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RESUMO

Mesmo com um cenario de retracdo da economia, o setor de alimentagdo saudavel e
suplementacdo alimentar estd crescendo no Brasil, devido a maior preocupacdo com a
salude e ao aumento da pratica de atividades fisicas. O presente trabalho tem como
objetivos a estruturagdo de um plano estratégico e um estudo de viabilidade de uma
distribuidora de produtos naturais. Para atender aos objetivos fez-se um estudo
aprofundado de como funciona a operacao da empresa, quais suas expectativas para os
proximos anos e uma analise do mercado onde ela esta inserida. Com as informacdes, foi
realizado o valuation da empresa e as projecGes das demonstragdes contabeis para os
proximos cinco anos, a fim de verificar a viabilidade do negdcio.

Palavras-chave: planejamento estratégico, valuation, alimentagdo saudavel, plano de
negocios, gestao.
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1. INTRODUGAO - ELEMENTOS INICIAIS

Este trabalho tem como objetivo apresentar um plano de negodcios, no qual serd
realizado um estudo de viabilidade para a continuagdo das atividades e expectativa de
crescimento da empresa Viver Bem Distribuidora Ltda.

O trabalho visa projetar os resultados dos proximos anos, a fim de verificar sua
capacidade de operagdo e geragao de fluxos de caixa futuros.

O plano de negdcios serd utilizado para andlise de viabilidade de crescimento futuro

da empresa.

1.1 Sumario Executivo

A Viver Bem ¢ um canal de distribui¢do voltado ao mercado sul brasileiro atendendo a
demanda por produtos de linha natural, suplementar e nutracéuticos. A empresa buscar
atender as lojas de produtos naturais, farmdcias, drogarias, lojas de conveniéncia e
supermercados. Situada em Santa Catarina, a distribuidora oferta produtos de qualidade,
prezando pela rapidez, possuindo um sistema de logistica que atende as necessidades de seus

clientes em no maximo 24 horas.

Além da atual operacdo, a empresa pretende a partir do proximo ano iniciar o processo
de acondicionamento de graos e cereais com sua propria marca ¢ também iniciar as vendas
pelo e-commerce, a fim de expandir seus negdcios e conquistar mais clientes em regides

pouco exploradas.

O inicio das atividades de acondicionamento de graos e cereais estd previsto para o
inicio do ano de 2017 na sede da empresa, em Santa Catarina, ao qual sera necessario um
investimento de aproximadamente R$ 15.000, voltados a ampliacdo da atual estrutura,

contratacdo de novo pessoal, compra de matéria-prima e divulgacao dos produtos.

Quanto ao e-commerce, pretende-se iniciar as operagdes em 2017, gerando um

investimento inicial de R$ 10.000,00, os quais serdo utilizados para a reformulacdo do site
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empresarial vinculado a uma loja virtual e a criagdo de um aplicativo de vendas da marca,

possibilitando facil acesso aos atuais e futuros clientes.

E para a operacao atual da empresa, de distribui¢do, ao longo dos proximos cinco anos
sdo esperados investimentos de aproximadamente R$ 1.100.000 para o atendar o aumento
almejado da produgdo, bem como para a renovacdo de imobilizado, com maquinas e

equipamentos, edificagdes, instalacdes e outros.

Ha uma expectativa de que a empresa alcance um VPL de R$ 20.000.000 para que

possa cobrir os investimentos que serdo realizados, bem como os que ja foram investidos.

1.2 Proposicao do Plano de Negocio

Para atender o publico, principalmente adultos e idosos, que estdo cada vez mais
preocupados com a saude, em busca de uma alimentagdo mais saudavel, a Viver Bem tem
como propositos atuar com um rol variado de produtos naturais, suplementos alimentares e
nutracéuticos, fornecendo produtos de qualidade, por meio de analises criticas no momento da
escolha dos fornecedores; também atuara no acondicionamento de graos, como castanha do
paré e castanha de caju. Para as vendas, conta com vendedores treinados para repassar todas

as informagdes necessarias aos clientes, vendas virtuais e logistica de entrega eficaz.

