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“O homem razoavel adapta-se ao mundo;
o homem que ndo é razoavel obstina-se a
tentar que o mundo se Ihe adapte.
Qualquer progresso, portanto, depende
do homem que nao é razoavel.”

- George Bernard Shaw



RESUMO

O mercado sustentdvel no Brasil e no mundo possui fortes tendéncias de
crescimento, e vem demonstrando que os consumidores buscam cada vez mais
opcbes ecolégicas em suas compras, contribuindo com o meio ambiente e
diminuindo os impactos causados com produtos cada vez menos prejudiciais ao
meio ambiente. Neste trabalho foi desenvolvido um plano de negdécio para a Sabeco,
uma empresa que transformard o 6leo de cozinha utilizado pela populagdo em um
material biodegradavel para a producdo de sabfes artesanais e aromatizados. O
mau habito de descartar o 6leo de cozinha usado causa inimeros danos para o
meio ambiente, porém nem sempre as pessoas que descartam incorretamente este
residuo sabem das consequéncias geradas. A missdo da Sabeco sera conscientizar
e incentivar no descarte correto do 6leo usado, mostrar que ha fins melhores que

nao sao prejudiciais ao meio ambiente e inserir no mercado um sab&o de qualidade.

Palavras-chave: Oleo de cozinha; meio ambiente; sab3o.

ABSTRACT



The sustainable market in Brazil and worldwide has strong growth trends, and
has been demonstrating that consumers are increasingly seeking ecological options
in their purchases, contributing to the environment and reducing the impacts on it
with products that are less harmful to the environment. In this work a business plan
was developed for Sabeco. It is a company that will transform the cooking oil used by
the population into a biodegradable material for the production of handmade and
flavored soaps. The bad habit of discarding used cooking oil causes numerous
damages to the environment, but not always people that incorrectly discard this
residue know the consequences generated. The mission of Sabeco will be to raise
awareness and encourage the correct disposal of used oil, to show that there are
better purposes which are not harmful to the environment, and to place in market

quality soap.

Keywords: Kitchen oil; environment; soap.
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1. INTRODUCAO

A reciclagem e a preservacdo do meio ambiente € tendéncia no pais e no
mundo, comum em diversos locais publicos, lixeiras de coleta seletiva e programas

de reciclagem. Entretanto, ainda séo falhos e pouco divulgados os programas de
coleta de 6leo vegetal utilizado.

A lista de danos causados pelo descarte incorreto do 6leo € imensa, em que se
destacam os danos a agua e ao solo.

A Sabeco sera uma empresa especializada neste tipo de reciclagem e também,
na manufatura a partir 6leo de cozinha usado. Tornar este residuo biodegradavel,
diminuir os danos causados pelo descarte do Oleo e comercializar produtos de

matéria-prima reciclada séo as propostas que alicercam o projeto.

Serdo alocados pontos de coleta no local de utilizacdo, fato que tornard mais
facil incutir a cultura da reciclagem do 6leo, uma vez que neste modelo, o conforto e

a comodidade do consumidor de 6leo ndo sao afetados ao reciclar.

Foram realizadas pesquisa de campo online, através de redes sociais, sendo
possivel identificar o publico-alvo, as condi¢des socioeconbmicas e culturais,
observado que nem todos aqueles que descartam o Oleo de forma incorreta,

possuem o conhecimento dos danos que possam estar causando ao meio ambiente.
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Através da pesquisa de campo, e estudos sobre os mercados que a Sabeco
estara inserida, estes sendo de artesanato e sustentavel, foi possivel definir como e

em que rumo direcionar o projeto.

2. Viabilidade da ideia do negdcio.

2.1 Business Model Canvas (OSTERWALDER; PIGNEUR, 2010)

Figura 1- Business Model Canvas
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Atividades 1
A de valor ~
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chave St
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de clientes

Parceiros &7
= 4 .
com o cliente

chave i

-
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fornecem ou trocam [em
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reciclagem.

- Lojas parceiras para 2
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- Indistrias @ empresas

- Transformacdo da
matériz-prima de
maneira sustentavel
emssbdc artesanal e
decorativo.

:nu;;:r::;rei::: demais Recu‘rSOS ) ':-'.‘ :f;:::::i;n% S Cﬂnajs de \.ﬁ:j presentese lembrangas
[ 555 - artesanais para eventos.
- Condominios Chﬂve ‘\Fe_ ecoldgicose Vendas
= — - Capital de biodegradaveis quando

investimento.
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- Pontes de coletaem
fornecedores.

- Reutilizag3o de material
anteriormente utilizado
gue seria descartado
para producde de um
nove bem com nova
utilidade.

- Produtos funcionais que
=30 esteticamente

EM Contate com Sgua.
- ltem decorative.

- Cumpre com a sua
funcionalidade de
limpeza.

- Atendimento stravés do
site, telefone e redes
sociais.

- Promogdes.

- Conscientizagdo stravés
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- Divulgacdo em redes
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- Site da empresa.
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dleo.
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Fontes de custos Fontes de receitas P

I

- Propriedade da empresa, maquindria, material direto e

- -Wendas em empresas ou COMErcios parceiros, sites, redessociais
indireto, funcionarios, custos fixos, logisticae marketing.

e através de encomendas diretas.

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

A ideia da Sabeco consiste em redtilizar o 6leo de cozinha para a confeccao de
sabao artesanal. Na figura 1 consta a imagem do modelo do Canvas da Sabeco.
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2.1.1. Oferta de valor

A oferta de valor da Sabeco é proporcionar ao consumidor a experiéncia de
poder ajudar o meio ambiente, contribuindo da sua forma, obtendo habitos que

causam menos impactos negativos.

O 6leo de cozinha utilizado na preparacdo de alimentos sera descartado de
maneira correta e reutilizado, para obter um sabdo de qualidade e ecolégico.
Existem pessoas que querem contribuir, porém, ndo possuem as oportunidades
necessarias ou ndao sabem como adotar praticas sustentaveis, como o descarte

correto do 6leo vegetal utilizado.

De acordo com a Oil World*(2012), o Brasil produz 9 bilh6es de litros de 6leos
vegetais por ano. Dessa quantidade produzida, 1/3 é destinado para os 6leos
comestiveis. Ainda, segundo as pesquisas, mais de 200 milhdes de litros de 6leo
residual de cozinha sdo despejados mensalmente nas pias de cozinhas em todo
pais. Somente 1 litro de 6leo utilizado contamina cerca de até 20 mil litros de agua;
sendo assim, 0s impactos ambientais sdo comprometedores. Segundo a
Superintendéncia de Agua, Esgoto e Meio Ambiente da Estancia Turistica de
Olimpia - Sdo Paulo?, os problemas gerados a partir do descarte de 6leo em pias e
até mesmo em lixos acarretam no entupimento de tubulacdes de esgoto, sendo
necessaria a aplicacdo de produtos quimicos para remover o 6leo; ao se espalhar na
superficie dos rios e represas, contamina a agua desses locais e compromete seu
uso; o 6leo pode ficar retido no solo, impermeabilizando-o e contribuindo com
enchentes e, por fim, em seu processo de decomposicdo, libera gas metano que

aumenta o agravamento do efeito estufa.

A proposta da Sabeco € proporcionar um item para decorar ambientes,
esteticamente agradavel, aromatizado e artesanal, para consumidores que se
preocupam com 0 meio ambiente e utilizam produtos ecoldgicos. Como adicional, o

sabao da Sabeco é funcional, 6timo para lavar roupas e lougas.

! Disponivel em: https://www.oilworld.biz/ Acessadoem 28/10/2017
2 Disponivel em: http://www.daemo.sp.gov.br/meio-ambiente-residuos-solidos-oleo-de-cozinha Acessado em
28/10/2017
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2.1.2. Segmentos de clientes

O sabdo sera voltado para o publico que leva uma vida ecologicamente
correta, que se importa com o0 meio ambiente e deseja contribuir da maneira
possivel. S&o pessoas que muitas vezes ndo sabem o que fazer ou onde descartar o
Oleo utilizado para a producdo de alimentos, e querem fazer a sua parte para um

menor impacto negativo ao meio ambiente.

Outro nicho sdo os consumidores ligados ao meio artistico e com gosto por
decoracdo de ambientes, ja que sera possivel utilizar o sabdo tanto para limpeza,

quanto para a decoracao do lar / ambiente.

Além disso, o sabdo da Sabeco € um 6timo item para presentear e dar
lembrangas em festas e eventos, visto que serd uma lembranca diferenciada pelo
fato de ser ecoldgica e artesanal, fazendo com o que a empresa atinja esse publico

que se interessa por lembrangas ecologicas também.

2.1.3. Canais de Vendas

O sabéo e os pontos de coleta de 6leo seréo divulgados nas paginas oficiais da
empresa nas redes sociais de acesso comum e facil, como: pagina na rede social
Instagram, Facebook, Elo 7 e Mercado livre, com atualizacdo online e divulgacéo da
variedade de sabdes que serédo fabricados, op¢cbes de compra, pagamento, e de
escolha. Além das redes sociais, a empresa tera um site préprio para a divulgacao
dos sabdes, sendo possivel também a compra e procura através do mesmo. A
venda do sabdo também sera realizada por lojas de produtos artesanais,
aromatizantes, presentes e lembrancas para eventos, produtos de limpeza e feiras

artesanais.

Para aquisicdo do Oleo, existirdo pontos de coletas nos condominios
residenciais, e pequenos estabelecimentos comerciais, como bares, restaurantes,

mercados, entre outros, com um recipiente especifico para coleta.
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2.1.4. Relacionamento com o cliente

O relacionamento serd proximo e de facil contato, com respostas breves,
através do site da empresa, telefone do escritério, paginas cadastradas nas redes
sociais de comum acesso, como Facebook, Instagram, Elo 7, mercado livre e pelo
canal de correio eletrdnico onde também sera realizada a divulgacado dos pontos de
coleta de 6leo e sabdes. Terd uma gestdo para que o cliente seja esclarecido de
duvidas e obtenha informacgdes rapidas sobre o sabdo ou a Sabeco, com qualidade

e tenha uma experiéncia boa, atingindo a satisfacdo do mesmo.

Havera desenvolvimento de promogdes temporais com descontos
progressivos, descontos de aniversario e cartdo fidelidade. Sera feita uma
conscientizacao tanto nos pontos de coleta quanto nos pontos de vendas em relagcao
ao Oleo e ao produto ecoldgico, uma forma de se relacionar com o consumidor. Nas
redes sociais serdo postados artigos de como o 6leo é prejudicial pro meio ambiente

em caso de descarte incorreto, incentivando assim o descarte correto do mesmo.

2.1.5. Fontes de receitas

O sabédo sera vendido em pontos de vendas fisicos e plataformas online. No
primeiro caso, onde sera vendido em pontos fisicos, serdo fechadas parcerias
diretas com comércios, empresas de eventos / festas, lojas de produtos naturais,
feiras de artesanatos, e comércios do género. Existirdo as plataformas online, como
a criacdo do site para a empresa, onde serd possivel a encomenda e compra do
sabao, com exclusdo do frete por parte do cliente de acordo com o CEP (localizacao
da entrega). A Sabeco obtera paginas nas redes sociais que auxiliardo na

divulgacao dos sabdes, promocgdes, e do proprio site.

2.1.6. Recursos chave

Serd feita a contratagcdo e treinamento de pessoas que possuem a cultura

semelhante a da empresa, que possuam habitos ecologicamente corretos e séo
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voltados para a sustentabilidade, e tenham um interesse em aprender ou possuam
conhecimento voltado para a area quimica, para 0 manuseio corretamente das

matérias primas.

Terdo pontos de coletas do Oleo nos locais indicados, nos condominios
residenciais, alocacdo em algum ponto estratégico e visivel que ndo atrapalhe

acordado com o sindico do mesmo. Havera retirada do material periodicamente.

Outros recursos sao pequenas empresas de alimentacdo, lanchonetes e
restaurantes para coleta do 6leo, os equipamentos e maquinarios utilizados para

producdo do sabado, bem como o local da empresa e a internet.

2.1.7. Atividades Chave

A principal atividade da Sabeco é a transformacdo da matéria-prima que é o
Oleo utilizado em sabdo artesanal e decorativo, tornando o produto um item

ecoldgico e também contribuindo para o meio ambiente.
Além disso, ha outras atividades importantes da Sabeco:

e Marketing do produto;

¢ Publicacdo de artigos e informacdes para conscientizacdo do meio ambiente
nas redes social e disponibilizada através de banners/panfletos nos pontos de coleta
do 6leo utilizado;

e Logistica de entrada, que sera o recolhimento nos pontos de coleta do 6leo
utilizado;

e Venda dos sabdes, tanto para o cliente final quanto para os varejistas e

parcerias.

2.1.8. Parceiros chave

Podem-se citar como parcerias principais os pontos de coleta da matéria prima

do sabdo, que é o Oleo de cozinha ja utilizado. Serdo as pequenas e médias

empresas locais, restaurantes, cantinas e cozinhas de escolas, colégios,

23



universidades e condominios residenciais, que ndo possuem forma de descarte
ecologico de Oleo. A matéria prima sera adquirida através da doacdo dos
colaboradores nos locais onde serdo alocados os pontos de coleta, e com a
possibilidade de troca do Oleo coletado pelo sabdo para os locais citados
anteriormente, em casos de baixa disponibilizacdo do 6leo nos pontos de coletas. A
troca serd uma estratégia nestas situagfes, para um maior incentivo na oferta do

Oleo utilizado para a Sabeco.
2.1.9. Fontes de custos

Em relacdo aos custos da Sabeco, a propriedade da empresa sera alugada,
diminuindo o gasto inicial caso o terreno fosse proprio. O Unico custo com
maquinario que fara parte da producdo sera do misturador e das balancas, que nao
configuram um valor expressivo. Como o 6leo do sabdo sera doado e as demais
matérias-primas sédo de facil acesso, o custo de producdo ndo sera alto. A empresa
tera um quadro de funcionarios pequeno, pois 0 processo é relativamente simples e
ndo demandard muita mdo de obra. O valor despendido para a logistica sera
separado entre a gasolina consumida para coletar o 6leo e entregar o produto, e 0
armazenamento do produto. Terdo gastos progressivos em marketing a medida que

a empresa vai melhorando seu faturamento.

2.2. Viabilidade daideia do negdcio

O modelo Canvas tem como objetivo principal analisar a viabilidade da ideia do
negécio. A ideia a ser avaliada sera a reutilizacdo do 6leo de cozinha para a
fabricacdo de um sabdo artesanal, esteticamente agradavel e com um aroma

diferenciado.

O foco serdo clientes que tenham interesse em comprar produtos
ecologicamente corretos, de qualidade e que permitam também decorar ambiente
com a sua estética e aroma diferenciados, além disso, cumprindo suas principais

fungdes, como: lavar roupas e loucas.

Assim, a Sabeco realizara um processo que vise a transformacdo da matéria-

prima de maneira sustentdvel em um produto de qualidade, tendo como parceiros
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chave pequenas empresas que descartam seu Oleo incorretamente e condominios

residenciais que tenham interesse em arrecadar o 6leo para reaproveitamento.

Portanto, com um custo de fabricacdo baixo devido a principal matéria prima
estar sendo doada, a ndo exigéncia de um maquinario complexo e baixos custos,
pode-se concluir que € uma ideia viavel.

Pode-se observar também que “o mercado sustentavel brasileiro deve crescer
entre 5% e 7% ao ano até 2020”, conforme site Terra indica®. Sendo assim, ha
potencial de crescimento para a Sabeco no mercado brasileiro, visto que a
populacdo esta cada vez mais engajada com a sustentabilidade, e a preocupacéo

com o0 meio ambiente s6 tende a crescer.

} Disponivel em: https://www.terra.com.br/noticias/ciencia/sustentabilidade/mercado-sustentavel-vai-
crescer-7-a0-ano-no-pais,d408a4b635aab310VgnCLD200000bbcceb0aRCRD.html
Acessadoem 28/08/2017

25


https://www.terra.com.br/noticias/ciencia/sustentabilidade/mercado-sustentavel-vai-crescer-7-ao-ano-no-pais,d408a4b635aab310VgnCLD200000bbcceb0aRCRD.html
https://www.terra.com.br/noticias/ciencia/sustentabilidade/mercado-sustentavel-vai-crescer-7-ao-ano-no-pais,d408a4b635aab310VgnCLD200000bbcceb0aRCRD.html

3. Sumaério executivo
3.1. Dados gerais do empreendimento

A empresa chamara Sabeco, nome que se originou da jungcdo das palavras
sabdo e ecoldgico. Ela desenvolverd um método de fabricacdo de sabdes para fins
decorativos e limpeza que tera como principal matéria-prima o 6leo de cozinha ja

utilizado. Atuard nos setores da economia de artesanato e ecoldgico sustentavel.

A sede da Sabeco estara localizada em Diadema, devido ao baixo custo de
locacdo e por estar préxima de outras cidades, facilitando economicamente na

logistica.

3.2. Dados dos empreendedores

A Sabeco serd fundada por seis sécios com titulo de bacharelado em
Administracado pela Escola Superior de Administracdo e Gestdo — STRONG FGV,
todos serdo responsaveis pelo investimento inicial da empresa, porém apenas um
exercera fungbes dentro da empresa, estas descritas no capitulo 7, e recebera o pro-
labore.

A experiéncia profissional resumida de cada soécio fundador encontra-se na
tabela 1.

Tabela 1 - Experiéncia Profissional / Sécios

Mome Socio Area Empresa Periodo
Barbara Dominicheli {Recursos Humanos Bridgestone / BASF 3 anos
Caio Matsuda Pos Comercial Valente Seguros lano
Caio Mattua Administrative / Financeiro ({EGO Sadde / Otima i5e 2 anos
Camila Fernandes Operacional Administrativo {Lojas Riachuelo S/A i1 ano
Gabriel Thomé Comercial - Vendas Owver Design 3 anos
Pedro Dias Comercial Exito Brasil / Ford {2 anos e meio

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)
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3.3. Missédo daempresa e os valores organizacionais

A Sabeco terd como missdo dois objetivos que trabalhardo em conjunto, serao
eles: a conscientizacdo e incentivo quanto a reciclagem do 6leo de cozinha utilizado
e a entrada com o0s sabdes artesanais no mercado, com competitividade e

diferenciais para obter reconhecimento e boa imagem.

Os dois principais objetivos da missdo serdo alcancados por meio da
adaptacdo a um conceito de destino pouco conhecido e utilizado ao 6leo de cozinha
usado, com a producdo de um sabdao artistico e artesanal, de qualidade, feito com a
matéria prima citada, superando as expectativas dos clientes e contribuindo com a

preservacao do meio ambiente.

Ao longo deste plano estdo detalhados como serdo atingidos os obijetivos, as

ferramentas que serdo utilizadas, quanto sera gasto e as previsdes de retorno.

A Sabeco terd uma cultura com os valores organizacionais conforme figura 2.
Sera considerada a atitude de dono de cada colaborador, que seria 0 engajamento
dos funcionarios com a empresa; foco no cliente, para que o cliente seja
considerado sempre em primeiro lugar; trabalho em equipe, para que as atividades
sejam executadas com mais eficacia; empatia, para que cada colaborador
compreenda o outro, inclusive os clientes; senso de urgéncia, assim € definido o que
precisa ser feito antes; e por Ultimo a atitude positiva.

Figura 2- Valores Organizacionais

. | )
/l \7”\/‘

ot | B

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

27



3.4. Formajuridica e Enquadramento tributario

A Sabeco é classificada como uma empresa de pequeno porte (EPP), sendo
assim sera uma sociedade limitada, de capital fechado, e possuird seis socios
fundadores.

Optara pelo regime Simples Nacional que implica no recolhimento tributario
unificado pelo DAS (Documento de Arrecadacéo Simples)?, dos seguintes impostos:
IRPJ, IPI, CSLL, COFINS, PIS/Pasep, CPP, ICMS, ISS.

3.5. Capital social e Fonte de recursos

A Sabeco sera composta por seis sécios investidores do negécio. O montante
total para o investimento inicial sera de R$ 45.589,10, valor que sera dividido
proporcionalmente entre 0s seis, cada um participara com 16% do montante,

contribuindo com a quantia de R$ 7.598,18.

O capital inicial sera 100% responsabilidade dos soOcios investidores, sem
acréscimo de terceiros. Sera necessario em primeiro instante o 6leo de cozinha
usado, o qual sera doado pelos consumidores, ou seja, ndo havera gasto com este

material.

4 Disponivel em: https://blog.contaazul.com/o-que-e-simples-nacional/Acessadoem 21/11/2017
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4. Viabilidade estratégica
4.1. Estudo do mercado-alvo (dados secundéarios)
4.1.1. Mercado atual

O wvolume movimentado no mercado atual de sabdo em barra é de
aproximadamente R$ 1,75 bilhdes por ano, baseado no volume estimado de
consumo por brasileiro® (1,28 quilo/ano) x preco médio do quilo de sabdo® (R$ 6,63)
X populacéo brasileira (206,08 milhdes). Tendo em mente que este € um produto de

necessidade basica que é consumido por todas as pessoas.

