da composicdo e no rétulo deve haver a
frase “suco de fruta adocado”. Corantes e conservantes ndo podem ser

adicionados ao suco.

o Existem algumas excecfes a essas regras, como 0s sucos de frutas
tropicais, nos quais a polpa de fruta pode ser diluida em agua potavel
numa proporc¢ao minima de 35 % de polpa, dependendo do sabor.

e Néctar possui uma concentragcdo menor de polpa de fruta em relacdo ao suco.
Esta concentracdo, nos néctares, varia de 25% a 40% conforme a fruta. E, ao

contrario dos sucos, pode receber aditivos, como corantes e conservantes.

e Refresco é uma bebida ndo gaseificada, ndo fermentada, obtida pela diluicdo, em
agua potavel, do suco de fruta, polpa ou extrato vegetal de sua origem, com a
adicdo de acucares. O teor de fruta varia de 0 a 25%. N&o h& a obrigatoriedade
de haver fruta na composi¢cdo. Neste caso, devem estar claras no rotulo as

palavras “artificial’ e “sabor de”.

3. Analise de Mercado

Segundo Grimaldi (1996), a concep¢dao da organizacdo como processo, que
interage com o seu ambiente é de fundamental importancia na analise das organizacdes,
porque nos mostra que ndo devemos analisa-la, apenas, em seus aspectos internos,
mas, também, nos externos, localizados no ambiente relevante ou macro ambiente,

conforme demonstrado na figura a seguir.
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Figura 2: Macroambiente e as influéncias na empresa e vice versa.

\Y
AMBIENTE EXTERNO | AMBIENTE INTERNO

: S
. Clientes A —— . Seres Humanos
. Fornecedores . Processos
. Concorrentes ©) . Produtos/Servicos
. Governo . Atendimento
. Meio Ambiente - 5 D «—— . Capital
. Legislacao E . Tecnologia
. Mercado Financeiro . Normas
. Mercado Tecnolégico . Procedimentos
. Mercado de M&o-de-Obra— F «—— . Mag./Equip./Mov./Utens.
. Associagdes U . Instalacdes
. Sindicatos T . Estrutura Organizacional
. Publico U . Materiais
. Investidores - R +—— . Cultura Organizacional

. Outros Relevantes . Outros Relevantes

Fonte: www.phoenixconsultores.com.br/Plano.DOC

De acordo com a ordem de realizacdo das tarefas, a primeira tarefa a ser realizada,
para a elaboracdo do plano de negoécios, serd a andlise de mercado. Focada no
conhecimento e exigéncia dos consumidores, concorrentes, fornecedores e do proprio

ambiente no qual a empresa opera.

A crescente preocupacdo com o0 bem estar e com uma vida mais saudavel cria
mercado para a abertura de negécios focados em produtos naturais. Neste sentido, séo
abertas cada vez mais casas de suco, que misturando bebidas, fazem sucesso em todos
os pontos do Pais. De acordo com dados do SEBRAE, as casas de suco crescem 5% por

ano.

A onda das casas de suco natural preparado a vista dos clientes tem crescido,

inclusive em paises onde o consumo de refrigerantes é bastante grande.

Refrescantes, saudaveis e com efeitos terapéuticos, os sucos tém travado, ao longo
dos ultimos anos, uma batalha mercadol6gica na luta contra os refrigerantes. Porém, a
busca pela qualidade de vida vem fazendo o consumidor modificar seus habitos
alimentares e optar por uma bebida que lhe proporcione um corpo definido e saude
garantida, fato que tem gerado crescimento constante neste mercado. Tanto isso é
verdade, que até mesmo as industrias de refrigerantes perceberam esse fildo e estédo

investindo na produc¢éo de sucos industrializados.

De acordo com dados obtidos da Associacdo Brasileira das Industrias de
Refrigerantes e de Bebidas Nao Alcodlicas (ABIR) o consumo de sucos e néctar obteve

um aumento de + 5,1%, em comparagao nos anos de 2009 e 2010, chegando a marca de



17

534 milhdes de litros, colocando 0s sucos e néctar entre os seis produtos de maior
crescimento de vendas em volume. Alguns dados do mercado de sucos demonstram as
excelentes perspectivas para o setor, mas ainda ha muito a ser feito, levando-se em
consideracdo que, apesar de reconhecido como um dos maiores produtores de sucos do
mundo, o brasileiro ndo consome o suficiente, por isso existe um imenso espago para o
crescimento deste mercado. Segundo estatisticas, a populagéo da regido da Grande Sao
Paulo é responsavel pelo consumo de 21,2% de sucos e néctar de todo o pais, o que
equivale a um consumo per capita por ano na ordem de 5,77 litros. Acredita-se numa
demanda brasileira, para os proximos anos, de 10 litros por pessoa, somente de suco de

laranja natural, sem contar os produtos industrializados.