1.3 Ramo de atuacao

A Viver Bem Distribuidora atua no Setor Terciario (comércio), no segmento de
distribuicao e comercializagdo, proporcionando aos seus clientes uma melhor qualidade em

alimentos para a saude e no seu bem estar.

1.4 Enfoque de Atuacao da Empresa

A Viver Bem Distribuidora atua no ramo de distribui¢do de produtos alimenticios,

com enfoque para o fornecimento de produtos naturais e suplementos alimentares para lojas
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de produtos naturais, farmdcias e drogarias, entre outros estabelecimentos. Buscando atender
melhor sua demanda, a empresa participa de eventos e feiras, trazendo novidades de mercado.

Agregando valor ao seu servico, a empresa conta com representantes altamente
qualificados para transmitir as informacdes dos diversos produtos fornecidos pela empresa

para atender os clientes de acordo com as suas necessidades.

1.5 Enfoque no Ambito da Empresa

A Viver Bem Distribuidora tem como visdo restrita a distribui¢do de produtos naturais
e suplementos alimenticios, mas de forma ampliada ela busca criar no cliente a consciéncia do
quao importante ¢ uma alimentacao saudavel, fornecendo produtos em exceléncia de
qualidade e com uma logistica preparada para realizar as entregas o mais rapido possivel, em

até 24 horas.

1.6 Dados dos Empreendedores

A Viver Bem Distribuidora tem como socios:

O Sr. José da Silva, 55 anos, escolaridade superior incompleto em Administragao.
Possui experiéncia com distribuidoras de medicamentos, higiene e beleza e também de
consultoria tributaria e empresarial. Em 2010, comecou a realizar o sonho da empresa propria,

inicialmente, vendendo os produtos de porta em porta.

O Sr. Anténio de Souza, 30 anos, escolaridade superior incompleto. Possui

experiéncia com distribuidoras de medicamentos, higiene e beleza.

O Sr. Felipe da Silva, 25 anos, escolaridade superior completo. Possui experiéncia em

blogs e sites (freelancer).
1.7 Distribuicao Societaria

A estrutura acionaria esta dividida da seguinte forma:
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Socio Participacdo Aciondria Valores (em RS)
José da Silva 98% 102.900
Antonio de Souza 1% 1.050
Felipe da Silva 1% 1.050
Total 100% 105.000
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2 DESENVOLVIMENTO PARTE ESTRATEGICA
E ESTRUTURAL

2.1 Planejamento Estratégico do Negocio

2.1.1 Missao da Empresa

Comercializar e distribuir produtos para a saude e bem-estar de forma eficiente, célere
e rentavel, buscando criar vinculos fortes e duradouros com nossos clientes, fornecedores e

colaboradores.

2.1.2 Visao da Empresa

Ser a maior empresa de distribuigdo e comercializagdo de produtos para a saude e

bem-estar da regido sul do Brasil em cinco anos e o fornecedor preferido de nossos clientes.

2.1.3 Valores Organizacionais

A empresa tem como valores organizacionais a integridade, a persisténcia, o trabalho

em equipe, a eficiéncia nos processos, a valorizacao das pessoas € a evolucao continua.

2.1.4 Matriz SWOT da Empresa

MATRIZSWOT | Visdo Interna Visdo Externa
Favoravel Forgas: Representantes treinados, | Oportunidades: Expansdo do mercado,
equipe  capacitada,  produtos | conscientizagdo  sobre  alimenta¢do

exclusivos, produtos de referéncia e | saudavel, redugdo de impostos.
qualidade, lideranca de mercado,
fortes investimentos em tecnologia,

logistica eficiente.
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Contrario Fraqueza: Estrutura fisica | Ameagas: Mudangas na economia do
limitada, capital ~ de  giro | pais, alteragoes na legislagdo da

equilibrado, falta de padronizacdo | ANVISA, novos concorrentes, saida de

em alguns processos. colaboradores fundamentais.