O tamanho do mercado voltado a postura ecoldgica das empresas / produtos,
conforme pesquisa realizada pela Reds (ResearchDesigned for Strategy) em
parceria com o CIP (Centro de Inteligéncia Padrdo) mostra que 42%’dos
entrevistados levam em consideracdo a postura ecolégica da marca no consumo de
produtos de limpeza. Se for considerado de que pelo menos 1/4 desses 42% dos
entrevistados consomem somente produtos com esta postura, a Sabeco terd um
total de R$ 183,75 milhGes por ano.

4.1.2. Histérico do mercado

Segundo o site ABRE (Associacdo Brasileira de Embalagem), o mercado de
limpeza brasileiro ja € o 4° maior do mundo, atras apenas dos EUA, China e Japao,
e apresentou um crescimento de 17,3% nas vendas no periodo entre 2009 e 2014,
totalizando US$ 7,8 bilhes por ano, segundo a Euro Monitor International. A
previsdo € de expansdo de 16,6% até 2019. Nos Ultimos cinco anos, 0s produtos
para limpeza da cozinha deram salto de 117,6%.2

> Disponivel em: http://abra.ind.br/views/noticiasdetalhada.php?id=851 Acessadoem 11/09/2017

6 Disponivel em: http://www.deliveryextra.com.br/secoes/C145 C2318/sabao-em-barra Acessadoem
11/09/2017

! Disponivel em: http://www1.folha.uol.com.br/sobretudo/loja/2016/09/1814174-consumidores -querem-
produtos-de-limpeza-mais-verdes-revela-pesquisa.shtml Acessadoem 11/09/2017

8 Disponivel em: http://www.abre.org.br/noticias/setor-de-limpeza-da-banho-na-crise-e-cresce-17-em-
cinco-anos/ Acessadoem 18/10/2017
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4.1.3. Projec0Oes futuras

O mercado de limpeza tem uma previsao de crescimento de 16,6% em 5 anos,
no periodo de 2014 até 2019 (Citado no topico 4.1.2). Ainda segundo o site da
ABRAE (Associacdo Brasileira de Embalagem), ndo sé o mercado de limpeza tem
previsdo de crescimento, mas também o mercado de produtos sustentaveis, onde se

enquadra o nicho da Sabeco.

41.4. Tendéncias do mercado

Além do crescimento de artesanais no Brasil, 0 mercado sustentavel deve ter
um crescimento de 5% a 7% ao ano até 2020, demonstrando que os consumidores
buscam cada vez mais opg¢des ecolégicas em suas compras, contribuindo com o
meio ambiente e diminuindo os impactos causados com produtos cada vez menos

prejudiciais a natureza.’

A tendéncia de crescimento do mercado sustentavel ndo traz beneficios sé
para 0s consumidores, mas também pode representar lucros consideraveis em
longo prazo para as empresas e industrias’®. Uma das tendéncias que levam o
mercado sustentavel a crescer € a conscientizagdo cada vez maior das pessoas
com o meio ambiente. Além disso, o crescimento do mercado de limpeza que além
de ser um dos maiores do mundo, continua a crescer mesmo durante a crise
financeira atual, pois com “aperto no orcamento e menos domésticas criam novos

habitos™*.

Foi analisado também que o mercado brasileiro para artesanatos esta em
crescimento, ja que aumentou 104% em vendas no primeiro semestre de 2015

quando comparado ao mesmo periodo do ano anterior.*?

’ Disponivel em: http://www.administradores.com.br/noticias/negocios/saiba-quais-as-oportunidades-e-
carencias-do-mercado-de-sustentabilidade-no-brasil/21962/ Acessado em28/08/2017

10 Disponivel em: http://envolverde.cartacapital.com.br/negocios-sustentaveis-podem-gerar-pelo-menos-us-
12-trilhoes/ Acessadoem 28/08/2017

t Disponivel em: https://oglobo.globo.com/economia/negocios/setor-de-limpeza-da-banho-na-crise-cresce-
17-em-cinco-anos-17417114 Acessado em 28/08/2017

12 Disponivel em: https://ecommercenews.com.br/noticias/pesquisas-noticias/elo7-divulga-perfil-do-e-
consumidor-brasileiro-de-produtos-artesanais/ Acessado em 29/08/2017
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Com isso, a Sabeco tende a crescer ao longo dos anos, visto que o mercado

em que ela atua (sustentavel e de artesanatos) esta em constante crescimento.

4.2. Estudo dos clientes (dados secundarios)

4.2.1. Estudo dos clientes (dados secundarios). Identificacdo das

caracteristicas demogréaficas dos clientes

Segundo Portilho (2010), quando os consumidores tiverem conhecimento
suficiente, eles terdo a consciéncia ambiental necessaria para se tornarem
consumidores verdes. O grau de instrugcdo e a educacdo ambiental sdo fatores que

ajudam a definir um consumidor sustentavel.

Ainda sobre consumo sustentivel, uma pesquisa feita por alunos da
Universidade Federal Sdo Carlos diz que “é possivel notar a predominancia (76,0%)
de homens jovens (de 20 a 40 anos), que, segundo a piramide etaria do IBGE de
2010, corresponde a aproximadamente 12,0% de toda a populacéo brasileira. Com
relacdo a renda familiar, houve uma predominancia de 63,0% de pessoas da classe
econdbmica B, 24,0% da classe C e 13,0% da classe A, sendo que 68,5% tinham
renda acima de R$ 3.900,00™".

Sobre produtos artesanais, segundo pesquisa feita no Elo7 (uma das maiores

empresas de marketplace de artesanatos no Brasil), € registrado que 97% do

publico é feminino, com idade média de 37 anos para mulheres e 40 para homens.**

O Estado que mais tem compradores de produtos artesanais é Sao Paulo, com
38%, seguido pelo Rio de Janeiro (18%), Minas Gerais (9%), Rio Grande do Sul e
Parana (ambos com 5%). Ja entre as cidades, dos cinco municipios que mais

compram produtos criativos e autorais, 3 delas estdo no sudeste do pais. A cidade

13 Disponivel em: http://www.stratmarket.com.br/publicacoes/Consumidor_Verde.pdf Acessadoem
30/08/2017

14 Disponivel em: https://ecommercenews.com.br/noticias/pesquisas-noticias/elo7-divulga-perfil-do-e-
consumidor-brasileiro-de-produtos-artesanais/ Acessado em30/08/2017
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de Sao Paulo lidera o ranking, com 14,9%, seguida pelo Rio de Janeiro (10.5%),
Belo Horizonte (2.5%), Brasilia (2.3%) e Salvador (1.6%).°

Baseando-se nas informagfes coletadas, € possivel concluir que a Sabeco tem
potencial de crescimento no mercado, ja que estara situada no Estado de Sao Paulo

e 0 publico-alvo tem crescido cada vez mais.

4.2.2. Descricao dos interesses e comportamentos dos clientes

E possivel assumir que a maior parcela dos clientes utilizard o sab&o para
decoracdo em geral e presentes, ndo deixando de lado sua capacidade de limpeza,
porém com menor foco. Portanto, conclui-se que é um sabdo consumido
esporadicamente pelos clientes que irdo fazer um evento, que querem presentear
alguém ou até mesmo para enfeitar algum cémodo de sua casa, e outros tipos de

ambiente residencial ou comercial.

Segundo dados coletados do SEBRAE, a venda de artesanatos pela Internet
tem dado visibilidade as empresas fazendo com que o mercado cresga como € 0
caso da Elo7 (citado no tépico 4.2.1). Porém, o comércio eletrdnico em geral desta
area nao tem suprido as necessidades que os compradores de artesanato tém de
um contato mais proximo dos produtos adquiridos, fazendo com que feiras de

artesanato sejam mais atrativas para que novos clientes conhecam o produto.*®

4.2.3. Identificagdo dos motivos que levam os clientes a consumir 0s

produtos ou servigos da empresa

Reconhecimento do Problema: como os dados de mercado apontam a busca
por produtos sustentaveis estd em crescimento pela necessidade de suprir 0s
desejos de consumo pessoais de forma nao negativa para a sociedade. O

reconhecimento do problema se da pela necessidade do uso do sabdo e pela

1 Disponivel em: https://ecommercenews.com.br/noticias/pesquisas-noticias/elo7-divulga-perfil-do-e-
consumidor-brasileiro-de-produtos-artesanais/ Acessado em30/08/2017

16 Disponivel em: https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/venda-de-artesanato-pela-
internet,405b347ea5b13410VgnVCM100000b272010aRCRD Acessado em 29/08/2017

32


https://ecommercenews.com.br/noticias/pesquisas-noticias/elo7-divulga-perfil-do-e-consumidor-brasileiro-de-produtos-artesanais/
https://ecommercenews.com.br/noticias/pesquisas-noticias/elo7-divulga-perfil-do-e-consumidor-brasileiro-de-produtos-artesanais/
https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/venda-de-artesanato-pela-internet,405b347ea5b13410VgnVCM100000b272010aRCRD
https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/venda-de-artesanato-pela-internet,405b347ea5b13410VgnVCM100000b272010aRCRD

preocupagdo com o meio ambiente. O publico alvo, que sdo os consumidores
sustentaveis, as vezes ndo encontram tudo o0 que precisam que ndo prejudique o
meio ambiente, e a Sabeco disponibilizara um produto decorativo que vai suprir a

necessidade de quem quer decorar e aromatizar sem prejudicar a natureza.

Além disso, a Sabeco disponibilizar4d a op¢do de lembrancinhas sustentaveis,
com sabdes artesanais de 10g para presentear os convidados das festas. Ha
diversos sabonetes decorativos no mercado, mas nenhum que auxilia o meio
ambiente utilizando o 6leo reciclado. Isso ira suprir a necessidade de lembrancinhas

para quem tem consciéncia ecologica.

Além da sustentabilidade, as pesquisas ja citadas também dizem que o publico
que se interessa por artesanato também tem crescido consideravelmente, fazendo

com que a busca por este tipo de produto cresca cada vez mais.

Busca de Informacgdes: o cliente buscara informacdes através das paginas da
Sabeco nas redes sociais, e outros canais de pesquisa online. Além de obter
informagbes nos pontos de coletas disponibilizados nos pequenos mercados,

condominios residenciais, comércios, entre outros.

Avaliacdo de Alternativas: as empresas do mercado de sabonetes artesanais
disponibilizam uma gama de produtos com diferentes formatos, cores, aromas e
matérias-primas, onde o cliente ira escolher qual tipo de produto cabe melhor na sua
necessidade de momento, porém nao sédo produtos ecoldégicos como os sabdes da

Sabeco.

Decisdo de Compra: apoOs pesquisar sobre a Sabeco e os concorrentes,
analisar as informacfes adquiridas e escolher o sabdo desejado baseado no que ele
oferece, se cumpre com a necessidade, o cliente analisa também se o preco
juntamente com essas informacbes que a Sabeco divulga nos canais de midia
condiz com a qualidade e com o desejo pessoal que pretende satisfazer, assim toma

a decisédo de compra.

Comportamento Pés-Compra: caso o sabao tenha atendido as expectativas
do cliente, provavelmente ele ira consumir novamente, porque o sabao em questédo

tem uma vida Util, fazendo com que seja uma opc¢do acessivel para novas
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aquisicoes. Além disso, o fato de ser um produto Unico far& com que o cliente
sustentavel volte a adquirir e indicar para outros consumidores. Sera realizado um

marketing de conscientizacdo ambiental para isso.

Utilizando o conceito de disciplina de valor de Treacy e Wiersema (1995), &
possivel observar que as necessidades dos clientes que buscam este mercado séo
atendidas pelas empresas com foco em lideranca do produto, onde a Sabeco ira
atuar, pois se trata de um mercado que trabalha justamente a inovagdo de seus
sabdes em relacdo a outros da mesma area, dando varias opcées com diversos

modelos e tipos diferentes.*’

4.3. Analise do ambiente geral por meio do modelo das cinco forcas

competitivas de Porter (2004).
4.3.1. Estudo dos concorrentes

A empresa ndo compete com nenhum concorrente pelo mesmo produto, que
sdo os sabdes decorativos (sabdes sdo usados para lavar roupa e louga), mas sim
com outros que sao sabonetes decorativos (sabonetes sdo usados para lavar a mao

€ 0 corpo), biscuit, entre outros materiais que possam ser de uso decorativo.

Os concorrentes mais proximos que Sao 0s sabonetes artesanais estao
distribuidos no mercado em diversos formatos, cores, tamanhos e precos. Ha
diversos tipos para lembrancas e para decorar o ambiente, em sua maioria entre 8g
e 150g, com uma média de R$0,11 o preco do grama, conforme pesquisa feita pela
empresa no site da Elo7'8. Foi feita uma média do preco dos sabonetes de acordo

com o tamanho e com isso é possivel ter um preco médio do grama.

7 Disponivel em: https://www.12manage.com/methods_valuedisciplines_pt.html Acessadoem 18/10/2017
18 Disponivel em: https://www.elo7.com.br/lista/sabonetes-artesanaisAcessadoem11/09/2017
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Todos dispbem de uma quantidade minima para compra, e sdo vendidos em
sua maioria em sites. H4 também em lojas de lembrancinhas, em lojas de esséncias,

lojas de produtos decorativos, entre outras.

Os estabelecimentos aceitam pagamentos em cartdo de crédito também, e
conforme o valor do produto é estabelecido um tipo parcelamento de compra (em 5
vezes, 10 vezes, 15 vezes). As lojas virtuais, que sdo a grande maioria, realizam
entrega em domicilio, cobrando assim um adicional para o frete de acordo com a
localidade (CEP).

E possivel considerar que esse é um mercado monopolisticamente competitivo,
pois ha muitos vendedores, mas cada um oferece um produto ligeiramente diferente,

podendo assim estabelecer o preco de seu produto, dentro de certo ponto.

O diferencial do sabdo da Sabeco, é que além dele ser um sabéo de qualidade,
€ também um produto que ndo existe no mercado hoje, por ser decorativo e
aromatico; ecologico e feito com 6leo reciclado, tudo isso em um produto s6. O

sabdo evita a contamina¢do da agua, é sustentavel e unico.

Além disso, como o custo das matérias-primas para producdo sera baixo, ha a
probabilidade de obtencdo de uma margem significante e possivelmente melhor que
dos concorrentes. O sabdo podera também ser feito sob encomenda, do jeito que o

cliente desejar.

4.3.2. Estudo dabarganhados fornecedores

O poder de barganha dos fornecedores € baixo, pois existem muitos
fornecedores, facilitando a troca por outro fornecedor caso seja necessario. Inclusive
a principal matéria-prima que € o 6leo, serad adquirida gratuitamente ou pela troca
por sabdo. E uma matéria que seria descartada, pois ja foi utilizada, sendo assim
uma vantagem para a empresa. No caso do Oleo, sera colhido em condominios
residenciais, e também em pequenos restaurantes, o que ndo facilitara a

concorréncia e o aumento do custo do produto.
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4.3.3. Estudo dabarganhados consumidores

Os consumidores nao terdo forca de barganha para pressionar o pre¢o do
sabao, pelo fato de ndo existir um produto com exatamente as mesmas condi¢cdes, o
gue também ndo facilitard a troca por outro. Nao existe hoje no mercado um sabéao
decorativo (sabdo de lavar roupa e louca), somente sabonete, o principal
concorrente da empresa. Os sabdes caseiros feitos a mao, ndo possuem um cheiro
agradavel e tampouco sao bonitos, mas muitas pessoas o utilizam por serem muito
eficazes na lavagem. J& os sabonetes decorativos, ndo sdo feitos com Oleo

reciclado, o que ndo torna um produto sustentavel, como o sab&o da Sabeco.

O sabao produzido pela Sabeco sera um diferencial, pois além da eficacia da
lavagem, podera ser utilizado para decorar ou aromatizar um ambiente, e assim 0s
consumidores ndo terdo argumentos para abaixar o preco. Além disso, o0 preco nado
sera acima dos concorrentes (produtos decorativos), e também sdo sables
ecoldgicos, 0 que traz a vantagem em relacao aqueles consumidores que levam em
consideragcdo a questdo do sustentavel na hora de tomar a decisdo de comprar um

produto.

434 Estudo de novos entrantes

O mercado estd aberto para novos entrantes, visto que a qualquer momento
podera surgir uma empresa que produz sabdo decorativo feito de Oleo vegetal.
Porém ha baixa probabilidade, pois é um trabalho artistico, e atualmente as
empresas buscam uma producdo mais rapida e o menos manual possivel. Para
essa possivel ameaca, a Sabeco buscara criar um elo com os consumidores,
conscientizando-os ecologicamente. Além disso, com o crescimento da empresa,

sera possivel cada vez mais reduzir o custo de producéo.

Outra vantagem para a Sabeco, € que por ser a primeira no mercado a
produzir o sabdo nessas especificacfes (decorativo e aromatizante), ela ja vai ter
parcerias com os fornecedores de 6leo, e 0 mesmo continuara a ser doado para a

empresa, 0 que torna uma barreira de novos entrantes.
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435 Estudo de substitutos

O produto substituto pode ser o incenso, que tem funcdo de aromatizar e
decorar ambientes. Porém, a vantagem do sabdo que sera produzido pela Sabeco, é
gue é um item decorativo produzido com Oleo vegetal. Assim, sera um diferencial,
tanto no custo para producédo, quanto no fato dele ser ecolégico e biodegradavel.
Atualmente as pessoas tendem a adquirir produtos sustentaveis e que colaboram
com o meio ambiente, sendo assim, um fator decisivo na hora da compra. Entre um
produto comum, e um ecoldgico, o consumidor opta pelo ecoldgico, tornando entdo

uma vantagem para a empresa.

Outro produto substituto pode ser a vela decorativa, no caso de ser
aromatizante. Nesse caso, a vantagem da Sabeco é que o sabdo também tem

outras utilidades de limpeza, ou seja, € mais Util do que a vela.
4.4. Pesquisade Campo

Foi realizada uma pesquisa de mercado online, disponibilizada na rede social
Facebook, onde se obteve 209 pessoas que responderam e conforme é
demonstrado no Gréafico 1, a faixa etaria que representa a maior participacdo dos
respondentes esta entre os 20 e 29 anos, com uma porcentagem de 44,5%, seguido
da faixa etaria com a segunda maior participacdo referente a acima dos 50 anos,
representando 28,2% dos resultados totais.

Gréfico 1- Faixa Etaria

mAté 19 anos
‘ M Entre 20 e 29 anos
W Entre 30 e 39 anos

M Entre 40 & 49 anos

M Acima de 50 anos

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)
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Nota-se que 71,3% do publico que respondeu a pesquisa é do sexo feminino,
conforme mostra o Gréfico 2:

Gréfico 2- Género

B Feminino
B Masculino

W Qutros

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

Das 209 pessoas que responderam a pesquisa, 47,8% sabem que o Oleo
agride o meio ambiente, e 29,2% sabem pouco, mostra que mais de 50% dos
entrevistados tem algum conhecimento sobre este impacto negativo que o descarte
incorreto do 6leo pode causar na sociedade, sendo assim, comprova a probabilidade
da doacdo voluntaria do 6leo utilizado nos pontos de coleta da Sabeco, nos locais

estipulado. Tais dados estdo demonstrados de forma ilustrativa no Gréfico 3.

Gréfico 3 - Conhecimento da contaminacdo da agua causada pelo 6leo
utilizado

M Sahia
M Sahia Pouco

= N&o Sabia

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)
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Em relacdo a reciclagem de 6leo, nota-se que 15,3% reciclam pouco, 12%

reciclam raramente e 25,8% nao reciclam o 6leo utilizado em casa.

Essa porcentagem de mercado que ndo recicla, recicla pouco e/ou raramente
representa um publico que a Sabeco pretende atuar também, visto que em alguns
casos, essa falta de reciclagem pode ser causada pela falta de informacfes e/ou
oportunidade de descarte correto, ambos serdo ofertados pela Sabeco. Este

resultado estda demonstrado no Grafico 4.