O potencial de consumo no Brasil esta fortemente ligado as mudancas na renda do
consumidor, desde a estabilizacdo da economia com o Plano Real, com impactos

surpreendentes no consumo de bebidas.

s

Outra variavel importante para o mercado de sucos naturais é a educacdo. O
processo de universalizagdo da alfabetizacdo e o aumento do nivel educacional da
populacdo ajudam a construir uma sociedade mais culta e propicia ao consumo de
produtos mais elaborados e nutritivos. Como os refrescos em p6 carregam uma imagem
muito forte de artificialidade e a correria da vida moderna ndo disponibiliza tempo para o
preparo do suco em casa, a melhor opcdo, muito mais saudavel e alinhada a busca
constante de qualidade de vida, consiste no consumo de sucos naturais em lanchonetes,

restaurantes e, principalmente, casas de sucos.

O consumo de sucos é muito amplo e apresenta varias formas que se modificam de
acordo com o0 ambiente, custos, tipo de publico, processos, equipamentos e receitas.
Enfim, € um mercado que apresenta um enorme potencial a ser explorado e que ainda

pode dar muitos frutos.
3.1 A Importancia da Localizacao

A localizagdo do ponto comercial € uma das decisdes mais relevantes para uma
Casa de Sucos. Dentre todos os aspectos importantes para a escolha do ponto, deve-se
considerar prioritariamente a densidade populacional, o poder aquisitivo dos
consumidores locais, a concorréncia, os fatores de acesso e locomocéo, a visibilidade, a

proximidade com fornecedores, a seguranca e a limpeza do local.
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Outros fatores de atratividade podem ser alavancadores do desempenho. A
vizinhanga com centros clinicos, academias, quadras de esporte, praias, clubes, parques

e locais de prética de exercicios fisicos auxiliam no atingimento do publico-alvo.
Alguns detalhes devem ser observados na escolha do imével:

e O local esta sujeito a inundagdes ou préximo a zonas de risco.

e O imobvel estd legalizado e regularizado junto aos Grgdos publicos
municipais.

¢ A planta do imével esta aprovada pela Prefeitura.

e As atividades a serem desenvolvidas no local respeitam a Lei de
Zoneamento ou o Plano Diretor do Municipio.

e Os pagamentos do IPTU referente ao imével encontram-se em dia.

Este projeto foi elaborado para uma Casa de Sucos modelo, que proporcione ao
cliente um ambiente atraente para o consumo de bebidas saudaveis, levando-se em
consideracdo a ambientacdo, decoracéo, circulacdo, ventilacéo e iluminacao.

.....

franca expansdo na cidade de S&o Paulo. Localizada no Largo da Batata, a loja se

beneficiarda, e muito, do desenvolvimento da area ao seu redor.

O bairro de Pinheiros consta, desde a década de 90, como um dos bairros que mais
se desenvolveram na cidade. Por sua vez, o Largo da Batata, nos ultimos anos, foi a
regido que mais recebeu investimentos comerciais e comeg¢a a ganhar contornos de um

novo bairro.

O fim das obras de revitalizacdo esta previsto para o primeiro semestre de 2013,
onde o projeto contempla duas vertentes: o Largo da Batata e o terminal de 6nibus. As
mudancgas incluem inovac¢des importantes, tais como: um calgaddo em plena Cardeal
Arcoverde e uma esplanada na Avenida Faria Lima; recapeamento de ruas; a construcao
de um terminal de 6nibus na Rua Capri, ao lado de onde ocorreu o acidente nas obras da
Linha 4 do Metrd em 2007; os pisos da praca estdo sendo trocados e adaptados aos
padrdes determinados pela Prefeitura, com guias rebaixadas e orientacdo tatil para

deficientes visuais; os postes serao retirados e os fios aterrados.