Grafico 4 - Reciclagem do dleo

50,00% - 46,90%
45,00% -
40,00% -
35,00% -
30,00% 1 25,80%
25,00% -
20,00% -
15,30%
15,00% - 12,00%
10,00% -

5,00% -
0,00% . i L

Recicle Reciclo Pouco Raramente N&o reciclo

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

A maior porcentagem das pessoas nunca levaram o Gleo a postos de coleta,
equivalente a 49,3% do total da pesquisa, como mostrado no Grafico 5. Ou seja,
tem-se um mercado em grande potencial para atuacdo diante de que a Sabeco
disponibilizar4 os pontos de coletas de facil acesso, juntamente com a divulgacéo de
informacgdes sobre a importancia do descarte correto do 6leo e o grande impacto que
esta sendo de forma incorreta pode causar no meio ambiente e para a prépria saude
humana.
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Grafico 5 - Descarte em pontos de coleta

60,00% -
49,30%
50,00% -|
40,00% - 36,80%

30,00%

20,00% |
13,90%

10,00% | l
0,00%

Levo Levo as vezes Nunca levei

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

O mercado de atuacdo de produtos ecologicamente corretos vem crescendo.
Pessoas estdo se conscientizando e passando a compra-los. A Sabeco buscara
focar nessas pessoas, conforme o grafico 6 mostra que 55% dos respondentes
comprariam os sabdes da Sabeco, e a porcentagem dos que ndo comprariam € bem

baixa.

Gréfico 6 - Possibilidade de Compra

M Muito provavelmente

M Provavelmente

 Pouco provavelmente
W Ndo compraria

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

Analisando que 55% dos respondentes comprariam o produto sem muito
detalhamento de informacdes, foi formulado um questionamento diferente,
mostrando que a Sabeco produz um sabdo sustentavel e bom para o ambiente,
assim € observado que a porcentagem de compra sobe para 70,8%, conforme o

grafico 7.
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Grafico 7- Possibilidade de Compra (sabendo da ajuda)

B Muito provavelmente
H Provavelmente
M Pouco provavelmente

W N3o compraria

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

Em relacdo ao preco de venda, é possivel notar pelo grafico 8 que um preco

entre R$ 5,00 e R$10,00 seria o ideal, diante da pesquisa realizada no campo, € um

preco classificado como justo pelo o publico respondente.

Grafico 8 - Preco

W AtE RSS
HDeRS5,01a RS10
HDeRS10,01a RS15
EDeRS15,01a RS20

 Mais de RS20

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)
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Analise da Pesquisa (209 respondentes):

Pode-se notar que 23% do publico ndo possui um conhecimento do dano que o
Oleo pode causar no meio ambiente, considerando que cerca de 52% de pessoas
que responderam a pesquisa ndo sabiam ou sabiam pouco dessa informagdo, sendo

assim, a Sabeco tera que realizar a conscientizagao.

Além disso, 25% deste publico também n&o recicla o 6leo utilizado na cozinha,
ou seja, fazem o descarte incorreto da matéria prima principal do sabao. Isso € uma

oportunidade para a implantacdo de um sistema de coleta nos condominios.

Mais de 80% do publico atingido pela pesquisa tem o habito de comprar os
produtos ecologicamente corretos e também efetuariam a compra de um produto
gue tem como matéria prima principal o Oleo devidamente tratado, ainda mais

sabendo que estariam ajudando o meio ambiente.

Conforme dados da pesquisa, pode-se notar que o preco de venda para o
negoécio é entre R$ 5,00 e R$10,00, onde existe um potencial mercado.

4.5. Delimitagcdo da estratégia organizacional

4.5.1. Vantagem Competitiva

A principal vantagem competitiva da Sabeco € a logistica de entrada, como fato
de adquirir a principal matéria prima que € o 6leo de graca ou trocando por sabao
em casos da oferta estar baixa.As outras matérias primas também tem um baixo
custo, além de ndo exigir maquinarios complexos, dando uma margem maior para

investir na qualidade do produto e ter um preco mais competitivo perante o mercado.

7

A cadeia de valor € um sistema de atividades interdependentes que se
relacionam por meio de elos que séo direcionadores de desempenho. No modelo de

cadeia de valor de Porter (1985), citando as atividades primarias, conforme figura 3.
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Figura 3- Cadeia de Valor de Porter (1985) / SABECO

Infraestrutura: Local alugado para producdo e administrag3o do negocio.

Recursos Humanos: Realizacdo de treinamentos afim de melhora na produtividade.

Atividade
~=™"" DeApoic
Desenvolvimento tecnolégico: Tecnologiasquefacilitam a preducdo e logistica

Aquisicdo: Doacso do olecusado, principal matéria prima.

Marketing &
Logistica de U
Saida:
Entrega fisica & /
ou onfine do canais de
i, compra onfine,
qualidade. Frmazenamento. vendedor
externo.

zatis
cliente
jurid
[parcerias)

Equipamentos,
teste de

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

Logistica de entrada: Todos 0s processos relacionados com a recepcédo do
Oleo usado. O 6leo seré retirado pelo motorista contratado pela Sabeco nos pontos
de coleta e nos estabelecimentos parceiros uma vez por més. E as outras matérias

primas também serdo retiradas pelo motorista em fornecedores atacadistas.

Operacgfes: Inclui maquinaria como tanque e misturador, manutencdo dos

equipamentos, testes e outras atividades de criacdo de valor que transformam inputs

no produto final, que é o sabao decorativo.

Logistica de saida: Atividades associadas com a entrega do sabdo,
armazenamento e distribuicdo. Quando vendido pelo e-commerce o produto sera
enviado pelo correio com o frete bancado pelo cliente. E quando vendido as lojas
revendedoras e empresas de eventos e/ou lembrancinhas, o sabdo sera entregue
pelo motorista da Sabeco.

Marketing e Vendas: Os beneficios oferecidos sdo os sabdes artisticos e
artesanais para o uso decorativo e o fato de estar ajudando o0 meio ambiente com
um produto biodegradavel. Serd realizado um processo de divulgagcdo em redes

sociais, Elo 7 (um dos maiores marketplace de produtos artesanais do Brasil) e
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mercado livre, além do envio de e-mails com conscientizacdo ambiental. Além do e-
commerce, a Sabeco tera vendedor externo que Vvisitara diariamente clientes

potenciais.

Servico: Quem compra o sabao esta contribuindo com o meio ambiente, pois
cada sabao produzido utiliza-se 0leo reciclado que deixa de poluir o meio ambiente.
Servico pés-venda para analisar a satisfacdo do cliente com o produto/servico. Para
0s estabelecimentos que fornecerem o Oleo utilizado, serdo recompensados com um

certificado de “Empresa ecologicamente correta”.

Atividades de apoio: a infraestrutura sdo os sistemas de apoio que a empresa

necessita para manter as operagfes diarias, como local da produgéo e sistemas de
informacdo centrados nos custos. Em relacdo a gestdo de recursos humanos sera
realizado treinamento intensivo e eficaz voltado a melhoria de produtividade e
eficiéncia dos colaboradores. O desenvolvimento tecnolégico inclui tecnologias para
facilitar a producédo e a logistica. O processo de fornecimento contard com parcerias

para a doagdo do Oleo que € uma das principais matérias primas.
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4.5.2. BSC:Criacdo do mapa estratégico da empresa utilizando a técnica
do Balanced Scorecard (KAPLAN, NORTON, 2004).

Na Tabela 2 sera visto o mapa estratégico da Sabeco através de seu Balanced

Scorecard, assim como seus indicadores, metas e acdes a serem tomadas.

Tabela 2 - Balanced Scorecard.

Missdo — Produzir sab3do artistico de qualidade feito de dleo reciclado, superando as expectativas do cliente e
contribuindo com a preservacdo do meio ambiente.
Visdo — Consolidar-se como um modelo de empresa ecologicamente correta e ter o melhor sab&o artistico da
regido.
MAPA DA OBJETIVOS i
PERSPECTIVAS g 2 INDICADORES METAS ACOES
ESTRATEGIA ESTRATEGICOS
Comissdo e plano
Introdugdo da venda ; .p
. de incentivos.
do produto em Faturamento: Crescimento de
Aumentar a venda do Implantar
FINANCEIRA g grandes eventos de Faturamento 2019/ 12% em vendas
sab3o. campanha de
produtos Faturamento 2018 por ano. :
) marketing.
artesanais.
Visitas diarias a
i
Novos clientes Atrair clientes ~ <y . < !ent\tes <
= 2 Quantidade de visitas ao Fechar dois potenciais (lojas,
potenciais, como através da : i :
5 2 e cliente / Quantidade de | grandes clientes empresas de
organizadores de exclusividade do i A
: clientes que fecharam a por més. eventos e
eventos e empresas |produto e aproveitar PR bt inhas)
2 r r
CLIENTES de lembrancinhas e | a importancia dada i co:np a_ ,° nws = 2l = ano
- : 5 Satisfagdo: Clientes satisfacdo do Divulgar a
produtos artesanais. | ao meio ambiente. 3 (O . i g §
R = : 2 satisfeitos / clientes cliente (acima de | empresa em sites
Satisfagdo dos Servigo pos-venda e s S 2
i 2 totais 90%). e midias sociais.
clientes. retencg3do dos §
X Pesquisa de
clientes. 5 o
satisfagdo.
Aumento de 5%
Aumento de Novas parcerias de 6leo recolhido| Visitas a novos
. Novos fornecedores de e
fornecedores de 6leo.| com restaurantese | | por més. fornecedores
M Y oleo/ Total fornecedores. =R gie
Otimizagdo do condominios para " L Atingir a potenciais.
= X Total de sab3o produzido S %
PROCESSOS INTERNOS | processo produtivo e coleta do dleo. £ = perfeicdo na Treinamento de
& W / Sabdes fora do padrdo b .
controle da N3o haver sabdes 7 produgdo (0% de |m3o de obra para
: 2 de qualidade. 2
qualidade. fora do padrdo de sabdes fora do 0S processos
qualidade. padrdo de produtivos.
qualidade).
Funcionarios Bom clima Salario
) ¥ Colaboradores L ¢
Engajamento dos motivados. satisfeitos/ Total organizacional. |compativel com o
APRENDIZADO E funcionarios. Contar com uma coliibocatores Todos os mercado.
CRESCIMENTO Capacitagdodos |equipe de produgdo FinclonErae treina.dos / colal?oradores Treinamer.mto
colaboradores. e venda altamente S treinados. mensal realizado
7 Total de funcionarios. s
capacitadas. pelo sécio.

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

4.6

Andlise e diagndstico da viabilidade estratégica

A Sabeco tera como missdo ofertar um produto de boa qualidade, eficiente e

diferenciado para parte da populacdo que se preocupa com questdes ambientais, na
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utiizacdo de um material que geralmente é descartado de forma incorreta por falta
de conhecimento, com o0 objetivo de atender necessidades e desejos dos
consumidores, ajudando o meio ambiente. Com a visdo de passar o conhecimento
de que é possivel utilizar produtos bons e ecologicamente corretos, sem causar
grandes danos. Sendo assim, tracara a estratégia competitiva de Porter de

diferenciacéo.

O foco na estratégia de diferenciacdo, com um produto artesanal, diferenciado
dos demais produtos artesanais comuns, por levar na sua composicdo a matéria
principal, o 0leo de cozinha tratado e reaproveitado, de forma eficiente, sustentavel e
educativa. Como dito anteriormente, visa passar a experiéncia para o consumidor
ndo de apenas comprar 0 produto em si, mas também a sensacao de estar ajudando
0 meio ambiente, de uma forma diferente, com um retorno positivo, bonito, cheiroso
e agradavel, com toda a eficiéncia de um sabdo convencional, industrializado que
causa impactos na sua producdo, ao contrario do produto da empresa, pois este é

fabricado de maneira artesanal.

Baseando-se na pesquisa de mercado, nota-se que existe um mercado para
ser explorado, pois as pessoas evidenciaram que comprariam um produto ecolégico

com Oleo vegetal reutilizado.

Além disso, é possivel analisar que o mercado sustentavel estd em constante
crescimento, conforme pesquisas feitas nos topicos anteriores. O mercado que a
Sabeco trabalhard esta em alta, e a consciéncia ecoldgica ainda ira aumentar no

decorrer dos anos.

A estratégia adotada pela empresa, com um produto com foco na
sustentabilidade, é viavel e tende a crescer. A Sabeco tem vantagem em relacao
aos concorrentes, com a matéria-prima principal (o 6leo) doada, tornando o custo do
produto baixo. Com isso, sera possivel ter uma margem mais vantajosa que a dos

concorrentes.
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5. Viabilidade Operacional
5.1. Plano Operacional
5.1.1. Fluxogramados processos operacionais

O processo de producdo tem inicio na fabricacdo do sabdo, onde as matérias
primas sao processadas no misturador até atingirem o ponto especifico, depois séo
envasadas nas formas para serem levados a area de secagem, onde passam 24
horas enformados e mais 1 més secando enquanto a qualidade é regularmente
testada. Ao fim desse primeiro més o sabdo é embalado para a distribuicdo. Na

figura 4 € detalhado todo o processo da atividade da fabricacdo do sabéo.
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Figura 4 - Fluxograma Operacional
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5.1.2. Layout ou arranjo fisico

O Arranjo fisico da Sabeco tera no total uma area de 216,5 m2, composto por

Entrada principal, linha de producdo, secagem e cura, estoque, administrativo / socio

/ vendedor e supervisor, produgdo, copa / apoio, sanitarios (feminino acessiveis,

masculino), vestiario, garagem onde serdo feitos os recebimentos e carregamento e

uma area de circulagdo. Assim como ilustrado na figura 5.

Figura 5 - Planta da Fabrica
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Fonte: Elaborado pelos autores (2017)
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5.1.3. Maquinas e equipamentos necessarios para producao

As maquinas e equipamentos que serdo necessarios para a produgdo do
sabdo foram consolidados na tabela 3, juntamente com o orcamento de cada. Os
equipamentos de seguranca do trabalho utilizados na producdo serdo descritos no

capitulo 7.

Tabela 3 - Maquinas e equipamentos

Carro para coleta 1( R$ 19.240,00 [ R$ 19.240,00
Reservatdrio de agua 1| R$ 607,50 | R$ 607,50
Coletor para Oleo de Cozinha 60L 10 R$ 179,00 [ R$ 1.790,00
Magquina p/ filtrar 6leo 1{ R$ 3.399,00 [ R$ 3.399,00
Misturador elétrico 1| R$ 339,00 | R$ 339,00
Balanga comercial 300kg 1| R$ 329,00 | R$ 329,00
Balanca Digital Precisé&o 1| R$ 70,00 | R$ 70,00
Estante de Ago 21| R$ 99,90 [ R$ 2.097,90
Mesa Inox Reforcada 1[ R$ 495,00 | R$ 495,00
Bacia Quadrada 12| R$ 7,08 | R$ 84,90
Balde Plastico 6| R$ 3,98 | R$ 23,90
Dell Inspiron Small Desktop (com periféricos) 4] R$ 2.508,00 | R$ 10.032,00
Mesa escritdrio 7| R$ 265,00 | R$ 1.855,00
Cadeira escritério 11| R$ 190,00 | R$ 2.090,00
Cortador Forma 5| R$ 10,00 | R$ 50,00

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

5.1.4. Projecao da capacidade produtiva, comercial e de prestacao de

servigos

Baseando-se no pressuposto de que a Sabeco poderad processar 4 lotes de
sabao por hora, onde um balde de 10 litros fica pronto a cada 15 minutos, com a
densidade do sabdo de 1,095 kg por litro, a produgcdo maxima sera de 43,8 kg por
hora, totalizando 350,4 kg por dia ou 3893 unidades de 90g.

A capacidade comercial da empresa alinha-se a estimativa de demanda, pois
apesar do produto ser pequeno, os lotes de cada venda contém uma quantidade

consideravel de sabdes, e como a grande maioria das vendas seréo realizadas pela
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internet, via e-commerce, um funcionario encarregado de separar os pedidos e

embala-los é mais do que o suficiente durante o periodo de expanséo inicial.

5.1.5. Principais fornecedores

O fornecedor dos materiais de seguranca da empresa sera a SuperEP, para as
matérias-primas serdo mercados atacadistas, para as ferramentas e equipamentos
industriais, serdo lojas especializadas como a Dutra Maquinas e a Balancas

Micheletti. Os méveis serdo adquiridos na Riq Moveis.

A relacdo de preco e qualidade dos produtos adquiridos pela empresa sempre
serd focada no custo-beneficio, com as condicdes de pagamento para moveis,
equipamentos e ferramentas sendo parceladas no maior nimero de vezes possivel
sem juros com prazo de entrega imediato, assim como para as matérias-primas

tendo o prazo de entrega imediato, mas com a condicdo de pagamento a vista.

5.1.6. Plano logistico e de distribuicéo

Em relagéo a logistica, existem duas demandas distintas a serem atendidas: o
consumidor final e o intermediario, que serdo quem utilizard ou dard o sabado de

presente e os revendedores, respectivamente.

No caso do consumidor final, o produto estara disponivel na internet para
compra, mediante a entrega por correio ou transportadora parceira, caso seja um
pedido relativamente grande. O consumidor final também pode adquirir os produtos
diretamente da empresa através das feiras artesanais ou retirando diretamente da

fabrica.

Para o consumidor intermediario, que sdo os revendedores, o produto sera
retirado mediante a disponibilidade entre os parceiros e a Sabeco, definindo quem
ficard responsavel pela entrega. O parceiro pode aguardar o roteiro de entregas ou
se preferir, fazer a retirada na propria fabrica. Se a demanda for de grande
guantidade e o parceiro estiver em uma regido fora do alcance da Sabeco, também

sera utilizada uma transportadora contratada para a entrega do produto.
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5.1.7. Politica de qualidade

Para controlar a qualidade do produto e a uniformidade entre os lotes, a
empresa vai avaliar o peso médio, a consisténcia final, verificacdo da coloracédo e
aroma, se o produto apresenta alguma imperfeicdo aparente como rachaduras ou
com partes quebradas e se houve perda da massa por conta da evaporacdo de

agua durante o processo de cura.

5.2. Estimativa de gastos

Conforme serd abordado no item 6.2.1, foi considerado que as vendas anuais
do primeiro ano serdao de 56.899 unidades de 90g e o custo médio de produgéo por
unidade é de R$ 0,30, conforme podemos observar na tabela 4. Mais a producéo
anual de 160.416 unidades do sabdo de 10g, com custo médio por unidade de R$
0,033. Portanto o custo anual com matéria-prima no primeiro ano sera de R$
22.363,43.

Tabela 4 - Custo de Fabricacéo por Unidade

Custo de Fabricagdo por Unldade

Material Custo porL ou kg |Quantidade por Sabao 80e | Custo Total Sabao 90e |Guantid ade p or Sabdo 10s | Custo Totd Sabao e
Geousdo | RS - 00113 RS - 00057 RS -
Agua RS o Qo252 RS 00011 000250 RS 0,0001
Sodacalstica | RS 8,50 00215 RS 0,2051 0002490 RS 00228
amaciants RS 3,78 001006 RS 0,037% 000011 RS 00042
Corante RS 445,00 0000051260 RS 00410 0000010150 RS 0,0045
Ezénciz RS 150,00 0000081250 RS 00137 0000010130 RS 0.0015
| Total] RS o30] Totd| RS 003

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

Conforme sera discorrido na parte de Viabilidade do Capital Humano, o custo
operacional mensal do primeiro ano serd de R$ 17.216,00, e o gasto anual com

equipamentos de seguranca do trabalho sera R$ 391,50.

Utilizando a calculadora disponibilizada no site do Ig'® como base, os gastos
anuais com o carro, somando a depreciacdo, gasolina, impostos, manutencdo e

seguro, totaliza aproximadamente R$ 30.000,00 no primeiro ano, ou seja, R$

1 Disponivel em: http://economia.ig.com.br/financas/meubolso/2013-09-11/calculadora-do-carro-conheca-os-
custos-invisiveis-de-manutencao-e-uso.htmlAcessado em 15/09/2017
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2.500,00 mensais. A partir do segundo ano o gasto mensal sera R$ 896,67, pois nao
terda mais o custo da aquisi¢cdo do carro. Ja 0s gastos com as contas de telefone e
internet (R$ 200,00), contas com agua e luz(R$ 600,00) e o aluguel (R$ 3.000,00),
totalizam R$ 3.800,00. O custo com embalagem é de R$0,15 para o sabdo de 90g e
de R$0,02 para o de 10g e o custo total foi feito com base na demanda no capitulo
6.2.1. Na tabela 5 pode ser observado o gasto total com a operagao da empresa no

primeiro ano, e na tabela 6, o gasto total operacional de 2022.

Tabela 5 - Gastos totais com operacional em 2018

Matéria-prima RF 186362 | R 2236343
Carro R$ 250000 R$ 30.000,00
Telefone e internet R% 20000 | R% 2.400,00
Agua e luz R$ 600,00 |R$  7.200,00
Aluguel R$ 3.00000 | R$ 36.000,00
Equipamentos - R 4250320
Embalagem R% 97860 | RE 1174317

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

Tabela 6 - Gastos Totais com Operacional em 2022

Matéria-prima R$ 1.86374 |RE 3462065
Carro R$ 896,67 [ RE 10.760,00
Telefone e internet R% 20000 | RE 2.400,00
Agua e luz R$ 600,00 |R$  7.200,00
Aluguel R% 300000 | R% 36.00000
Equipamentos - -

Embalagem R% 93080 | RE 1817951

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

5.3. Andlise e diagnéstico da viabilidade operacional

A Sabeco tem uma projecdo de que seu gasto total serd proporcionalmente
baixo em relacdo ao seu lucro, pois todo o custo de matéria prima, maquinas e

equipamentos, mao de obra e demais operagdes ndo necessitam de um alto capital
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de investimento inicial e de manutengcdo dos meses seguintes. Como o sabado é
focado na diferenciacdo, seu publico alvo ndo séo os clientes que buscam preco

baixo, mas sim um nicho especifico que preza por artesanato e sustentabilidade.

Sendo assim, € viavel do ponto de vista operacional, visto que nédo é

necessario um maquinario de alto custo e o processo produtivo ndo é complexo.
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6. Viabilidade mercadolégica
6.1. Plano de Marketing
6.1.1. Produtos e Servicos

A producédo do sab&o sera feita de forma artistica e artesanal a base de dleo
reciclado e tratado, tendo como principal caracteristica a consciéncia ecoldgica e
ambiental. Quanto maior a producdo do mesmo, maior a reducéo da quantidade de

Oleo descartado incorretamente, assim, o percentual de agua preservada sera maior.

O sabdo ecoldgico tem como propdésito servir como item decorativo,
aromatizador de ambientes e ndo deixa de ter sua funcionalidade de limpeza (lavar e
limpar roupas e loucas). O sabédo sera produzido nos tamanhos de 10 e 90 gramas,

em diferentes formas, cores e aromas de acordo com a preferéncia do cliente.

Serdo alocados recipientes nos pontos de coleta que a empresa disponibilizara
em condominios residenciais e estabelecimentos comerciais, como pequenos
restaurantes, bares, mercados, entre outros com intuito de incentivar e facilitar o
descarte correto do 6leo. Além do recolhimento quinzenal do 6leo coletado, a

Sabeco entregara a domicilio o produto final via correio.

A necessidade dos clientes € a experiéncia de contribuir para o meio ambiente,
obtendo um produto ecologico decorativo e perfumado para enfeitar ambientes
pessoais ou comerciais, presentear amigos e familiares, e lembrancinhas para festas

€ casamentos.

6.1.2. Matriz BCG

O sabao produzido pela Sabeco engloba dois mercados, o de sustentabilidade
e o0 artesanal. Sendo assim, a matriz BCG sera analisada com a unido destes.

Através de dados encontrados no site Estad&o® foi observado que o mercado de

20 Disponivel em: http://economia.estadao.com.br/blogs/sua-oportunidade/artesanato-movimenta-r-50-bi-
por-ano-no-brasil/ Acessado 30/09/2017
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artesanato tende a crescer 15% ainda em 2017. E um mercado que movimenta

cerca de 50 bilhdes de reais por ano apenas no Brasil, segundo fontes do IBGE.

A proposta de valor da Sabeco tem potencial a ser classificado como “Estrela”
no modelo de matriz BCG, como mostrado na figura 6. S&o dois segmentos de
mercado que estdo em crescimento e segundo o Instituto Brasileiro de Geografia e
Estatistica (IBGE), 67% dos municipios no pais tém o artesanato presente na

economia, conforme site SEBRAE?Z.

Ha uma forte tendéncia no Brasil e mundo da venda de produtos artesanais
continuarem a crescer, no ano esta representa 2,8% do Produto Interno Bruto (PIB)
nacional, conforme IG%, e o Brasil estd em 5° lugar de venda de produtos artesanais

em uma classificacao de 193 paises.

Figura 6- Matriz BCG
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Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

2 Disponivel em:

http://www.bibliotecas.sebrae.com.br/chronus/ARQUIVOS CHRONUS/bds/bds.nsf/dfad41051¢6d2762751902
7375a462c0/SFile/6078.pdf Acessado em 30/09/2017.

22 Disponivel em: http://odia.ig.com.br/noticia/economia/2013-08-28/concurso-de-bordado-apresenta-
atividade-para-a-populacao-do-rio.html Acessado em30/09/2017
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6.1.3. MVP

Para a producdo do MVP, sera feito um projeto piloto na residéncia de um dos
sécios com Oleo de cozinha ja utlizado, fitrado em um coador de café e como
recipiente do produto, um balde de limpeza. As demais matérias primas serédo
adquiridas para uma Unica receita, e depois de efetuada a medicédo, despejadas no
recipiente e misturadas com uma colher de pau na ordem respectiva da receita.
ApOs o0 processo de mistura, o liqguido sera jogado em uma forma, onde

permanecera descansando até sua secagem total.

Com o produto em maos, o sabdo sera embalado em um material reciclado,
divulgado e vendido em redes sociais e dentro do ciclo social dos sécios, para

andlise de aceitacdo do produto dentro desta area de alcance.

6.1.4. Preco

O produto terd dois tamanhos e dois precos para cada tamanho. Para o sab&o
de 10 gramas sera cobrado o valor de R$1,00 para o cliente final e R$0,50 para o
varejista revendedor e empresas de lembrancinhas. E para o sabdo de 90 gramas
serd cobrado o valor sera de R$7,00 para o cliente final e R$3,50 para o varejista

revendedor e empresas de lembrancinhas.

As vendas realizadas pelo Elo7 e pelo Mercado Livre terdo um desconto de
12% e 16%, respectivamente, pois € a taxa cobrada pelas plataformas para
divulgacdo e venda do produto.

A Sabeco disponibilizara aos seus clientes a op¢cdo de pagamento a vista,
sendo via deposito bancario, dinheiro e cartdo de debito e a op¢cdo de pagamento a

prazo via cartdo de crédito, sendo possivel pagar em até 60 dias.
6.1.5. Promocéo

O processo de promocdo da Sabeco serd dividido em duas linhas de
comunicacao distintas, uma para recolhimento de matéria-prima e outra para a

comercializagdo do produto.
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A primeira linha de comunicacdo promovera nova cultura de reciclagem de 6leo
para a sociedade da regido do ABC, divulgadas através de folders/banners, e online
nas paginas das redes sociais e sites, com conteido e imagens informativas
semelhantes ao material impresso, para as demais regides do estado. Realizacao de
um projeto de conscientizacdo em que havera a distribuicao de folders informativos
nos bairros e pontos de venda da regido com conteudo referente a importancia da
reciclagem do 6leo e o impacto na natureza do descarte incorreto, assim como
mencionado anteriormente, o material distribuido também serd digital e estardo

disponiveis nas paginas online da Sabeco.

O material A, ilustrado na figura 7, sera de papel reciclado 90g, tamanho
10,5x14,8cm com duas cores e preto e tera custo unitario R$0,03. A distribuicédo
seré feita nos seis primeiros meses a cada 15 dias nos principais bairros da regiéo.

Para os panfletos a tiragem sera de aproximadamente 100000 fls em um ano.

Figura 7-Panfletos
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Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

De acordo com a pesquisa primaria, 33% dos entrevistados afirmaram ja
reciclar o 6leo, levando a postos de coleta; 25,83% nao reciclam e 27,27% reciclam

pouco ou raramente.

Dos 25,83% que nao reciclam apenas 10,5% tem conhecimento dos danos
causados pelo descarte incorreto da substancia. Considerando a fatia dos que ja
reciclaram 37,3% sabem dos danos, entretanto a perda de comodidade e distancia

dos postos de coleta os levou a deixar de reciclar.

A Sabeco adotard uma comunicacdo de abordagem educativa que atingira o
publico de forma a entenderem que o descarte incorreto do 6leo é extremamente
prejudicial para o meio que convivem e a propria sociedade. A promocéao da ideia de
recolhimento do Oleo, em que foi encontrada a necessidade da mudanca de cultura
da regido, sera chocante, demonstrando fatos e consequéncias para que cause a
alteracdo de conduta.

Sera feita por meio da distribuicdo de folders, de conteddo com maiores
detalhes que os panfletos. O material B € composto de papel reciclado 90g com

duas cores e preto, tamanho de 10x20cm e possui uma dobra, seu custo unitéario é
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de aproximadamente R$ 0,09. Este material sera distribuido em maos nos pontos de
venda de 6leo, restaurantes e pelos representantes da empresa aos interessados. A

tiragem dos folders em um ano é de aproximadamente 20000 fls.

Havera busca de parcerias com os fabricantes de 6leo e supermercados para
que o material informativo possa ficar proximo ao produto no ponto de venda. O
material de conscientizacdo poderd ser acessado por meio do site da empresa,
pelas paginas nas redes sociais e também sera enviado via e-mail para 0s

cadastrados no site.

A segunda linha de comunicacdo sera para comercializacdo dos produtos.
Diante do quadro de aceitagcdo demonstrado pela pesquisa primaria, em que 48,3%
comprardo ou provavelmente o produto, e apenas 6,2% afirmou ndo comprar o
produto. Serd abordada uma linha de comunicacdo demonstrando ser um produto

requintado e que preserva o meio ambiente.

Para divulgacdo dos modelos do produto serdo distribuidas amostras para as
empresas de eventos e lojas de decoracdo. Os representantes da empresa possuem
catdlogo de modelos, para que seja feita a divulgacdo para empresas. Devido a
divulgacdo da cultura de reciclagem de 6leo o consumidor final ter& maior
possibilidade de conhecer a empresa, e como forte incentivo a compra sera

associado ao nome Sabeco em todos os produtos em cartdo de apresentacao.

Uma importante acdo da Sabeco no primeiro més é a divulgacdo de seus
produtos no canal de televisdo Gazeta, no programa Mulheres, que passa no
periodo da tarde de segunda a sexta. A Sabeco ir4 anunciar duas vezes no servico
de “Merchandising chamado no Break”, que € um VT gravado pela TV Gazeta com
duracdo de 60 segundos e € exibido na primeira posi¢cado do break dos programas,

chamado pelo apresentador.?

23Dispom’vel em: https://www.tvgazeta.com.br/wp-content/uploads/2017/04/Tabela-de-Precos-2017.pdf
Acessadoem 19/11/2017
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6.1.6. Gestdo da Marca

A idéia foi juntar os dois propdsitos que a empresa ira trabalhar, sendo assim
oficializou o nome: SABECO, onde o “SAB” tem como origem a palavra sabao,
produto final e comercializado pela companhia. E o “ECO” de ecoldgico, uma

caracteristica principal deste produto, uma proposta da empresa.

Tomado como base a mesma analise para a escolha do nome, a sele¢do da
cartela de cores seguiu na mesma linha do ecolégico e do sabdo, assim as cores

foram definidas como verde (ecoldgico), azul (sabao) e branco.

Como dito anteriormente, a decisdo do logo e marca como um todo foram
feitas com as mesmas bases de juntar a idéia do sabao ecolégico, para os simbolos
nao foi diferente, encontra-se bolhas, representando o sabdo e folhas representando

a ecologia. Assim como representado na figura 8.
Figura 8 - Logotipo

)-“

— %

C
‘Sabeco

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

6.1.7. Fluxograma da experiéncia de comprados clientes da empresa

O fluxograma da experiéncia de compra online dos consumidores da Sabeco
se inicia a partir do momento em que o cliente obtém conhecimento das paginas
online, nas midias sociais, e assim acessam o0 site proprio. A participacdo do
consumidor na compra finaliza-se no pagamento, seguido do recebimento de um e-
mail confirmando o pagamento. Na figura 9 € possivel observar este fluxograma com

alguns servicos da pés-compra deste cliente.
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Figura 9 - Fluxograma da experiéncia de compra
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6.1.8. Estratégias de fidelizac&o de clientes

A Sabeco possuira dois clientes finais, aquele que compra diretamente através
do canal online e as parcerias que serdo fechadas com lojas fisicas, empresas de
festas e eventos.

Nas redes sociais serdo divulgadas pesquisas atualizadas semanalmente
mostrando para o publico que ird acessar como o proposito da Sabeco contribui para
uma reducdo na poluicdo e nos impactos negativos ho meio ambiente, juntamente
com a forma que o consumidor ajudara nesta atividade sustentdvel ao consumir o
sabdo e fazer o descarte de forma correta do 6leo, assim incentivando-o a este ato

bom e auxiliando no fornecimento de matéria prima para a empresa.

Além das pesquisas atualizadas, serdo divulgadas noticias sobre o assunto,
causas e danos de um habito errado de descartar o 6leo incorretamente, ndo reciclar

residuos, e o quanto prejudicial o ser humano pode ser para a propria saude.

O consumidor tera um tratamento personalizado, em busca de criar um
relacionamento préximo. Serdo enviados e-mails com noticias interessantes
relacionadas aos propositos da Sabeco e de feedback sobre pos compra, que
servirdo como base de pesquisa e analise de como esta sendo o atendimento e a

percepcao dos clientes sobre o sab&o.

Através do cadastro que sera necessario realizar no site, sera obtido dado
sobre o aniversario do cliente, onde serdao enviados e-mails comemorativos e
ofertado uma % de desconto sobre o valor do sabdo, denominado “Desconto

Aniversario”.

A Sabeco ofertara alguns tipos de descontos, sendo um deles mencionado no
paragrafo anterior (desconto aniversario). Descontos progressivos, através do site.
Serdo ofertados brindes nas entregas, que serdo administradas detalhadamente

para que o produto chegue no prazo e com a qualidade que sera vendida.

Tratando-se das lojas e empresas de eventos e festas, a Sabeco definira
metas mensais de vendas onde tera uma bonificacdo para aquelas que atingirem,

e/ou ultrapassarem, sendo esta ofertada através de descontos nas compras futuras.
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Havera a possibilidade de divulgacdo dessas parcerias nos canais online da

empresa, gratuitamente.
6.1.9. Posicionamento da marca

A Sabeco se posiciona na estratégia de diferenciagdo, segundo as estratégias
genéricas de Porter (2005). Seu diferencial € produzir um sabdo artistico
biodegradavel cuja matéria prima principal € o 6leo de cozinha reciclado e tratado,
sendo que cada litro de 6leo reciclado deixa de poluir mais de um milhdo de litros de
agua. O sabdo da Sabeco ajuda a preservar o meio ambiente, com um sabdo

decorativo e aromatizador de ambientes.

Devido ao custo baixo das matérias primas a Sabeco investira
progressivamente em marketing e no proprio produto, para estar sempre na frente

dos concorrentes.

6.2. Previsdo e mensuracdo da demanda

6.2.1. Demanda corrente e futura

Devido ao fato de ndo possuir histérico de vendas, a previsdo da demanda foi
elaborada em acordo com pesquisas realizadas sobre e-commerce, e os mercados

gue a Sabeco esta inserida, de sustentabilidade e artesanato.

O maior investimento da Sabeco para atrair o publico serd a divulgacdo da
empresa e de seu produto na televisdo no programa da Gazeta, conforme citado no
item 6.1.5. Isso fara com que a demanda no primeiro ano seja alavancada, como

pode ser visto nas tabelas 7 e 8.

A maior demanda da empresa sera atraves do e-commerce. Cerca de 60% das
pessoas que realizam compras pela internet estdo no Sudeste, como indica a
pesquisa realizada pelo Webshoppers?*, o nimero de mulheres que compram pela

internet vem aumentando, em 2015 a participacdo das mulheres no e-commerce era

2 Disponivel em:
http://www.fecomercio.com.br/public/upload/editor/pdfs /webshoppers 35 _edicao.pdfAcessadoem
17/09/2017

64


http://www.fecomercio.com.br/public/upload/editor/pdfs/webshoppers_35_edicao.pdf

de 48,6% e em 2016 houve um aumento para 51,6%, como pode-se notar na Figura
10 e, ainda segundo estudo da Webshoppers, o e-commerce faturou R$ 44,4 bilhdes
de reais em 2016, crescimento nominal de 7,4% em relacdo ao ano anterior.
Segundo a pesquisa citada no item 4.2.1, o principal comprador do Elo7 (site com
maior demanda estimada pela Sabeco), sdo mulheres acima de 30 anos, justamente

0 publico que esta cada vez mais realizando compras pela internet.

Figura 10 - Perfil dos Compradores
PERFIL DOS COMPRADORES EM 2016
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Fonte: EbitWebshoppers
Estima-se que serdo vendidas cerca de 3.465 unidades pelo site de produtos

artesanais Elo7, uma plataforma de vendas que cresceu 127% no primeiro trimestre

de 2015 em relagcdo ao mesmo periodo do ano anterior e gerou em 2014 cerca de
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170 milhdes de reais em vendas e tem em média 11 milhdes de acessos por més,

segundo o site E-commerceNews %

Aproximadamente 3% dos 11 milhdes de acessos mensais do site Elo7
realizam alguma compra. O site possui 21 categorias diferentes, sendo que o sabao
da Sabeco se enquadra em aproximadamente 30% dessas categorias: Aniversario e
festas, Eco, Lembrancinhas, Casa, Decoracdo e Casamento. Prevé-se que pelo
menos 1% comprardo em media 3,5 unidades do sab&o de 90 gramas, totalizando

3.465 unidades no primeiro més.

Também na plataforma digital estima-se que 405 unidades serdo vendidas
através do Mercado Livre, que segundo pesquisas do site UOL tem em média 27
milhdes de acessos mensais®®, 1% dos que visitam o site realizam alguma compra e
1% desses compradores estdo inseridos no nicho de mercado da Sabeco, sendo
que 5% desses que se enquadram no nicho da Sabeco, comprardo em média 3

unidades do sab&o de 90 gramas.

Com um investimento de R$15,00 por dia nas redes sociais serdo vendidos

360 sabdes no primeiro més.

Foi feita uma simulacdo na pagina e segundo dados do proprio Facebook,
investindo-se R$10,00 por dia no Facebook, atinge aproximadamente 3500 pessoas.
Sendo que apenas 1% clica para entrar no site e ver o sabdo e estima-se que 20%
dos que acessam acabam comprando, resultando em 7 vendas por dia e 210

vendas no més.

Também foi feito a simulagdo com um investimento R$5,00 reais por dia no
Instagram, que atinge aproximadamente 2000 pessoas e deste 1% se interessam e
entram na pagina da Sabeco, e estima-se que 25% dos que acessam realizam a

compra de um sab&o, que resulta em 5 vendas por dia e 150 no més.

25 Disponivel em: https://ecommercenews.com.br/noticias/balancos/elo7-registra-crescimento-de-127-e-
revela-principais-caracteristicas-do-artesanato-brasileiro/ Acessado em 30/09/2017

26 Disponivel em: https://economia.uol.com.br/noticias/pr-newswire/2015/08/04/mercadolivre-completa-16-
anos-com-audiencia-de-mais-de-27-milhoes-de-visitantes-unicos-no-brasil.htmAcessado em30/09/2017
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Prevé-se que serdo vendidas 30 unidades do sab&o de 90 gramas no primeiro
més em condominios residenciais onde terdo os pontos de coleta do 6leo com

propaganda da Sabeco.

Estima-se que um representante comercial conseguira fechar dois grandes
clientes no primeiro més. Sendo, com uma loja fisica revendedora, onde o
estabelecimento comprara 70 unidades a preco de atacado. E com uma empresa de
eventos ou lembrancinhas, a qual prestard servico a aproximadamente 16 eventos
por més e estima-se que, destes, os sabfes da Sabeco serdo selecionados para 2
eventos no més com uma média de 90 unidades por evento, totalizando 180

unidades.

Ao todo se estima que serdo vendidas 4.510 unidades no primeiro més do

sabao de 90 gramas, conforme mostra a Tabela 7.

Tabela 7 - Previsdo de Demanda (Sabao 909)

4510 5031 5611 6259 6982
4555 5081 5668 6322 7052
4601 5132 5724 6385 7122
4647 5183 5781 6449 7193
4740 5287 5897 6578 7337
4692 5234 5838 6512 7264
4739 5286 5897 6577 7337
4787 5339 5955 6643 7410
4834 5392 6015 6709 7484
4883 5446 6075 6777 7559
4932 5501 6136 6844 7634
4981 5556 6197 6913 7711

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

E estimado que havera a mesma quantidade de compradores do sab&o de 10
gramas no site Elo7, mas cada comprador levara em média 10 unidades, levando
em consideracdo o tamanho e o minimo por compra no site, totalizando 9.900

unidades no primeiro més.
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No Mercado Livre, é estimado que serdo vendidas 1.215 unidades do sabédo de
10 gramas no primeiro més, levando em consideracdo que ha 27 milhdes de
acessos mensais, 1% dos visitantes do site do site realizam alguma compra, 1%
desses compradores estao inseridos no nicho de mercado da Sabeco e 5% desses

compradores levardo em média 9 unidades do sabao de 10 gramas.

Do mesmo investimento em marketing diario no Facebook e Instagram, havera
um numero de clientes de aproximadamente 25% para o sabdo de 10 gramas em
relacdo ao sabdo de 90 gramas, mas levando em consideracdo o tamanho de cada
unidade e as restricbes em comprar em pequena escala, cada comprador levara em
média 10 unidades do sabdo de 10 gramas, totalizando 900 unidades no primeiro

meés.