Serd uma grande area, aberta aos pedestres, perto do metrd e do Mercado de

Pinheiros, que também passara por revitalizacao.

Segundo o site da EMTU/SP, diariamente circulam cerca de 13 mil pessoas nesta
regido, sendo que aproximadamente 6 mil pessoas utilizam o terminal de Onibus e

aproximadamente 7 mil pessoas utilizam a linha do Metro.



19
3.2 Analise dos Compradores

O publico-alvo, em sua maioria, sdo consumidores que tém uma politica de
alimentacdo saudavel, sdo pessoas fisicamente ativas e que possuem uma cultura de
preocupacéo com a qualidade de vida, classificados por homens e mulheres de todas as
classes e todas as idades.

3.3 Anadlise dos Competidores

No ambiente competitivo, foram analisados os concorrentes, tanto diretos, no qual
tendem a suprir as mesmas necessidades da Casa de Sucos, quanto indiretos, pois
esses afetam significativamente o segmento do cliente. Estar sempre a frente da
concorréncia € poder seguir com as estratégias ja estabelecidas sem se preocupar com
alteracdes bruscas pelo caminho e nada mais légico no mercado competitivo que quem é

o primeiro € sempre melhor visto pelo consumidor.

Diante de uma realidade altamente competitiva, € imprescindivel que o produto ou o
servico oferecido tenha diferencial que agreguem valor a0 mesmo, atraindo os clientes.
No entanto, é praticamente impossivel garantir esses diferenciais em relacdo a
concorréncia se ndo for estudado o quadro de concorrentes, seus produtos e suas
estratégias a fim de preparar a sua estratégia para garantir seus diferenciais

competitivos.

Foram considerados como concorrentes do neg6cio pretendido outras casas de
sucos e os estabelecimentos comerciais instalados na regido (bares, lanchonetes e

padarias) que ofere¢cam, dentre outras coisas: refrigerantes, sucos, milkshakes, etc.

A partir de pesquisas de campo realizadas através de visitas aos concorrentes
identificados préximos a regido pretendida, foi verificada a falta infraestrutura adequada
para um atendimento de qualidade aos clientes, o que representa uma boa oportunidade

de ingressar no mercado e levar um produto diferenciado ao cliente.
3.4 Analise do Ambiente Externo
Varios fatores influenciam no futuro e no funcionamento de uma empresa, desde

seu ambiente interno até ambiente externo, ou seja, seu microambiente e

macroambiente.
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Portanto, de acordo com Kotler (2005), “em um cenario global em rapida alteragao,
os profissionais precisam monitorar seis importantes forcas ambientais: demografica,

econdmica, sociocultural, natural, tecnolégico e politico-legal”.
3.4.1 Ambiente Demografico

Segundo Kotler (2005), o ambiente demografico € a primeira forca macroambiental
analisada, visto que o mercado € constituido de pessoas. Aspectos como tamanho da
populacdo, sua taxa de crescimento, faixa etéria, etnia e niveis de instru¢do compdem

esta porcentagem da analise do ambiente.

Analisando dados obtidos pelo censo de 2010 (Primeiros Resultados - 29/11/10),

realizada pelo IBGE (Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica) a populacao brasileira
estimada é de 190.732.694 habitantes. Desse numero, 39.924.091 estdo no estado de
Séao Paulo e 11.244.369 estdo na cidade de Sao Paulo, local de interesse desta analise

na qual estara situada a Casa de Sucos.

3.4.2 Ambiente Econémico

E preciso que haja pessoas e poder de compra para que exista e funcione o
mercado. Todos os fatores que influenciam no poder de compra e suas variaveis devem

estar contidos nesse ambiente.

A industria de alimentos faturou R$ 383,4 bilh6es em 2011, uma alta de 15,93% em
relacdo ao ano anterior, segundo pesquisa pela Associacdo Brasileira das Industrias da
Alimentacdo (ABIA), onde cerca de R$ 88,0 bilhdes foram obtidos pelo setor de Food

Service.