Nos condominios residéncias onde sera feita a coleta de Oleo, é previsto que

serdo vendidas 75 unidades do sab&o de 10 gramas no primeiro més.

Estima-se que nos 2 eventos por més no qual a Sabeco participara, serao

vendidas 225 unidades do sabdo de 10 gramas, totalizando 450 unidades.

7

Totalizando, é estimado que no primeiro més de vendas da Sabeco, seréo
vendidas 12.715 unidades do sabdo de 10 gramas, conforme pode-se ver na Tabela
8.

68



Tabela 8- Previsdo de Demanda (Sabéao 10g)

12715 14183 15820 17647 19684
12842 14325 15978 17823 19881
12971 14468 16138 18001 20080
13100 14613 16300 18181 20280
13362 14905 16626 18545 20686
13229 14756 16459 18360 20479
13361 14903 16624 18543 20684
13495 15052 16790 18729 20891
13630 15203 16958 18916 21100
13766 15355 17128 19105 21311
13903 15509 17299 19296 21524
14042 15664 17472 19489 21739

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

Considerando o0 investimento progressivo em marketing e o aumento de

parcerias com condominios residenciais, lojas revendedoras e empresas de eventos

e lembrancinhas, incluindo o crescimento do mercado conforme pesquisas citadas

no quarto capitulo projetam-se o crescimento nas vendas de 1% ao més, com

excecao ao més de maio que se projeta um crescimento de 2% nas vendas, devido

ao fato de ser o més da noiva e serdo vendidos mais sabdes para lembrancinhas e

decoracédo de mesas, normalizando a demanda no més de junho.

Nas tabelas 9 a 13 pode-se observar a demanda detalhada por canal de venda

do sabédo de 90g e 10g, nos 5 anos.
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Tabela 9 - Demanda Prevista em 2018

Demanda prevista
Sab&do 90g Sabdao 10g Total

Canal de venda

Instagram

EloT

Mercado livre

Condominio

Facebook

Lojas fisicas (revendas)

Eventos
Total 56.899 160.416 217.315

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

Tabela 10- Demanda Prevista em 2019

Demanda prevista
Sabdo90g  Sabdo 10g Total

Canal de venda

Instagram

EloT

Mercado livre

Condominio

Facebook

Lojas fisicas (revendas)

Eventos
Total 178.935 242,403

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

Tabela 11 - Demanda Prevista em 2020

Demanda prevista
Sabdo 90g Sabdo 10g Total

Canal de venda

Instagram

Elo7

Mercado livre

Condominio

Facebook

Lojas fisicas (revendas)

Eventos
Total 199.593

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)
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Tabela 12 - Demanda Prevista em 2021

Demanda prevista
Sabdo 90g Sabdo 10g Total

Canal de venda

Instagram

Elo¥
Mercado livre
Condominio
Facebook
Lojas fisicas (revendas)
Eventos

Total

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

Tabela 13 - Demanda Prevista em 2022

Demanda prevista
Sabdo 90g Sabdo 10g Total
Instagram 10.254
Elo7 193.358 261.033
Mercado livre 7.910 23.730 31.640

Condominio 586 1.465 2.051
Facebook 4,102 10.254 14.355

Lojas fisicas (revendas) 1.367 3.418 4785
Eventos 12.305

Total

Canal de venda

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

6.2.2. Market-share

A Sabeco atinge mais de um mercado, sendo eles o mercado de limpeza, de

produtos ecoldgicos sustentaveis e o de artesanato.

O mercado de limpeza no Brasil ja é 0 4° maior do mundo e representou um
crescimento de 17,3% nas vendas no periodo de 2009 e 2014, e a previsdo de

expanséo é de 16,6% até 2019.%’

Adotando o mercado de artesanato que, segundo dados do IBGE de 2012,
movimenta cerca de 50 bilhdes de reais por ano no Brasil, estima-se que no primeiro

27Disponivel em: :http://www.abre.org.br/noticias/setor-de-limpeza-da-banho-na-crise-e-cresce-17-em-
cinco-anos/ Acessadoem 20/11/2017
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ano a Sabeco ira faturar mais de 483 mil reais, o que lhe dard um marketshare de

0,00096% no mercado de artesanato no Brasil.

Ja o mercado de produtos ecoldgicos sustentaveis no Brasil tende a crescer de

53 7% ao ano até 2020 e aproximadamente 6,5% mundialmente.?®

6.3. Estimativa de gastos

Uma projecdo inicial de investimento com marketing da Sabeco é de
R$51.744,10 no primeiro ano. Na tabela 14, as pesquisas com o0s investimentos

foram separadas em material de comunicacdo e servicos.

Em servigos foram inclusos o desenvolvimento, manutencdo e hospedagem do
site, divulgacbes nas midias sociais, onde estd foi analisado a quantidade de
visualizacdes determinada por um valor que a Sabeco deseja ter em um més, com
possiveis alteragdes no nele ao decorrer dos meses no ano. Além das propagandas
que irdo ser transmitidas no programa da Gazeta, j& incluso o valor do caché do
apresentador e ataxa de CONDECINE.

Nos materiais de comunicacéo foram orgcados em graficas para a solicitagao de
grandes quantidades, a ideia da Sabeco € disponibilizar nos pontos de coleta,
banners informativos, assim como também panfletos, folders. E obtencdo de um
portfélio com toda a variedade de sab8es produzida, para divulgacdo em reunido de

negocios com possiveis parceiros.

Os orcamentos com marketing projetados mensalmente e total para o primeiro

ano estdo consolidados na tabela 14.

28 Disponivel em: http://www.administradores.com.br/noticias/negocios/saiba-quais-as-oportunidades-e-
carencias-do-mercado-de-sustentabilidade-no-brasil/21962/ Acessado em 20/11/2017
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Tabela 14 - Projecdo de Gastos do Plano de Marketing no Primeiro Ano

o] ecHo de gastos paraexeaico do Plano de Marketing

Materlal de Comunlicacd
Descicdodo Investimento Qnt Fornecedor  Medida Valor Unitdrio Valor Total
Panfletos 100000 Printi Unidade RS 0,03 RS 3.000,00
Folders 20000 Printi Unidade RS 0,05 RS 1.800,00
Frete Folders 1 Unidade RS 5,05 RS 509
Banners 10 Printi Unidade RS 22,50 RS 225,00
Impressdes Diversas 1000 Printi Unidade RS 006 RS 50,00
Portifélio dos Prod utos 100 Printi Unidade RS 152 R$ 192,00
Sercos
Divul gagiio Rede Social 1 12 Facebook s RS 300,00 RS 3.600,00
Divul gacdo Rede Social 2 12 Instagram Mgs RS 150,00 RS 1.800,00
Diwvul gacdo Televisio (apenas lansiro) 2 Televisio Antndo RS 17.23400 RS 34 468,00
Caché para o apresentador do programa | 10%) 2 Telewvisdo Anlndo RS 172340 RS 344680
Taxa COMDECIME 1 Televisdo Andndo RS 247751 RS 297751
DesenvolvimentoSite LocaWeb Gratis
Manutengio e Hospe dagem do Site 12 LocaWeb MEs RS 1460 RS 178,80
roc | RS 5174410
Gasto Mensal [Sem Antind o de TelewvisSo )| ;5 504,32

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

6.4. Andlise e diagnostico da viabilidade mercadoldgica

Foi concluido através das pesquisas realizadas e dados coletados que o sabao
a ser comercializado e a proposta da empresa de reutilizar o 6leo descartado séo
viaveis. Foi possivel observar que o0s mercados que este esta inserido, de
sustentabilidade e artesanal, tem grande participagcdo na economia do Pais e uma
forte tendéncia de continuar crescendo. Previsto pelo IBGE um crescimento de 15%
ainda em 2017, como mencionado no topico matriz BCG. O artesanato esta

presente em 67% na economia dos municipios do Pais.

Através da pesquisa no campo, analisou-se que 46,8% dos respondentes
reciclam o 6leo, 27,27% reciclam pouco ou raramente, 47,8% sabe dos danos
causados pelo descarte incorreto deste material e 52,1% ndo sabem, ou sabiam
pouco, diante destas informacfes, torna-se viavel o propdsito da Sabeco na
divulgacdo de materiais e informativos com a conscientizagdo desta questdo nos
dias atuais, visto que muitos podem realizar o descarte incorreto por escassez de

informac&o.

Considerado a divulgacdo nas redes sociais e sites (proprio e mercado livre,
elo7) devido ao fato de serem canais de comunicacdo em alta, com atingimento de

uma parcela maior na sociedade, o foco nao foi pensado apenas na comercializacao
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do produto final, mas sim também na conscientizacdo da populacdo em reciclar ndo
somente a matéria prima da Sabeco, mas como qualquer tipo de residuo
descartado, com um fim de obter uma reducdo cada vez maior em habitos ruins do

ser humano, em prol de um meio ambiente melhor e menos prejudicado

futuramente.
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7. Viabilidade do capital humano
7.1. Projecao de colaboradores
7.1.1. Atividades

A empresa terd os funcionarios conforme cargos a seguir, cada um
desempenhando uma funcdo de acordo com o0s processos da empresa. Cada
colaborador terd sua atividade principal, que sera a atividade macro, e outras

atividades também relacionadas com cada processo.

Sécio Diretor - planejar, gerenciar, controlar e assessorar as areas da

empresa, implementar programas e projetos, realizar o planejamento das metas
organizacionais, controlar o desempenho da Sabeco e seus funcionarios, fazer a

gestdo dos demais processos da empresa;

Encarregado de producdo — fabricar o sabdo de acordo com a receita
estipulada pela empresa, realizar o envasamento (colocar o sabao nas formas),

fazer a gestdo dos demais processos de manufatura;

Auxiliar de producdo — entregar as matérias primas para os produtores, bem
como a gestdo do estoque dos produtos acabados, auxilia na propria producao,

verificar se o produto esta dentro dos padrdes de qualidade e embalar o mesmo;

Vendedor — realizar as vendas da empresa internamente bem como as vendas

externas, visitar clientes;

Supervisor administrativo — realizar atividades administrativas em geral,
gestdo do administrativo e contato da empresa, suporte no financeiro, recursos
humanos, marketing, gestdo do site da empresa, realizar publicacdes, propagandas,

promocdes, atracdo de novos clientes, fidelizacdo de clientes;

Motorista — realizar entrega de produtos acabados para os clientes, buscar

matérias-primas, coletar o 6leo;

Faxineira — Limpar o estabelecimento.
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7.1.2. Organograma

O organograma inicial da empresa sera composto por seis funcionarios, mais o
sécio proprietario que realizara a gestdo das equipes. Com o decorrer dos anos e
com o aumento das vendas (217.315 unidades em 2018 e 336.423 em 2022), sera
preciso aumentar o Headcount, como pode ser visto nas figuras 11 e 12.

Figura 11- Organograma 2018

Sécio Diretor

Supervisor Encarregadode
administrativo produgdo

L Vendedor n AUX|I|ar~de

produgdo

— Motorista

— Faxineira

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)
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Figura 12- Organograma 2022

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

7.1.3. Headcount

Sécio Diretor

Supervisor Encarregado
@dministrativo de produgdo
|| Vendedor AuxmarNde
produgdo

L Vendedor — Motorista
— Faxineira

O Headcount é um indicador onde se considera a quantidade de pessoas que

compdem a empresa, ou seja, 0s niumeros de colaboradores como podem reparar

na tabela 15.

Tabela 15- Headcount

Cargo
Saocio Diretor
Encarregado de producéo
Auxiliar de producéo

Vendedor

2018

2019 2020

2021 2022

Supervisor administrativo

Motorista
Faxineira

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

77



Para os encarregados de producdo, foi realizado o calculo baseado na
capacidade produtiva diaria de um funcionario e um auxiliar de producéo. Verifica-se
que a capacidade produtiva diaria é de 3.890 unidades do sabdo de 90g e 35.040
unidades do sabdo de 10g, onde é possivel fabricar 350,4 Kg por dia de sabao.
Mensalmente foi verificado que € possivel produzir 85.580 unidades do sabao de
90g e 770.880 unidades do sabao de 10g, como pode ser visto na tabela 16.Conclui-
se assim, que € necessario apenas 1 encarregado para producdo e apenas 1
auxiliar de producgéo, visto que a demanda mensal dos 5 primeiros anos (2018,
2019, 2020, 2021, 2022) nao ultrapassa a marca de 56.204 unidades do sabao de
90g e 18.4331 unidades do sabao de 10g.

Tabela 16- Capacidade produtiva de producéo (Diaria e Mensal)

3890 35040
85580 770880

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

Relacionado a questdo de vendedores, a principio nos dois primeiros anos de
producdo (2018, 2019), como a demanda sera relativamente mais baixa, considera-
se necessario apenas um vendedor para atender o varejo e eventos, com O
crescimento nos anos seguintes (2020, 2021, 2022), é indicado que se utilize 2
vendedores, um especificamente para varejo e outro especificamente para eventos,

onde serd realizada 2 visitas externas por dia.

E necessaria também a presenca de um supervisor administrativo, auxiliando
nas questdes administrativas da Sabeco, um motorista para atuar nas questdes de
logistica, onde levara a mercadoria para as varejistas e 0s eventos que serao
realizados. E para manter a area de fabricacdo sempre limpa e organizada, é
necessaria uma faxineira, visto que a fabrica ndo € um local de grande porte e

possui maquinarios simples.
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7.1.4. Competéncias

Todos os colaboradores devem ter engajamento pela empresa, assim
desenvolverdo melhor as atividades. Responsabilidade, dedicacdo e atitude serdo

também competéncias requeridas pela empresa.

o Sécio Diretor - ter conhecimento em administracdo de empresas e das
areas empresariais, saber lidar com pessoas, ter visdo de empreendedor;

o Encarregado de produgédo — ter conhecimento de processos produtivos,
resisténcia fisica para producdo do sabé&o;

o Auxiliar de produgdo — terd que ter pré-atividade e agilidade,
organizagdo para a gestdo dos estoques, bem como devera ter um perfil meticuloso

para lidar com os produtos acabados;

o Vendedor — o vendedor precisa ser persuasivo, agil, proativo e
carismatico;
o Supervisor administrativo — generalista para lidar com diversas

atividades, organizacdo necessaria, conhecimento em administracdo, saber lidar

com pessoas, ser inovador e criativo;

o Motorista — possuir carteira de habilitacdo, ter experiéncia como
motorista;
o Faxineira — ter zelo pelo estabelecimento.

7.2. Plano de gestédo de pessoas
7.2.1. Recrutamento e selecéao

Ao surgir uma nova vaga, sera feito um levantamento dentro da empresa, para
verificar se existe algum funcionario qualificado para a vaga disponivel, criando para
os funcionarios oportunidade de crescer. Caso ndo haja ninguém para aquela vaga,
sera divulgada no Linkedin. Além disso, serdo consideradas indicacbes, que

deverdo enviar o curriculo para o e-mail da empresa.

Considerando que, a principio, a empresa terd poucos funcionarios e

consequentemente sera rara a abertura de uma vaga, ndo serd necessario um
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profissional somente para essa atividade. O Supervisor Administrativo realizar4 o

recrutamento inicial dos curriculos enviados, e enviara para o proprietario que fara a

selecdo. As entrevistas dos selecionados seréo feitas diretamente com o dono.

7.2.2. Remuneracao

A empresa ira remunerar os funcionarios com um salario fixo mensal de acordo

com o cargo, e para o vendedor tera um adicional de comissdo por vendas. Foi feita

uma pesquisa de médias salariais para definicdo dos salarios através do site do

Sine?®., que pode ser observado na tabela 17 e no gréfico 9.

Tabela 17 - Remuneracgao

RS 5.000,00
RS 1.800,00
S 1.000,00
RS 1.800,00 | 5% sobre vendas
RS 2.200,00
RS 1.400,00
RS 1.000,00

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

29 Disponivel em: https://www.sine.com.br/media-salaria | Acessadoem 18/10/2017
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Gréfico 9- Curva Salarial

Curva Salarial

RS 9.000,00
RS 8.000,00
RS 7.000,00
RS 6.000,00
RS 5.000,00
RS 4.000,00
RS 3.000,00
RS 2.000,00
RS 1.000,00 Empresa

Mercado

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

Nota-se que 0 Unico cargo com o salario acima do mercado € o de vendedor.
Isso é justificado, pois sera necessario um profissional de vendas com experiéncias

e competéncias maiores que os vendedores do mercado.

Além do salario mensal, a empresa dara auxiio transporte no valor de
R$150,00 por funcionéario, que sera descontado um teto de 6% do salario na folha de

pagamento.

7.2.3. Treinamento e Desenvolvimento

Nos primeiros cinco anos, o0s treinamentos serdo ministrados pelo proprietario
da empresa. Isso ocorrera, pois a principio a Sabeco devera mais reter dinheiro do
gue gastar, visando a estabilidade da empresa. Posteriormente com o crescimento
da empresa, sera feito um levantamento das necessidades de treinamento, com a

avaliacdo se sera preciso contratar uma empresa especializada.
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O sécio proprietario ird treinar a equipe em relacdo a producdo do produto,
atendimento de clientes e atitudes esperadas por ele de acordo com a cultura da

empresa.

Em relacdo ao desenvolvimento dos funcionérios, serdo estipuladas metas
para os colaboradores, e acompanhamento das mesmas. Na revisdo das metas, 0
gestor devera avaliar o progresso e conversar com o colaborador para entender as
dificuldades. Por fim, havera o fechamento das metas ap6és um ano, e o gestor fara
uma avaliagdo geral do colaborador, tanto no cumprimento das metas
(desempenho), quanto no desenvolvimento e performance. O feedback devera ser
feito para cada funcionario, expondo os pontos positivos e a melhorar. Esse ciclo é

ilustrado conforme figural3.

Figura 13- Ciclo desenvolvimento

Input das Acompanha Revisdodas Co(r:(\)/;rsa Fechamento Feedback
metas mento metas P e das metas final

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

7.2.4. Rotatividade e absenteismo

A empresa estd exposta a risco com rotatividade, pois é uma empresa de
pequeno porte que esta iniciando suas atividades, e com isso tem uma média
salarial abaixo do mercado. Isso pode fazer com o que os funcionarios busquem
oportunidades mais atrativas no mercado, porém sera feito o possivel para manter
0s colaboradores engajados com a empresa, evitando assim gastos com

rotatividade.

Os gastos com rotatividade serdo com despesas de rescisdo de contrato de
trabalho, despesas de recrutamento e selecédo, que seria 0 tempo que 0 Supervisor
Administrativo gastara com um novo processo seletivo, gastos com o treinamento do
novo funcionario e adaptacdo, e outros possiveis gastos variaveis (com advogados,

justica do trabalho, processos trabalhistas). Como o0s processos de RH sao
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ministrados pela prépria Sabeco, ndo terd um gasto consideravel que seja possivel

apurar, e o custo de rescisao é relativo de acordo com o salario.

Em relacdo ao absenteismo, 0s possiveis gastos serdo com o custo de hora
extra caso alguém precise ser substituido (e alguém da empresa possa cobrir), ou a
perda de produtividade, caso seja necessario parar a producdo pela falta do

funciondrio. Esse gasto também sera muito baixo, por isso ndo seréa considerado.
7.2.5. Segurancado trabalho

Para todos os funcionérios que trabalhem numa area na qual poderdo correr
mais risco serd oferecido e obrigatério o uso dos equipamentos de seguranca, de
acordo com a politica de recursos humanos da empresa. A seguranca dos
funcionarios é primordial, para manter melhor produtividade e evitar acidentes ou

desconfortos fisicos e mentais, conforme tabela 18.

Tabela 18 - Gastos com seguranca do trabalho

Bota de PVC Cano Longo
Branca - Cartom
Avental De Seguranga Em Pvc
Maicol Branco
Oculos Tipo Rio De Janeiro
Evolution Valeplast Ca 40091
Méascara Respirador Semi
Facial 3M 6200

2 R$ 23,02 | RS 46,04

2 RS 580 | R$ 11,60

2 RS 290 | R$ 5,80

2 RS 7743 | RS 154,86

Kit De Refil Para Respiradores

6 Pecas Semifacial 6000 - 3m ! e L2t

Luva De Pvc Plastcor 70 Cm 2 R$ 2215 | R$ 44 30
RS 391,50

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)
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7.2.6. Modelo Cultural

Hofstede (2001) descreve o modelo cultural de uma empresa com base em
cinco dimensfes culturais. Abaixo sera descrito como a empresa atuard em cada

uma dessas dimensoes.

o Distancia ao poder: O subordinado terd uma relacdo préxima com a
chefia, pois assim se sentira motivado e valorizado. Os mesmos participardo das

decisdes do negocio e ndo tera concentracdo de autoridade

o Individualismo versus coletivismo: A empresa sera voltada para o
coletivismo, visto que o trabalho em equipe sera valorizado. Havera
compartilhamento de informagbes e as é&reas trabalhardo em conjunto, a

comunicacao sera algo primordial para o bom desempenho das tarefas.

o Masculinidade versus feminilidade: Sera voltada para a feminilidade,
serd prezada a qualidade de vida dos funcionarios, pois assim ficardo mais
motivados e engajados com a empresa. Equilibrar a vida pessoal e profissional é
primordial para o bom desempenho dos funcionérios. O clima leve no ambiente de

trabalho ajuda a promover a criatividade, e evita tensdes que prejudicam as tarefas.

o Aversdo a incerteza: A empresa tera baixa aversdo a incerteza, visto
gue serd uma empresa inovadora e criativa, tendo que lidar com riscos e incertezas
do mercado. Preferéncia por lider transformador, baixa resisténcia a mudanga, com

cultura orientada pelos relacionamentos.

o Orientagdo em longo prazo versus em curto prazo: A orientagdo sera a
longo prazo, com construcdo de relacionamentos e posicdo no mercado,
persisténcia e perseveranca para que a empresa se mantenha no mercado por

bastante tempo.

7.3. Estimativa de gastos

A empresa ndo terd custos com treinamentos e desenvolvimentos, nem
recrutamento e selecdo que seréo realizados pelo proprio dono e pelos funcionarios.

Sendo assim, havera gastos somente com a remuneracdo dos funcionarios. Os
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célculos foram realizados com base na calculadora do site Fpag® . Inicialmente a

empresa optara pelo Simples Nacional, sendo isenta do 20% de INSS sobre a folha,

como pode ser analisado na tabela 19.

Em relac@o ao salario do socio proprietario, por se tratar de pré-labore, ndo séo

obrigatérios os encargos e beneficios trabalhistas, ndo existem regras obrigatérias

como os demais salarios, razdo pela qual ndo foram calculados tais encargos.

Na tabela 20 €& possivel observar os gastos totais com pessoas no primeiro

ano, e na tabela 21 os gastos totais com pessoas em 2022, ja acrescentado o gasto

do outro vendedor que iniciara a partir do terceiro ano.

Tabela 19- Gastos com pessoas

RS  5.000,00 RS 5.000,00
RS 1.800,00 [R$ 144,00 | R$ 150,00 | R$ 150,00 | RS 50,00 |RS 28,00 | RS 150,00 | RS 108,00 | RS 2.364,00
RS 1.000,00 [R$ 80,00 [R$ 83,33 | RS 83,33 |RS 27,78 |RS 15,56 | R$ 150,00 | RS 60,00 | RS 1.380,00
RS 1.800,00 [R$ 144,00 [ R$ 150,00 | R$ 150,00 | R$ 50,00 RS 28,00 | RS 150,00 | RS 108,00 | RS 2.364,00
RS 2.200,00 [R$ 176,00 [ RS 183,33 | RS 183,33 | RS 61,11 | RS 34,23 | RS 150,00 | RS 132,00 | RS 2.856,00
RS 1.400,00 [R$ 112,00 [ RS 116,67 | RS 116,67 | RS 38,89 |RS 21,77 | R$ 150,00 | RS 84,00 | RS 1.872,00
R$ 1.000,00 [R$ 80,00 [R$ 83,33 | RS 83,33 |RS 27,78 |RS$ 1556 | RS 150,00 | RS 60,00 [ RS 1.380,00

R$ 17.216,00

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

Tabela 20 - Gastos Totais com Pessoas em 2018

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

RS 17.216,00

RS 206.592,00

RS 381,50

RS 206.933,50

30 Disponivel em: https://www.fpag.com.br/calculos_trabalhistas/custo_funcionario Acessado em30/10/2017
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Tabela 21 - Gastos Totais com Pessoas em 2022

RS 19.580,00

RS 234.960,00

RS 391,50

RS 235.351,50

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

7.4. Analise e diagnostico da viabilidade do capital

organizacao

humano na

Entende-se que é viavel o negécio na parte de recursos humanos, pois a

Sabeco tera pessoas qualificadas para cada tarefa, cada uma com sua competéncia,

com uma quantidade razoavel de colaboradores. Nao ter4 grandes gastos, pois 0s

processos serdo realizados por funcionarios da empresa e/ou o proprietario. Os

gastos serdo com a remuneracdo dos colaboradores, que mesmo assim so atingem

R$17.216,00. Acrescentando 0s gastos com seguranca do trabalho, tera um total de

R$17.607,50. Com funcionarios engajados com a empresa, e atrelados com a

cultura organizacional, havera exceléncia nas atividades e consequlentemente o

sucesso do negdcio.
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8. Viabilidade Financeira
8.1. Pressupostos da analise financeira

Para que seja possivel calcular a viabilidade financeira da Sabeco, seréo
necessarias informacdes e ferramentas contdbeis que auxiliam o processo de

avaliacdo.

Se tratando de uma empresa que tem um custo de matéria-prima baixo, que ndo
necessita de equipamentos com precos elevados e o quadro de funcionarios é
pequeno, o capital inicial necessario sera baixo, conforme serd demonstrado neste

capitulo.

Para o calculo do investimento pré-operacional, sera considerado o investimento
em ativos, equipamentos de seguranca, além das matérias primas e embalagens para
atender a demanda do primeiro més, e para 0s custos fixos e varidveis, serdo

consideradas as informacfes no capitulo 5.

Para a estimativa do faturamento da Sabeco, sera considerada a demanda citada

no item 6.2.1 para identificar a receita bruta pelos préximos cinco anos.

Na demonstracdo de resultado de exercicio, sera apurado o lucro operacional da
empresa, tendo o faturamento bruto descontado os impostos e todos os demais custos

e despesas.

Na projecdo do fluxo de caixa, serdo consolidadas todas as informacdes de
entradas e saidas ja citadas previamente, para que seja possivel fazer a gestao

financeira da empresa, melhorando a tomada de decisdes.

8.1.2. Célculo do investimento total

A estimativa dos investimentos pré-operacionais para a criacdo da empresa pode

ser observada na tabela 22.
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Tabela 22- Investimentos pré-operacionais

Carro para coleta 1] R$ 19.240,00
Reservatorio de agua 11 R$ 607,50
Coletor para Oleo de Cozinha 60L 10| R$ 1.790,00
Maquina p/ filtrar éleo 1]l R$ 3.399,00
Misturador elétrico 1l R$ 339,00
Balanca comercial 300kg 11 R$ 329,00
Balanca Digital Preciséo 1| R$ 70,00
Estante de Aco 21| R$ 2.097,90
Mesa Inox Reforcada 1l R$ 495,00
Bacia Quadrada (12 unidades) 12| R$ 84,90
Balde Plastico (6 unidades) 6| R$ 23,90
Dell Inspiron Small Desktop (com periféricos) 4 R$ 10.032,00
Mesa escritério 7| R$ 1.855,00
Cadeira escritdrio 11| R$ 2.090,00
Cortador Forma (5 unidades) 5 R$ 50,00
Kit de Refil para Respirador com 6 pecas 11 R$ 128,90
Luva de PVC 2| R$ 4430
Mascara Respirador 2| R$ 15486
Oculos de protecéo 2| R$ 5,80
Avental de Seguranca 2| R$ 11,60
Bota de PVC 2| R$ 46,04
Oleo usado 2434 Litros| R$ -

Agua 133,38 Litros| R$ 304,83
Soda Caustica 127,8kg| R$ 920,16
Amaciante 59,3 Litros| R$ 22415
Corante 0,54 Litro| R$ 24246
Embalagem sab&o 90g 45101 R$ 676,50
Embalagem sabéo 10g 12715 R$ 254,30
Esséncia 0,54 Litro| R$ 81,00

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

Para o investimento pré-operacional sera necessario o capital total de
R$45.598,10. Sendo que deste valor, R$2.703,40 é para o capital de giro para o
primeiro més, que é o valor necessario para comprar a matéria prima e as embalagens
a fim de atender a demanda do primeiro més de funcionamento. A partir de fevereiro de

2018, o resultado operacional mensal cobrird a necessidade de capital de giro.

88



8.1.3. Estimativa do faturamento mensal para os proximos 5 anos

Com base na demanda na secéo 6.2.1 estimada pela Sabeco para o sabéo de 10

e 90 gramas e seus respectivos precos para o cliente final e para o revendedor, ja com

0 desconto de 12% para os sabdes vendidos pelo site Elo7 e com o desconto de 16%

para os sabdes vendidos pelo Mercado Livre, onde ambos os descontos ficam para a

plataforma, nota-se na Tabela 23 o faturamento bruto previsto pela Sabeco para os

préximos 5 anos.

Tabela 23 - Faturamento de 2018 a 2022

R$

38.350,90

R$

42.778,41

R$

47.717,07

R$

53.225,88

R$

59.370,67

R$

38.734,41

R$

43.206,20

R$

48.194,24

R$

53.758,14

R$

59.964,38

R$

39.121,75

R$

43.638,26

R$

48.676,18

R$

5429572

R$

60.564,02

R$

39.512,97

R$

44.074,64

R$

49.162,94

R$

54.838,68

R$

61.169,66

R$

40.303,23

R$

44.956,13

R$

50.146,20

R$

55.935,45

R$

62.393,06

R$

39.900,20

R$

44.508,57

R$

4964474

R$

55.376,10

R$

61.769,13

R$

40.299,20

R$

44.951,64

R$

50.141,19

R$

55.929,86

R$

62.386,82

R$

40.702,19

R$

45.401,15

R$

50.642,60

R$

56.489,16

R$

63.010,69

R$

41.109,21

R$

45.855,17

R$

51.149,03

R$

57.054,05

R$

63.640,79

R$

41.520,31

R$

46.313,72

R$

51.660,52

R$

57.624,59

R$

64.277,20

R$

41.935,51

R$

46.776,86

R$

5217712

R$

58.200,84

R$

64.919,97

R$

42.354,86

R$

47.244.62

R$

52.698,89

R$

58.782,85

R$

65.569,17

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

O maior faturamento é proveniente do sabdo de 90 gramas, como pode-se ver

na Tabela 24. E previsto que no primeiro ano haverd um faturamento bruto de
aproximadamente R$345.000,00, passando dos R$530.000,00 no quinto ano de

vendas.
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Tabela 24- Faturamento de 2018 a 2022 do sabéo de 90 gramas

R$

27.330,80

R$

30.486,07

R$

34.005,61

R$

37.931,47

R$

42.310,56

R$

27.604,11

R$

30.790,93

R$

34.345,66

R$

38.310,78

R$

42.733,66

R$

27.880,15

R$

31.098,84

R$

34.689,12

R$

38.693,89

R$

43.161,00

R$

28.158,95

R$

31.409,83

R$

35.036,01

R$

39.080,83

R$

43.592,61

R$

28.722,13

R$

32.038,03

R$

35.736,73

R$

39.862,45

R$

44.464,46

R$

28.43491

R$

31.717,65

R$

35.379,37

R$

39.463,82

R$

44.019,82

R$

28.719,26

R$

32.034,82

R$

35.733,16

R$

39.858,46

R$

44.460,02

R$

29.006,45

R$

32.355,17

R$

36.090,49

R$

40.257,04

R$

44.904,62

R$

29.296,51

R$

32.678,72

R$

36.451,40

R$

40.659,62

R$

45.353,66

R$

29.589,48

R$

33.005,51

R$

36.815,91

R$

41.066,21

R$

45.807,20

R$

29.885,37

R$

33.335,56

R$

37.184,07

R$

41.476,87

R$

46.265,27

R$

30.184,23

R$

33.668,92

R$

37.555,91

R$

41.891,64

R$

46.727,92

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

Para o sabdo de 10 gramas, a Sabeco prevé que ira faturar aproximadamente

R$139.000,00 no primeiro ano, com uma média mensal de R$11.586,03. Chegando

a aproximadamente R$215.000,00 de faturamento bruto no quinto ano, como pode

ver na Tabela 25.
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Tabela 25- Faturamento de 2018 a 2022 do sab&o de 10 gramas

R$ 11.020,10 | R$ 12.292,34 | R$ 13.711,46 | R$ 15.29441 | R$ 17.060,11
R$ 11.130,30 [ R$ 12.41527 | R$ 13.848,58 | R$ 15.447,36 | R$ 17.230,72
R$ 11.241,60 | R$ 12.539,42 | R$ 13.987,06 | R$ 15.601,83 | R$ 17.403,02
R$ 11.354,02 [ R$ 12.664,81 | R$ 14.126,93 | R$ 15.757,85 | R$ 17.577,05
R$ 11.581,10 | R$ 12.918,11 | R$ 14.409,47 | R$ 16.073,01 | R$ 17.928,59
R$ 11.465,29 [ R$ 12.788,93 | R$ 14.265,38 | R$ 15.912,28 | R$ 17.749,31
R$ 1157994 [ R$ 12.916,82 | R$ 14.408,03 | R$ 16.071,40 | R$ 17.926,80
R$ 11.695,74 [ R$ 13.04599 | R$ 14.552,11 | R$ 16.232,11 | R$ 18.106,07
R$ 11.812,70 [ R$ 13.176,44 | R$ 14.697,63 | R$ 16.394,44 | R$ 18.287,13
R$ 11.930,83 [ R$ 13.308,21 | R$ 14.844,61 | R$ 16.558,38 | R$ 18.470,00
R$ 12.050,13 [ R$ 13.441,29 | R$ 14.993,05 | R$ 16.723,96 | R$ 18.654,70
R$ 12.170,64 [ R$ 1357570 | R$ 15.142,98 | R$ 16.891,20 | R$ 18.841,25

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

8.1.4. Estimativa dos custos fixos e variaveis para os proximos 5 anos

A andlise dos custos fixos da Sabeco pode ser observada a partir da tabela 26.

Tabela 26 - Custos Fixos

RS 39150 | RS 39150 | RS 39150 | RS 39150 | RE 391,50
RE 206.582,00 | RS 20655200 | R 23456000 | R 23455000 | RS 23456000
R% 35600000 | RS 35.00000|R3 3500000|RS 3600000|RE 34600000
R 240000 |R3 240000 |R3 240000|RE 240000 |RE 240000

Fonte: Elaborada pelos autores (2017)

Conforme se pode observar, os custos fixos anuais da empresa sao de
R$245.383,50 nos primeiros dois anos, e R$273.751,50 a partir do terceiro ano.

Em relacdo aos custos variaveis, pode-se observar na tabela 27.
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Tabela 27 - Custos Variaveis

RS 720000 | RS 720000 | R3S 7.200,00 | RS 7.20000 | R3S 720000
R% 10y8000 |RE 1078000 |R® 10.780,00 (RS 10.78000 | RS 1078000
R 5174410 |RE 1247258 R 1435149 (RS 16850422 RS 18597985
R 1174317 |RE 13089890 |RE 14681111 (RS 1628805 | RE 1817951

A% 2238343

RE 2494528

RE 2782507 | R3

31.037668 | R3

3462065

=] 208624

RS 2442 BE

RE 78797 | R3

2.566080 | RS

Fonte: Elaborada pelos autores (2017)

Somando os custos fixos e varidveis, é possivel observar os custos totais nos 5

anos da Sabeco, conforme tabela 28.

Tabela 28 - Custos Totais (fixos e varidveis)

R% 10891454

R% 7394557 |R3 8444784

R 9238753

R% 10131780

R% 22091612

RE% 151333598

RE% 178.575.25

R% 193.34185

R% 21219080

Fonte: Elaborada pelos autores (2017)

Em relagdo ao custo do produto vendido - foi citado como embalagem e matéria-

prima na tabela dos custos variaveis - foi feito o calculo com base no custo de matéria-

prima por unidade de 90g é de R$0,30 somados a R$0,15 de embalagem, totalizando

um custo total de R$0,45 para cada unidade vendida. Ja o custo de matéria-prima da
unidade de 10g é de R$0,033 somados a R$0,02 por embalagem, totalizando R$0,053

para cada unidade vendida.

Analisando estes custos de fabricacdo juntamente da previsdo de demanda para

0S proximos 5 anos, na tabela 29, a média dos custos de fabricacdo por més para o

ano de 2018 sera de aproximadamente R$2.842 e R$4.400 por més para o0 ano de

2022.
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Tabela 29 - Custo do Produto Vendido

RS 2703,40|RS 301549|RS 3.36363 | RS 3.751,95 RS  4.18510
RS 273043 (RS 304565|RS 3.39726 | RS 3.789,47 | RS  4.226,95
RS 2757,73|RS 307611|RS 343123 [RS 3.827,36| RS  4.269,22
RS 278531 |RS 310687 | RS  3.46555 | RS  3.86564 | RS 431191
RS 284102 |RS 316900 | RS 353486 | RS  3.942,95 | RS  4.39815
RS 281261 |RS 313731|RS 349951 (RS 390352 | RS  4.354,17
RS 284073 |RS 316869 | RS 353450 | RS  3.942,55 | RS 439771
RS 2869,14 RS 320037 | RS 356985 | RS 3.981,98 | RS  4.44169
RS 289783 RS 323238|R$ 3.60555 | RS 4.021,80 | RS  4.48511
RS 292681 |RS 326470 | RS  3.541,60 | RS 406202 | RS 453097
RS 295608 | RS 329735|RS 367802 (RS 410264 | RS 457628
RS 298564 | RS 333032 RS 371480 |RS 414366 | RS 462204

Fonte: Elaborada pelos autores (2017)

8.1.5. Demonstrativo de resultados para os proximos 5 anos

A Demonstracdo de resultado da Sabeco se enquadra na aliquota simples
nacional, como se pode ver na tabela 30, onde se tem como base 0s impostos

baseado no volume de faturamento.

Tabela 30 - Aliquota de Imposto

De 540.000,01 a 720.000,00 De 260.000,01 a 540.000,00 De 720.000,01 a 900.000,00
IP1 0,50% IP1 0,50% 1PI 0,50%
ICMS 2,56% ICMS 2,33% ICM5 2,58%
PIS 0,25% PIS 0,23% PI5 0,25%
COFINS5 1,04% COFINS5 0,95% COFINS 1,05%
IRPJ 0,35% IRPJ 0,27% IRPJ 0,35%
CLSS 0,35% CLSS 0,31% CLS5 0,35%
CPP 2,99% CPP 2,75% cePp 3,02%

Fonte:Site Normas Legais 3!

3! Disponivel em: http://www.normaslegais.com.br/legislacao/simples-nacional-anexoll.html

Acessado em 24/11/2017



http://www.normaslegais.com.br/legislacao/simples-nacional-anexoII.html

A demonstracdo de resultado para os préximos 5 anos pode ser observada na
tabela 31.

Tabela 31 - Demonstrativo de Resultados

Demonstra¢cao de Resultado Sabeco

2018 2019 2020
Faturamento Bruto 48384474 53070337 £02.010,74 671.511,32 74903557
IPI RS 241922 | R§ 269852 | R§ 3,010,058 | R$ 3357 56 | R$ 374518
Receita Buta de Vendas RS 48142552 (R$ 537.004,86 | RS  599.000,68 | RS 66815377 | RS 74529040
Tributos RE 3533663 [RS 3941516 RS 48,159,865 [ R$ 53.719.56 [ RS 60.368,52
Receita Liquida de Vendas RE 44608829 [R$ 49758370 (RS 55084103 (RS 61443420 |RF 68492187
Custo de produto vendido RE 3410672 [RE 3804425 [R$ 42 436,37 [ R$ 47.33553 [ R$ 52.800,30
Lucro Bruto RE 41198217 |R$ 45054444 |R$ 50840466 | RS  567.00867 |RE 63212157
Despesas com Vendas RS 308625 | R§ 344255 | R% 7.679,97 | R$ 2 566,60 | RS 055550
WESIECEWNET GG RS 5174410 |R$ 1247956 | RS 14.35149 | R$ 16.504,22 | RS 18.979,85
Despesas Operacionais RE 5675150 |R$ 5675150 RS 56.751,50 | RS 56.751,50 | RS 56.751,50
Folha e encargos R 20659200 |R$ 20659200 |R$  234060,00 [ RS 23496000 | RS  234.960,00
Lucro Operacional RS 9380831 (RS 18027384 (RS 19466170 (RS 25031635 |R$ 31187463

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

Em relacdo as despesas operacionais, foram considerados custos conforme a
tabela 32.