Isso cria um otimismo quanto ao cliente em questéo, sabendo que seu segmento
esta em expansao, direcionando a analisar mais a frente outros problemas, eliminando
assim o fator de queda do setor que geralmente é visto como um problema mais

dependente do governo.
3.4.3 Ambiente Sociocultural
A cultura do consumo sempre foi uma consequéncia, ou até mesmo uma resposta a

cultura da populacéo e seus valores. Se uma familia ndo gasta com aquilo que acha que

denigre ou fere algo em que acreditam, elas ndo compram ou ndo contratam um servico.
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Por isso, deve-se ter em mente antes de criar um produto, propaga-lo, ou até mesmo
muda-lo, para que seja aceito pelos consumidores, e se agregue ao valor cultural da
regiao.

Isso se confirma conforme Kotler (2005), que diz que o poder de compra €&
direcionado para determinados bens e servicos em detrimentos de outros, a partir das
referéncias e gostos das pessoas. Estes gostos e preferéncias, em sua maioria, sé&o

estipulados pela sociedade que molda crencas, valores e normas.

3.4.4 Ambiente Natural

Como a empresa quer possuir uma imagem de um local saudavel e natural, a
preocupacdo com forcas do microambiente que possam influenciar o marketing da

empresa de forma a reforcar essa imagem se faz essencial e imprescindivel.

Kotler (2005) afirmam que: [...] no ambiente natural, os profissionais precisam estar
cientes da escassez de matérias primas, dos maiores custos de energia e dos niveis de

poluicdo e da mudanca do papel dos governos nos que diz respeito a protecdo ambiental
[...]

Por ser uma preocupacdo da area de restaurantes, alimentacdo fora do domicilio,
deve-se levar em conta o clima da cidade onde este esta localizado, pois o clima pode

ser um fator de decisdo na hora de adquirir este servigo.

Nos dias atuais, falar em qualidade de vida é ressaltar sua qualidade em funcéo do
planeta. O bom andamento do mesmo e sua boa administra¢éo, nos leva a uma melhor
gualidade de vida. Por isso, uma empresa que se preocupa com 0S recursos renovaveis,
leva o consumidor a crer que ela se importa com a qualidade de vida, ndo apenas
propria, como também de toda a populacao, abrindo entdo, um diferencial perante aos
concorrentes. Assim como € de importancia para a Casa de Sucos, quase todos seus
produtos serdo encontrados em abundancia e com facil acesso, mesmo sendo nativas de
regides remotas do Brasil. Porém, deve-se levar em conta uma fruta em particular, o acai,
derivado de acaizeiros da Amazodnia, que ja foi ameacado de extincdo de acordo com a
Radiobras, uma empresa publica de comunicacdo que busca veicular com objetividade
informacdes sobre estados, governo e vida nacional. Logo se deve ter uma preocupacao
de preservar esse produto para o futuro. Portanto, distribuidoras com responsabilidade
ecoldgica sdo uma boa partida, bem como situar, informar aos consumidores desta
necessidade mostrando que hd uma grande preocupacdo da empresa em levar para o

consumidor um excelente produto, sempre a sua disposicao, e que algo estd sendo feito
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para que nao ocorra sua extingdo, levantando junto ao consumidor sua importancia

quanto a qualidade de vida da populacdo e do meio ambiente.

Separar o lixo, reciclar embalagens, economizar 4gua e energia sdo fundamentos
bésicos de um Marketing Verde, tdo béasicos e ébvios, que ndo chegam a ser diferenciais,
€ atualmente obrigacdo de qualquer restaurante ou estabelecimento.

Nos dias recentes, ha empresas que ja fazem mais que isso, eles transformam seus
lixos em adubos. A separacao é recolhida diretamente e em seguida é transformada em
fertilizantes agricolas, ajudando nas condicGes de higiene publica da cidade. Através de
containers especiais colocados nos estabelecimentos, a separacdo do lixo é feita
diretamente nos restaurantes, 0 que permite um melhor tratamento na central de

recolhimento, resultando em fertilizantes agricolas de qualidade superior.

3.4.5 Ambiente Tecnoldgico

O ambiente tecnolégico é o que possui maior forca na vida das pessoas e
principalmente no gerenciamento e funcionamento de uma empresa, pois as afeta de
forma elevada. Ao mesmo tempo em que traz maravilhas para o desenvolvimento de uma
empresa, ele também pode por em risco algumas estratégias. Deve-se levar em
consideracdo a aceleracdo do ritmo das mudancas tecnoldgicas, as oportunidades
ilimitadas para inovacdo e a regulamentagcdo mais rigorosa das mudancas tecnolédgicas
(KOTLER, 2005).