Tabela 32 - Despesas Operacionais

Despesas Operacionais

Gastos como Carro

Conta de Agua + Luz
Seguranga

Conta de Telefone + Internet
Total 367350 36TH.30

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

8.1.6. Estimativa do fluxo de caixa para os proximos 5 anos

A Sabeco projetou seu fluxo de caixa em uma planilha no Excel, onde
controlard as entradas e saidas diariamente, fazendo a conciliagdo bancéria.
Acompanhard o orcado e realizado através das informag¢des consolidadas tanto
mensalmente como pode-se ver na Tabela 33, quanto anualmente como nota-se na
Tabela 34.
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Tabela 33 - Fluxo de caixa mensal

Saldo indal -R$ 45508,10 -RS 107.817,91 -R$ 105.726,84 -R$ O5.716,36 -RS 8540532 -R$ 7465839 -RS 6343577
Entradas

Ingressos operacionais - RS 38350,50 RS 3873441 RS 3912175 RS 3951257 RS 40.303,23 RS /90020 RS 4029520
A vista - RS 767,18 RS 774688 RS  7.82435 RS 700258 RS 8.060,65 RS 798004 RS 805084
K 30 dias - RS 2301054 RS 2324065 RS 2347305 RS 2370778 RS 2418194 R$ 23.940,10
kB0 dias = - - RS  7.670,18 RS 774688 RS 782435 RS 700250 RS R.060,65
Financiamento - - - - -
Aporte - - - - - - -
Total Entradas RS 767,18 RS 3075742 RS 3873518 RS 3519253 RS 3555278 RS 4006457 RS 40.060,60
Saldas

Investimentos -RS 42.503,20 - - - - - - -
Fornecedores -RS 3.09450 -RS 273043 -RS 275773 -RS$ 278531 -R$ 284102 -RS 281261 -R$ 2.84073 -RS 289,14
Despesas com Vendas - -RS 244 63 -RS 247,07 -RS 24554 -RS 252,04 -RS 257,08 -RS 25451 -RS 257,05
Despesas Administrativas - -RS 46.882,40 -RS  5.600,99 -RS 560099 -RS  G.600,99 -RS 5.6005% -R$ 560099 -RS 5.600,99
Folha/Encargos - -R$ 17.216,00 -RS 17.21600 -R$ 17.216,00 -R$ 17.216,00 -RS 17.21600 -R$ 17.21600 -R$ 17.216,00
Imposto - -RS  2.801,84 -RS 282086 -RS  2858,16 -RS 288674 -RS 204447 -RS 2561503 -RS 254418
Despesas financeiras = -RS 14,70 -RS 1470 -RS 1470 -RS 1470 -RS 1470 -RS 1470 -RS 14,70
Juros Financiamento = = = = = = = =
Total Safdas -RS 4555810 -RS 60.885,55 -RS 2866635 -RS 2872470 -RS 2881148 -RS 28.84585 -RS 2884106 -RS 28.502,06
saldo operacional RS 4559810 -RS 6221981 RS 209107 RS 1001048 RS 1031105 RS 1074693 RS 1122261 RS 1115854

Calxa Final acumulado -RS 45.598,10 -RS 107.817,91 -RS 10572684 -RS 5571636 -RS 8540532 -RS 7465839 -RS 63.43577 -RS 5227723

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

Consideraram-se informacdes obtidas neste capitulo para fazer as previsées

das entradas e saidas.

As saidas serdo separadas no fluxo de caixa como investimentos, que Sao 0s
ativos da empresa; fornecedores, que sdo as compras de matérias primas e
embalagens, além de equipamentos de seguranca do trabalho; despesas com
vendas sdo as comissbes paga aos vendedores; impostos a pagar pelo Simples
Nacional; folha/encargos que envolvem os salarios, beneficios, FGTS e o 13° que
serd pago metade em novembro e metade em dezembro; despesas administrativas,
considerou-se 0s gastos com aluguel, luz, 4gua, energia, além das despesas com
marketing, que com excec¢do ao primeiro més de janeiro,aumenta a cada ano e as
despesas financeiras, sdo as tarifas bancarias, que sofrem um aumento de 4,5% a

cada ano.

Em relacdo as entradas, considerou-se a previsdo de faturamento citada no
item 8.1.3, foi estimado que 20% das vendas serdo a vista, 60% em 30 dias e 20%

em 60 dias.
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Tabela 34- Fluxo de Caixa consolidado anual

Caixa incial RS - -RS 45598,10 RS 746866 RS 18497436 RS 376.555,80 RS 623.449,40
Entradas

Ingressos operacionais - RS 44157375 RS 534.823,30 RS 596.567,27 RS 665.439,42 RS 74226268
Financiamento = = = = =
Aporte - - - - -

Total Entradas RS - RS 44157375 RS 534.823,30 RS 596567,27 RS 6E5.439,42 RS 742.262,68
Saldas

Investimentos -RS 42.503,20 - - - - -
Fomecedores -RS 3.09490 -RS 34.810,32 -R5 338.82950 -RS 43.266,95 -RS 43.217,33 -RS 53.73878
Despesas com Vendas - -RS5  3.086,25 -RS 3.442 55 -RS 7.679,97 -RS 8.566,60 -RS 9.555,59
Despesas Administrativas = -RS 108.493,29 -RS 68.839,56 -RS 70.711,56 -RS 72.864,24 RS 75.339,84
Folha/Encargos - -RS 206.592,00 -RS 206.592,00 -RS 234960,00 -RS 234.960,00 -RS  234.960,00
Im posto - -R5 35.348,73 -RS 39.42965 -RS 48.174,71 -RS 53.736,35 RS 60.387,25
Despesas financeiras - -RS 176,40 -RS 184,34 -RS 192,63 -RS 201,30 -RS 210,36
Juros Financiamento = = = = = =

Total Saldas -RS 45598,10 -RS 383.506,99 -RS 35731760 -RS 40498582 -RS 418.5458 -RS 43419182
Resultado operacional anual -RS 4559810 RS 53.066,76 RS 17750570 RS 19158144 RS 246.893,59 RS 308.070,86
Caixa Final acumulado -RS 45.598,10 RS 746866 RS 18497436 RS 37655580 RS 623.449,40 RS 93152026

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

Segundo o fluxo de caixa estimado pela Sabeco, a empresa terA um caixa
positivo a partir de dezembro do primeiro ano, com um caixa acumulado de
R$7.468,66, chegando a R$931.520,26 no quinto ano.

8.1.7. Céalculo e andlise dos indicadores de viabilidade financeira

Para realizacdo da viabilidade financeira, foram considerados os seguintes

medidores de desempenho como podemos ver na tabela 35:

Tabela 35 - Medidores de desempenho

RS 4559810 |-RS  45.598,10

RS 53.066,76 | RS 7 468,66

RS 17750570 | RS 184.974,36

RS 19158144 |RS  376.555,30

RS 24639359 | RS 623.449,40

RS 308.070,86 | RS  931.520,26
| | 211%

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

Onde, o Payback sera pago em dezembro de 2018, como pode-se observar na

tabela 35, o retorno sera positivo, pagando o investimento total em apenas 1 ano.
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A TIR é de 211%, visto que sua funcdo quando aplicada ao fluxo de caixa, faz

com que o valor das despesas quando séo trazidos ao valor presente, seja igual ao

retorno do investimento, também quando trazido ao valor presente.

Para o Valor presente liquido (VPL), é possivel observar a base de retorno de

investimento, baseado no valor do caixa considerado no fluxo de caixa, ou seja, é 0

valor presente de pagamentos futuros descontados a uma taxa de juros apropriada,

menos o custo do investimento inicial, onde se tem 20% de taxa de desconto, como

pode-se observar na tabela 36.

Tabela 36 - VPL

20%
RE 45538 10
RE 7.468 66
RE 184.974 36
RE 376.555,80
RE 623.440 40
RE 931.520,26
RE 818.343 29

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

Para o ponto de equilibrio, considera-se a seguinte formulacdo: Ponto de

Equilibrio = (Custo Fixo / (Receita — Custo Variavel), onde

gque se pode notar na tabela 37.

Tabela 37 - Ponte de Equilibrio

chega-se no resultado

217317

242404

2T03EG

201602

135424

85%

5%

5%

47%

42%

141468

127159

142458

142072

141744

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)
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8.2. Analise e diaghostico da viabilidade financeira

Conforme visto no fluxo de caixa projetado da Sabeco, nota-se que € uma
empresa viavel financeiramente. Muito se deve ao fato de adquirir sua principal
matéria prima, o Oleo, de graga e também por ndo possuir um processo de produgdo
complexo, onde € necessario um baixo investimento, quando se €& levado em
consideracdo a estimativa do faturamento mensal para os primeiros meses, apenas
durante a abertura da empresa e inicio de operacdo, o que lhe d4 uma margem

consideravel.

Outro indicador da viabilidade financeira € a margem de lucro do produto,
considerando que o custo da matéria prima somado aos custos operacionais, ainda

sdo muito inferiores ao valor de venda do sabéao.

E previsto que o investimento inicial sera retornado no més de dezembro do
primeiro ano de operacao da Sabeco, e com 0 aumento constante em despesas de
marketing para divulgacdo da marca e o beneficio da produgdo do mesmo, a
demanda e consequentemente o faturamento da Sabeco ira aumentar, chegando a
R$308.070,86 de lucro no quinto ano, ja descontado todas as saidas, inclusive

impostos e a participagdo anual nos resultados do socio.
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9. Viabilidade do negécio: Concluséo do trabalho

9.1. Andlise de SWOT da empresa

Figura 14: Andlise SWOT da Sabeco

Ambiente Interno

f

Produto inovador no ramo de decoragéo, pelo fato de ser
sustentav el e por utilizar uma matéria prima ecologicamente
correta;

Matéria-prima barata;
Produto com div ersar utilizades;
Sab&o Unico no mercado.

Forgas

SWOT
L

Oportunidades

Ameacas

Desenv olvimento de nov os produtos;

Os concorrentes nédo trabalham com este tipo de material; Entrada de nov os concorrentes;

Segmento com alta possibilidade de crescimento; Dificil fidelizag&o dos clientes;

Diante das tendéncias ecolégicas e a preocupagéo com o Havendo ineficiéncia na conscientizacéo da populagéo

desenv olvimento sustentav el, a empresa identificou a podera ocasionar falta de matéria-prima na empresa;
\\niqeisasité?de de criar produtos para decoragdo com material Desenv olvimento de negécios informais. -/

reciclavel.

~"

Ambiente Externo

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

Forcas: A Sabeco produzirh um sabdo Unico no mercado, pois ndo existe
atualmente um sabdo que é feito de 6leo reciclado, e ao mesmo tempo decorativo e
aromatizante. E um produto ecoldgico e biodegradavel, o que agrega mais valor
ainda ao sabé&o.

O sabédo da Sabeco tem a finalidade de decorar e aromatizar ambientes, mas
pode também ser utilizado para lavar loucas e roupas, com excelente eficacia na
limpeza. E uma oOtima opcdo para deixar na pia da cozinha, por exemplo, pois

decora a cozinha e ao mesmo tempo pode ser utilizado para lavar a louca. Além
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disso, pode ser utilizado em qualquer ambiente para decorar e deixar um cheiro

agradavel.

E um produto diferenciado, e a vantagem para a empresa € que apesar de ser
um sabdo que agrega valor, a principal matéria-prima que € o 6leo utilizado é doada,

e as demais matérias-primas tém custo baixo, tornando assim o custo total baixo.

Fraquezas: Em relacdo as fraquezas da Sabeco, pode-se citar que a empresa
atendera um nicho especifico, de consumidores ecolégicos e que gostam de
decoracdo. Para essa fraqueza, a Sabeco investirA em ac¢des de marketing para
conscientizacdo da populacdo, para divulgar o quanto o Oleo prejudica o meio
ambiente se descartado da maneira incorreta. Além disso, o mercado sustentavel
tende a crescer nos proximos anos, o que fara com que o mercado da Sabeco se

amplie.

Outra fraqueza é em relacdo ao processo produtivo. O processo de secagem
do sabao leva em torno de duas semanas. Por conta disso, a Sabeco tera que ter
um sistema de produgcdo empurrada, pois se produzir somente depois do pedido,
demorara muito para entregar o0 mesmo, podendo ocasionar na insatisfacdo do

cliente.

Ainda sobre o processo produtivo, um ponto fraco é que o sabdo ndo pode ser
empilhado no estoque, para ndo prejudicar o produto. Para isso, a Sabeco utilizar4
diversas prateleiras e sistemas de estocagem para que atenda a necessidade da

empresa.

Oportunidades: Dentre as oportunidades da Sabeco, esta o desenvolvimento
de novos produtos. A empresa pode comecar a produzir velas depois de alguns
anos, pois o processo produtivo é parecido com o do sabdo, o que facilitara nos

custos de producéo.

Outro ponto, é que os concorrentes da Sabeco ndo trabalham com o mesmo
material, que o Oleo reciclado. Isso farA com o que a empresa tenha mais

oportunidades, tanto em relacdo ao fornecimento do dleo  pelos
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condominios/empresas, quanto a clientela desses locais em que doam o 6leo, pois

esse mercado sera conquistado pela Sabeco.

Além disso, o mercado em que a Sabeco atua estd em crescimento e tende a
crescer mais ainda nos proximos anos. De acordo com pesquisas abordadas nos
outros capitulos, 0 mercado sustentavel esta em alta e cada vez mais os

consumidores tendem a comprar o que € ecoldgico.

A conscientizacdo sobre o meio ambiente estd cada vez mais presente fato
que traz oportunidades para o crescimento do mercado da Sabeco. Quanto mais as
pessoas se conscientizarem sobre o quanto o 6leo € prejudicial para a agua, mais

chances a empresa tera de vender o sabéo.

Ameacas: Sobre as ameacas que a Sabeco esta sujeita, pode-se considerar a
entrada de concorrentes. Ndo h& empresa no mercado atualmente que produz
sabao decorativo com as mesmas especificacdes que o sabdo da Sabeco, mas a
empresa esta sujeita a surgir concorrentes que produzem o0 mesmo produto. A
vantagem para a Sabeco é que é um trabalho artesanal com processo produtivo
lento, e as empresas atualmente optam por produzir 0 mais rapido e automatico

possivel.

Além de empresas concorrentes, a Sabeco esta sujeita a entrada de negocios
informais, com pessoas que produzem o mesmo sabdo, mas em casa, pois é um
produto que ndo exige tecnologias para ser produzido. Porém a Sabeco investirh em
acOes de marketing e j& tera sua fatia de mercado, algo que um mercado informal

dificilmente prejudicaria.

Outra ameaca, é a dificil fidelizacdo dos clientes, pois se trata de um produto
gue ndo ha muito envolvimento do consumidor na hora da compra, o que faz com
que 0 mesmo ndo se apegue a marca. Para essa ameaca, a empresa investira em

publicacdes de conscientizacdo ambiental para criar um elo com o consumidor.

Outro ponto, € que a falta de conscientizacao da populacdo pode ocasionar em

falta de matéria-prima (6leo utilizado) para a producdo de sabdo. Para essa ameaca,
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pode-se considerar também as publicagcbes em conscientizacdo ambiental que a

Sabeco investira.

9.2. Cenarios: Construcdo dos cenarios pessimista, provavel e otimista

para conjuntura da organizacao

Cenario pessimista

Para o cenario pessimista, sera considerada a possibilidade de entrada de
novos concorrentes, que produzem sabdes com as mesmas caracteristicas que o
sabdo da Sabeco. Atualmente a empresa ndao possui nenhum concorrente direto

com um produto idéntico.

Por ser um produto inovador, tem a possibilidade de empresas quererem entrar
nesse mercado e produzir um sabdo decorativo também. Por ser artesanal, com
uma producdo demorada, pode evitar que concorrentes entrem no mercado, mas

nao impede totalmente.

Considerando essa possibilidade, foi elaborado um cenario no qual a Sabeco
terda queda nas vendas, impactando na demanda prevista (provavel) em cada um

dos canais de vendas:

Instagram e Facebook: reducéo de 30% na demanda em relagdo ao previsto,

considerando que a Sabeco criara certo elo com os consumidores que acessam 0S
canais em questao, pelas publicacbes que os seguidores verdo, impactando menos

do que no Elo7 e Mercado Livre;

Elo7 e Mercado Livre: redugdo de 50%, considerando que a Sabeco dividir4 o
mercado com 0 concorrente, visto que 0s consumidores desses canais nao se
importam com a marca do produto, por ser artesanato e ndo ter um canal para

publicacdes e nem seguidores como no Instagram e Facebook;

Lojas fisicas (revendas) e eventos: reducdo de 20% na demanda, levando

em consideracao as parcerias criadas com esses clientes;
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Condominio: reducdo de apenas 5% nas vendas, pois esses clientes sdo 0s
que fornecem o O6leo, dificilmente comprariam outro sabdo, pois a Sabeco ira

dominar esse mercado.

Foi elaborado um comparativo para os 5 anos entre a previsdo de demanda
prevista pela Sabeco no cenario provavel, com a demanda no cenario pessimista,
com base na previsdo de reducdo de vendas de cada canal. As tabelas podem ser

analisadas nos apéndice |.

Pode-se verificar que no total (em todos os canais e os dois tamanhos de
sabdes) houve uma queda de 46,74% na demanda em comparacdo ao cenario

previsto.

Em relacdo ao faturamento, também foi feito um comparativo nos 5 anos, para
analise da queda do faturamento em um cendrio pessimista. As tabelas podem ser

analisadas no apéndice Il. Houve queda de 46,95% em relacdo cenario previsto.

No cenario pessimista, a Sabeco teria que diminuir em 50% o0s investimentos
com marketing, considerar o salario do sécio como R$2.000,00 e desconsiderar a
contratacdo do encarregado de producédo e a contratacdo de mais um vendedor a
partir do 3° ano. Além disso, o vendedor ndo teria comissao no primeiro ano. Mesmo
com esses ajustes, no primeiro ano a Sabeco teria um prejuizo, mas no ano

seguinte ja teria lucro, conforme tabela 38.

Tabela 38 - Demonstracdo de Resultado no Cenério Pessimista

RE 25668447 R} 2BB.25572 |R3 31534782 | RS AET 558 AT | RS 357 33989
B3 1283132 | RE 143148 | R3 159674 | R% 178759 | RS 1588670
R 25538114 |RE 284856424 R TT508 RS AEEE1038 | RS 385353 19
RF 13989 35 | R3 1558207 | B3 1738058 | B3 1946283 | Rp 27 042,16
RF 24141180 |RF 26928216 | R 300370,10 | P 336 347 556 | BB J6e 311,03
R3 18254 57 [ R3 2036201 [R5 2271275 | R% 25504 82 [ RS 25 259,73
R 22315723 |RF 24852016 |R3 2TTEETAS (RS 31084253 | RS 340 051,30
R3 - R3 44255 | RB 383358 | R3 428330 | RB 4 777,80
R3 2587205 | RE 8231578 | R3 TAT575 | RE 225211 | R3 248552
R3 5675150 | RE BE8.75150 | R3 5675150 | RE EBTE150 | R% 55 751,50
R 14222400 |RF 142.22400 | R3 142224 00 | RP 142224 00 | B3 142 224 00
-R3% 189032 | RP 40.26232 | R% G6TEEG,11 | RE 33202 | RP 126 2D &, 08

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)
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Cenario otimista

Para o cenario otimista, foi considerado que o mercado sustentavel tende a
crescer nos proximos anos. Conforme pesquisas abordadas nos outros capitulos, a

populacdo tende a consumir produtos ecoldgicos cada vez mais.

Com base nisso, foi estimado um acréscimo de 5% nas vendas em relacdo ao
cenario provavel para todos os canais, exceto o Elo7 e o Mercado Livre, que sao
canais que nao ha publicacdes como os demais, bem como a criacdo de um elo com

a marca em relagcdo ao compromisso ecoldgico.

Foi elaborado um comparativo dos 5 anos entre a demanda do cenario previsto
versus o cenario otimista, o0 mesmo pode ser observado no apéndice lll. Pode-se
analisar que houve um acréscimo de 4,13% nas vendas em relacdo ao cenario

provavel.

O mesmo foi feito com o faturamento, que pode ser analisado no apéndice V.

O faturamento também teve acréscimo de 4,13% em relacdo ao cenario provavel.

Com isso, a Sabeco teria um lucro de R$113.273,56 logo no primeiro ano,

conforme tabela 39, caso o cenario tenha esse acréscimo nas vendas de acordo com o

cenario otimista. Nao sera necessario contratar novos colaboradores, pois esses sédo

suficientes para atender a demanda.

Tabela 39 - Demonstracao de Resultados do Cenério Otimista

R 50381578 |R3¥ 561.580D02 |R% 626859 16 | R§ 70104218 | RE TT9 852 58
R3 251308 | RS 280330 | RS 313430 | R% 150572 | RS 3 859,76
R 5012571 |R3 55517012 | RS G23T24 3T | RE 637 53T 57 | RS TTG 052,79
R% 14288 89 | RF 4216143 | RF 47028 85 | R3S 5259428 | R3S 58 580,01
R% 46700801 |RF S17.00883% |R% 57665601 | R3 644594181 | RE 7707278
R% 15580 80 | RS 1966558 | RS 4424521 | R% 4557610 [ R% 55 051,02
RE 42144741 |RE 47724271 | R3 E12450,70 | R% ESEIBTE1 | RE G682 021,75

R3 308525 | RE JA4255 | RS TETI ST | R% BEE6 60 | RS 9 555,59
R% 5174410 | RS 1247956 | RS 1435149 | R3S 1650422 | RS 18 579,85
R% 5675150 | RE 56.75150 | RE 5675150 | R% G755 | RY 558 751,50

R% 20655200 |R3 206.552D0 |R% 21458000 | RE
R% 113273156 |RF 19807710 | R% 218707 74 | R§

34 58000 | RE 234 560,00
TE 585 19 | RE 341 774,80

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)
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9.3. Considerac¢des finais sobre 0 negocio

Nota-se que € viavel o negdcio da Sabeco, visto que a empresa tera lucro a partir
do primeiro ano no cenario previsto, com excecdo do cenario pessimista, onde é
projetado lucro a partir do segundo ano de operacgao.

A Sabeco tera um investimento inicial de R$ 45.598,10, o que ndo é um valor
muito alto quando comparado a outras empresas de mesmo porte, 0 que € uma
vantagem para a Sabeco, que tem uma producdo enxuta e margens consideraveis

guando considerado o custo de producdo dos sabdes.

Mesmo com uma projecdo de crescimento conservadora, € projetado um aumento
no faturamento de 2022, superior a 50% quando comparado ao mesmo periodo do ano
de 2018.

Citando o item 2 do capitulo 8, o lucro projetado para o ano de 2022 é de
R$308.070,86, ja descontando todas as saidas, inclusive impostos e a participacdo
anual nos resultados do sécio, o que é uma quantia superior a 600% do valor investido

no primeiro ano.

E evidente que nos ultimos anos, tem havido uma migracdo para produtos e
servicos mais ecologicos, e a tendéncia é que este crescimento ndo pare tdo cedo, por
iSso a Sabeco, que € uma empresa cujo foco é a sustentabilidade ecoldgica e o bem-
estar do meio ambiente, estara muito bem posicionada no mercado durante 0s

préximos anos.
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10. Apéndices

10.1. Apéndice I: Demanda prevista para o cenario pessimista nos anos 1 a5

Ano 1:

Demanda prevista _ Reajuste demanda (pessimista)
Canal de venda Taxa ajuste

Sabé&o 90g Sabé&o 10g Total Sab&do 90g Sabéo 10g Total

Instagram 1.892 4.731 6.624 70% 1.325 3.312

Elo7 43.715 124.901 168.616 50% 21.858 62.450 84.308

Mercado livre 5.110 15.329 20.438 50% 2.555 7.664 10.219

Condominio 378 946 1.325 95% 360 899 1.258

Facebook 2.649 6.624 9.273 70% 1.855 4.636 6.491

Lojas fisicas (revendas) 883 2.208 3.091 80% 707 1.766 2.473

Eventos 5.677 7.948

Total 160.416 217.315 85.270 115.745

Ano 2:

Demanda prevista : Reajuste demanda (pessimista)

Canal de venda Taxa ajuste
Sabéo 90g Sabéo 10g Total Sabdo 90g Sabdo 10g Total
Instagram 5.277 7.388
Elo7 48.762 139.320 188.083 50% 24.381 69.660 94.041
Mercado livre 5.699 17.098 22.798 50% 2.850 8.549 11.399
Condominio 422 1.055 1.478 95% 401 1.003 1.404
Facebook 2.955 7.388 10.343 70% 2.069 5.172 7.240
Lojas fisicas (revendas) 985 2.463 3.448 80% 788 1.970 2.758
Eventos 6.333 8.866
Total 63.468 178.935 242.403

95.114

129.107

Ano 3:

Reajuste demanda (pessimista)
Sabdo 90g Sabdo 10g

Demanda prevista :
Canal de venda Taxa ajuste
SELEGRC] Sabéo 10g Total
Instagram 8.241
Elo7 54.392 155.405 209.796 50% 27.196 77.702 104.898
Mercado livre 6.357 19.072 25.430 50% 3.179 9.536 12.715
Condominio 471 1.177 1.648 95% 447 1.118 1.566
Facebook 3.296 8.241 11.538 70% 2.308 5.769 8.076
Lojas fisicas (revendas) 1.099 2.747 3.846 80% 879 2.198 3.077
Eventos 9.889
Total 199.593 270.388

Total

37.917 106.095 144.012
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Ano 4:

Demanda prevista _ Reajuste demanda (pessimista)
Canal de venda Taxa ajuste

Sabé&o 90g Sabé&o 10g Total Sab&o 90g | Sab&o 10g Total

Instagram 2.626 6.566 9.193 70% 1.839 4.596

Elo7 60.671 173.346 234.017 50% 30.335 86.673 117.008

Mercado livre 7.091 21.274 28.366 50% 3.546 10.637 14.183
Condominio 525 1.313 1.839 95% 499 1.248 1.747
Facebook 3.677 9.193 12.870 70% 2.574 6.435 9.009
Lojas fisicas (revendas) 1.226 3.064 4.290 80% 981 2.451 3.432

SYENI 8.789 12.305

Total 223.545 302.877

42.586 119.071 161.657

Ano 5:

Demanda prevista Reajuste demanda (pessimista)
Sabé&o 90g Sabé&o 10g Total Sab&o 90g Sabéo 10g Total
Instagram 2.930 7.324 10.254 70% 2.051 5.127 7.178
Elo7 67.675 193.358 261.033 50% 33.838 96.679 130.517
Mercado livre 7.910 23.730 31.640 50% 3.955 11.865 15.820
Condominio 586 1.465 2.051 95% 557 1.392 1.948
Facebook 4.102 10.254 14.355 70% 2.871 7.178 10.049
Lojas fisicas (revendas) 1.367 3.418 4.785 80% 1.094 2.734 3.828
SV 8.789 12.305 9.844
Total 248.338 336.423 179.183

Canal de venda Taxa ajuste

47.177

132.006

10.2. Apéndice ll: Faturamento previsto para o cenario pessimistanos anola5

Ano 1:

Demanda pessimista Receita por unidade Faturamento
Sabdo 90g Sabdo 10g Sab&o 90g Sabéo 10g Sabéo 90g Sabéo 10g Total

Instagram 1.325 3.312 7 1| RS 9.272,95 | RS 3.311,77 | RS 12.584,71

Elo7 21.858 62.450 6,16 0,88| RS 134.643,20 | RS 54.956,41 | RS 189.599,61

Mercado livre 2.555 7.664 5,88 0,84| RS 15.022,18 [ RS  6.438,08 | RS 21.460,25

Condominio 360 899 7 1| RS 2.516,94 | RS 898,91 | RS  3.415,85

Facebook 1.855 4.636 7 1| RS 12.982,13 [ RS 4.636,47 | RS 17.618,60

Lojas fisicas (revendas) 707 1.766 3,5 0,5/ RS  2.472,79 | RS 883,14 | RS  3.355,92

Eventos RS 6.358,59 | RS 2.270,93 | RS 8.629,52

Total 183.268,77 73.395,70 256.664,47

Canal de venda
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Ano 2:

Demanda pessimista Receita por unidade Faturamento
Canal de venda

Sabdo 90g Sabdo 10g Sabdo 90g Sabéo 10g Sabéo 90g Sabéo 10g Total
Instagram 1.478 3.694 7 1| RS 10.343,49 [ RS 3.694,10 | RS 14.037,59
Elo7 24.381 69.660 6,16 0,88 RS 150.187,41 [ RS 61.300,98 | RS 211.488,39
Mercado livre 2.850 8.549 5,88 0,84| RS 16.756,45 | RS  7.181,33 | RS 23.937,78
Condominio 401 1.003 7 1| RS 2.807,52 | RS 1.002,68 | RS 3.810,20
Facebook 2.069 5.172 7 1| RS 14.480,88 | RS 5.171,74 | RS 19.652,62
Lojas fisicas (revendas) 788 1.970 3,5 0,5| RS 2.758,26 [ RS 985,09 | RS  3.743,36
Eventos RS 7.092,68 [ RS 2.533,10 | RS 9.625,77

Total 33.993

Ano 3:

204.426,68

81.869,04

286.295,72

Demanda pessimista Receita por unidade Faturamento
Canal de venda

Sabdo 90g Sabdo 10g Sabdo 90g Sabéo 10g Sabéo 90g Sabéo 10g Total
Instagram 1.648 4.121 7 1| RS 11.537,61 | RS 4.120,58 | RS 15.658,19
Elo7 27.196 77.702 6,16 0,88| RS 167.526,16 | RS 68.378,02 | RS 235.904,18
Mercado livre 3.179 9.536 5,88 0,84| RS 18.690,94 [ RS 8.010,40 | RS 26.701,34
Condominio 447 1.118 7 1| RS 3.131,64 | RS 1.118,44 | RS  4.250,08
Facebook 2.308 5.769 7 1| RS 16.152,66 | RS 5.768,81 | RS 21.921,47
Lojas fisicas (revendas) 879 2.198 3,5 0,5/ RS 3.076,70 [ RS 1.098,82 [ RS  4.175,52
Eventos 2.260 RS 7.911,51 | RS 2.825,54 | RS 10.737,05

Total 37.917 106.095

Ano 4:

Demanda pessimista

Canal de venda

Receita por unidade

228.027,21

91.320,61

Faturamento

319.347,82

Sabdo 90g Sabdo 10g Sabdo 90g Sabéo 10g Sabéo 90g Sabéo 10g Total

Instagram 1.839 4.596 7 1| RS 12.869,60 | RS 4.596,29 | RS 17.465,89

Elo7 30.335 86.673 6,16 0,88| RS 186.866,62 | RS 76.272,09 | RS 263.138,71
Mercado livre 3.546 10.637 5,88 0,84| RS 20.848,76 [ RS 8.935,18 | RS 29.783,94
Condominio 499 1.248 7 1| RS 3.493,18 | RS 1.247,56 | RS  4.740,74
Facebook 2.574 6.435 7 1| RS 18.017,44 | RS 6.434,80 | RS 24.452,24

Lojas fisicas (revendas) 981 2.451 3,5 0,5/ RS 3.431,89 1.225,68 | RS  4.657,57
Eventos RS 9.843,68 3.515,60 [ RS 13.359,28

Total 42.586 119.071

Ano 5:

255.371,17

R$ 102.227,20

R$ 357.598,37

Demanda pessimista Receita por unidade Faturamento
Canal de venda

Sabdo 90g Sabdo 10g Sabdo 90g Sabéo 10g Sabéo 90g Sabéo 10g Total
Instagram 2.051 5.127 7 1| RS 14.355,36 | RS 5.126,92 | RS 19.482,28
Elo7 33.838 96.679 6,16 0,88| RS 208.439,89 [ RS 85.077,51 | RS 293.517,40
Mercado livre 3.955 11.865 5,88 0,84| RS 23.255,69 [ RS 9.966,72 | RS 33.222,41
Condominio 557 1.392 7 1| RS 3.896,46 | RS 1.391,59 | RS 5.288,05
Facebook 2.871 7.178 7 1| RS 20.097,51 | RS 7.177,68 | RS 27.275,19
Lojas fisicas (revendas) 1.094 2.734 3,5 0,5/ RS 3.828,10 [ RS 1.367,18 | RS  5.195,27
Eventos RS 9.843,68 [ RS 3.51560 | RS 13.359,28

Total 132.006

283.716,69

113.623,20

397.339,89
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10.3. Apéndice lll: Demanda prevista para o cendrio otimista nos anos 1 a5

Ano 1:

Reajuste demanda (otimista)
Sabdo 90g Sabdo 10g

Demanda prevista :
Canal de venda Taxa ajuste
SELEGRC] Sabéo 10g Total

Total

Instagram 1.892 4.731 6.624 1.987 4.968 6.955

Elo7 43.715 124.901 168.616 104% 45.464 129.897 | 175.361

Mercado livre 5.110 15.329 20.438 104% 5.314 15.942 21.256
Condominio 378 946 1.325 105% 397 994 1.391
Facebook 2.649 6.624 9.273 105% 2.782 6.955 9.737
Lojas fisicas (revendas) 883 2.208 3.091 105% 927 2.318 3.246
Eventos 5.677 7.948 5.961 8.346

Total 56.899 160.416 217.315 59.256 167.034 226.290

Ano 2:

Demanda prevista Reajuste demanda (otimista)
Sabédo 90g Sabéo 10g Total Sabdo 90g Sabdo 10g Total
Instagram 2.111 5.277 7.388 105% 2.216 5.541
Elo7 48.762 139.320 188.083 104% 50.713 144.893 | 195.606
Mercado livre 5.699 17.098 22.798 104% 5.927 17.782 23.710
Condominio 422 1.055 1.478 105% 443 1.108 1.552
Facebook 2.955 7.388 10.343 105% 3.103 7.758 10.861
Lojas fisicas (revendas) 985 2.463 3.448 105% 1.034 2.586 3.620
Eventos 6.333 8.866
Total 63.468 178.935 242.403

Canal de venda Taxa ajuste

186.318

252.415

66.097

Ano 3:

Demanda prevista _ Reajuste demanda (otimista)
Canal de venda Taxa ajuste
Sabdo 90g Sabé&o 10g Total Sab&o 90g Sabéo 10g Total
Instagram 2.355 5.887 8.241 105% 2.472 6.181
Elo7 54.392 155.405 209.796 104% 56.567 161.621 | 218.188
Mercado livre 6.357 19.072 25.430 104% 6.612 19.835 26.447
Condominio 471 1.177 1.648 105% 494 1.236 1.731
Facebook 3.296 8.241 11.538 105% 3.461 8.653 12.114
Lojas fisicas (revendas) 1.099 2.747 3.846 105% 1.154 2.884 4.038
Eventos 9.889 7.417
Total 199.593 270.388 207.828

281.555

73.728
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Ano 4:

Demanda prevista
Sabédo 90g Sabéo 10g

Reajuste demanda (otimista)
Sabdo 90g Sabdo 10g Total

Canal de venda Taxa ajuste

Total

Instagram 2.626 6.566 9.193 105% 2.758 6.894 9.652
Elo7 60.671 173.346 234.017 104% 63.098 180.279 | 243.377
Mercado livre 7.091 21.274 28.366 104% 7.375 22.125 29.500
Condominio 525 1.313 1.839 105% 552 1.379 1.930
Facebook 3.677 9.193 12.870 105% 3.861 9.652 13.513
Lojas fisicas (revendas) 1.226 3.064 4.290 105% 1.287 3.217 4.504
Eventos 8.789 12.305 9.228 12.920

82.621

223.545 232.776 315.398

Total 302.877

Ano 5:

Demanda prevista
Sabé&o 90g Sabé&o 10g

Reajuste demanda (otimista)
Sab&o 90g Sabéo 10g Total

Canal de venda Taxa ajuste

Total

Instagram 2.930 7.324 10.254 105% 3.076 7.690 10.767
Elo7 67.675 193.358 261.033 104% 70.382 201.092 | 271.475
Mercado livre 7.910 23.730 31.640 104% 8.227 24.680 32.906
Condominio 586 1.465 2.051 105% 615 1.538 2.153
Facebook 4.102 10.254 14.355 105% 4.307 10.767 15.073
Lojas fisicas (revendas) 1.367 3.418 4.785 105% 1.436 3.589 5.024
Eventos 8.789 12.305 9.228 12.920

91.734

248.338 258.584 350.318

Total 336.423

10.4. Apéndice IV: Faturamento previsto para o cenario otimista nos anos 1 a 5

Ano 1:

Faturamento

Demanda otimista

Receita por unidade
Canal de venda

Sabdo 90g Sabdo 10g Sabdo 90g Sabéo 10g Sabéo 90g Sabéo 10g Total
Instagram 1.987 4.968 7 1| RS 13.909,42 | RS 4.967,65 | RS 18.877,07
Elo7 45.464 129.897 6,16 0,88| RS 280.057,85 | RS 114.309,33 | RS 394.367,18
Mercado livre 5.314 15.942 5,88 0,84| RS 31.246,12 [ RS 13.391,20 | RS 44.637,32
Condominio 397 994 7 1| RS 2.781,88 | RS 993,53 | RS 3.775,41
Facebook 2.782 6.955 7 1| RS 19.473,19 | RS 6.954,71 | RS 26.427,90
Lojas fisicas (revendas) 927 2.318 3,5 0,5/ RS 3.24553 [ RS 1.159,12 [ RS  4.404,65
Eventos 5.961 RS 8.345,65 | RS 2.980,59 | RS 11.326,24
Total 59.256 167.034 359.059,66 R$ 144.756,12 R$ 503.815,78
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Ano 2:

Canal de venda

Instagram

Elo7

Mercado livre

Condominio

Facebook

Lojas fisicas (revendas)

Eventos
Total

Ano 3:

Canal de venda

Instagram

Demanda otimista Receita por unidade Faturamento

Sabdo 90g Sabdo 10g Sabdo 90g Sabéo 10g Sabéo 90g Sabéo 10g Total
2.216 5.541 7 1| RS 15.515,23 [ RS 5.541,15 | RS 21.056,38
50.713| 144.893 6,16 0,88| RS 312.389,81 | RS 127.506,05 | RS 439.895,86
5.927 17.782 5,88 0,84| RS 34.853,41 [ RS 14.937,18 | RS 49.790,58
443 1.108 7 1/ RS 3.103,05 | RS 1.108,23 | RS  4.211,28
3.103 7.758 7 1| RS 21.721,32 | RS 7.757,61 | RS 29.478,93
1.034 2.586 3,5 0,5 RS 3.620,22 [ RS 1.292,94 [ RS  4.913,16
RS 9.309,14 [ RS 3.324,69 | RS 12.633,83

66.097

186.318

400.512,17

R$ 161.467,85

561.980,02

Elo7

Mercado livre

Condominio

Facebook

Lojas fisicas (revendas)

Eventos
Total

Ano 4:

Canal de venda

Instagram

Demanda otimista Receita por unidade Faturamento
Sabdo 90g Sabdo 10g Sabdo 90g Sabéo 10g Sabéo 90g Sabéo 10g Total

2.472 6.181 7 1| RS 17.306,42 | RS 6.180,86 | RS 23.487,29
56.567| 161.621 6,16 0,88| RS 348.454,41 | RS 142.226,29 | RS 490.680,70
6.612 19.835 5,88 0,84| RS 38.877,15 [ RS 16.661,63 | RS 55.538,78

494 1.236 7 1| RS 3.461,28 | RS 1.236,17 | RS  4.697,46

3.461 8.653 7 1| RS 24.22899 [ RS 8.653,21 | RS 32.882,20
1.154 2.884 3,5 0,5| RS 4.038,16 [ RS 1.442,20 | RS  5.480,37
2.967 7.417 RS 10.383,85 | RS 3.708,52 | RS 14.092,37

73.728

207.828

446.750,27

R$ 180.108,89

626.859,16

Elo7

Mercado livre

Condominio

Facebook

Lojas fisicas (revendas)

Eventos
Total

Ano 5:

Canal de venda

Instagram

Demanda otimista Receita por unidade Faturamento
Sabdo 90g Sabdo 10g Sabdo 90g Sabéo 10g Sabéo 90g Sabéo 10g Total

2.758 6.894 7 1| RS 19.304,40 | RS 6.894,43 | RS 26.198,83
63.098| 180.279 6,16 0,88| RS 388.682,57 | RS 158.645,95 | RS 547.328,52
7.375 22.125 5,88 0,84| RS 43.365,41 [ RS 18.585,18 | RS 61.950,59
552 1.379 7 1| RS 3.860,88 | RS 1.378,89 | RS  5.239,77
3.861 9.652 7 1| RS 27.026,16 | RS 9.652,20 | RS 36.678,37
1.287 3.217 3,5 0,5/ RS 4.504,36 [ RS 1.608,70 [ RS 6.113,06
3.691 9.228 RS 12.919,83 | RS 4.614,22 | RS 17.534,05

82.621

232.776

499.663,62

R$ 201.379,57

701.043,19

Elo7

Mercado livre

Condominio

Facebook

Lojas fisicas (revendas)

Eventos
Total

Demanda otimista Receita por unidade Faturamento
Sabdo 90g Sabdo 10g Sabdo 90g Sabéo 10g Sabéo 90g Sabéo 10g Total

3.076 7.690 7 1| RS 21.533,05 [ RS 7.690,37 | RS 29.223,42
70.382( 201.092 6,16 0,88| RS 433.554,98 | RS 176.961,21 | RS 610.516,19
8.227 24.680 5,88 0,84| RS 48.371,84 | RS 20.730,79 [ RS 69.102,62

615 1.538 7 1| RS 4.306,61 | RS 1.538,07 | RS 5.844,68

4.307 10.767 7 1| RS 30.146,27 | RS 10.766,52 | RS 40.912,79
1.436 3.589 3,5 0,5/ RS 5.024,38 [ RS 1.794,42 | RS  6.818,80
3.691 9.228 RS 12.919,83 [ RS 4.614,22 | RS 17.534,05

91.734

258.584

555.856,94

R$ 224.095,62

779.952,56
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