Facilitar resultados, diminuir erros em estoque, atendimento, ou seja, automatizar
um negécio, analisar as tecnologias disponiveis para 0 mesmo é um ponto positivo para

uma melhor organizag&o, melhor retorno financeiro e diminuig&o de erros.

A tecnologia, porém, deve estar aliada a questéo financeira do negdcio. Portanto,
h& outra solugdo com menor custo, que diminui o tempo de espera de um cliente e faz
com que os atendentes dediquem seu tempo a tarefas que Ihes competem, ou seja,
venda propriamente dita. Isso através de um computador de mao, agilizando todos os

processos do atendimento, além de permiti-lo fazer mais vendas.

Portanto, os avancos tecnoldgicos, além de proporcionarem maiores retornos
financeiros e uma melhor divulgacdo, eles também integram setores, otimizam seu
funcionamento e ainda criam oportunidades através de uma mesma tecnologia e

criatividade.
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3.4.6 Ambiente Politico-Legal

O Brasil ainda é volatii em termos relacionados a esse ambiente devido ao
surgimento de leis frequentemente, por isso todas as decisdes feitas por profissionais de
comunicacdo e/ou marketing sdo afetadas diretamente por mudancas nessa area. E
formado por leis, 6rgdos governamentais e grupos de pressdo que influenciam e
restringem Vvarios individuos e organizacdes. Essas leis podem criar Vvérias
oportunidades, em nivel estratégico e de negdcios, para uma empresa, como também

podem embargé-las.

Segundo Kotler (2005), “os profissionais devem trabalhar respeitando as muitas leis
que regulamentam as praticas de negoécios e em harmonia com 0s Varios grupos de

interesse especiais”.

Para registrar uma empresa, a primeira providéncia é contratar um contador —
profissional legalmente habilitado para elaborar os atos constitutivos da empresa, auxilia-
lo na escolha da forma juridica mais adequada para o seu projeto e preencher os

formularios exigidos pelos 6rgaos publicos de inscrigcdo de pessoas juridicas.

O contador pode informar sobre a legislagéo tributéria pertinente ao negoécio. Mas,
no momento da escolha do prestador de servi¢o, deve-se dar preferéncia a profissionais

indicados por empresarios com negdécios semelhantes.

Para legalizar a empresa, € necessario procurar 0s 6rgaos responsaveis para as
devidas inscricdes. As etapas do registro sdo: - Registro de empresa nos seguintes

6rgaos:
e Junta Comercial;
e Secretaria da Receita Federal (CNPJ);
e Secretaria Estadual da Fazenda;
e Prefeitura do Municipio para obter o alvara de funcionamento;

¢ Enquadramento na Entidade Sindical Patronal (a empresa ficara obrigada ao

recolhimento anual da Contribuigdo Sindical Patronal);

e (Cadastramento junto a Caixa Econdmica Federal no sistema “Conectividade
Social — INSS/FGTS”;

e Corpo de Bombeiros Militar.
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Visita a prefeitura da cidade onde pretende montar a sua inddstria (quando for o

caso) para fazer a consulta de local;

Obtencéo do alvara de licenca sanitaria — adequar as instalacdes de acordo com
0 Cddigo Sanitério (especificacbes legais sobre as condicdes fisicas). Em ambito
federal a fiscalizacdo cabe a Agéncia Nacional de Vigilancia Sanitaria, estadual e
municipal fica a cargo das Secretarias Estadual e Municipal de Saude (quando for

0 caso);

Preparar e enviar o requerimento ao Chefe do DFA/SIV do seu Estado para

solicitar a vistoria das instalacdes e equipamentos;
Registro do produto (quando for o caso).
As principais exigéncias legais aplicaveis a este segmento séo:

O decreto 6.871, que regulamentou a lei n°® 8.918, de 14 de julho de 1994, cujo
teor é a definicdo do que é considerado suco. Dispbe sobre a padronizacéo, a
classificacdo, o registro, a inspecdo, a producdo e a fiscalizacdo de bebidas,
autoriza a criagdo da Comissao Intersetorial de Bebidas e d& outras providéncias.

Lei n° 6.437, de 20.08.77 e alteracb