2.1.5 Analise SWOT da Empresa

Com a finalidade de dar uma direcdo para o planejamento estratégico da empresa, tem-

se a analise SWOT a seguir.

Como alavancagem (Forgas X Oportunidades) observa-se a tendéncia do mercado em
consumir produtos que visam a alimentagao saudavel associada aos representantes treinados
pode gerar novas ideias para o crescimento da empresa, basta levar mais informagdes técnicas
aos clientes, principalmente de novos produtos, sobre suas funcionalidades, beneficios a satde
e modos de consumo. Para que isso aconteca, a empresa deve investir em catdlogos que
facilitem a demonstracao e até mesmo pequenas amostras dos produtos, além de premiagdes

para os representantes que mais se destacarem.

O problema (Fraquezas e Ameagas) ocorre devido a entrada de novos concorrentes
associado a falta de padroniza¢do em alguns processos, gerando a perda de recursos visto a
falta de padronizacao, onerando o preco final, fazendo com que os clientes busquem produtos
da concorréncia. Portanto, para gerenciar isso, propde-se implantar os processos de
padronizag¢@o e criar método de controle para acompanhamento, com a finalidade de ndo

desperdigar recursos e evitar o aumento dos pregos.

Para o efeito de blindagem (Forgas X Ameagas), a empresa possui algumas forcas que
a defende das ameacgas do mercado, como: para as alteracdes na legislagdo da ANVISA, a
empresa dispde de uma equipe capacitada para se adequar a qualquer mudanca; para a entrada
de novos concorrentes, ela conta com produtos de referéncia e qualidade, representantes

treinados e uma logistica eficiente.

Como limitacdo (Fraquezas X Oportunidades), a empresa tem a oportunidade de

expansdo do mercado, no entanto sua estrutura fisica ¢ limitada, podendo ndo atender futuras
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demandas. Pensando nisso, ja houve a compra de um terreno para que assim que possivel, a

empresa possa se expandir.

2.1.6 Analise da Situacao Atual
A empresa Viver Bem atua no mercado de produtos naturais e suplementos
alimentares desde o ano de 2010, onde iniciou as vendas com um portfélio de somente trés

produtos e atendia apenas as cidades proximas a sua sede.

Visto que nos ultimos anos esse tipo de mercado estd em forte expansao em fungao da
maior conscientizagao sobre a importancia de uma alimentacao saudéavel juntamente com o
conhecimento aprofundado dos produtos que a empresa possui, uma logistica eficaz e
produtos de qualidade, a Viver Bem, em 2016 tem no seu portfélio em torno de 3.900
produtos. A empresa, até entdo, so atendia o estado de Santa Catarina, passando em 2015 a
atender Parana e Rio Grande do Sul. Todos esses aspectos mostram um crescimento

significativo.

A situacdo de liquidez da empresa esta prejudicada, ela esta apresentando Necessidade
de Capital de Giro maior que zero (R$ 1.217.511) e Capital de Giro abaixo de zero (-R$
463.617), isso significa que a empresa necessita de financiamentos para manter a sua
atividade, no entanto a mesma nao pode dispor de recursos liquidos para financiar seu giro de
operagdes, precisando se utilizar de divida liquida onerosa de curto prazo. A empresa possui
empréstimos e financiamentos no montante de R$ 2.277.221, desses 78% estdo no curto prazo

em funcao de novas aquisi¢des de sistemas de informatica.

2.1.7 Objetivos

Como objetivos, a empresa almeja iniciar o acondicionamento de graos e cereais com
marca propria, com a previsdo de inicio em meados de 2017; iniciar as vendas via e-
commerce também em 2017 e aumentar sua area de atuagdo nas cidades nao atendidas do Rio

Grande do Sul e Parana dentro dos proximos cinco anos.
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Para alcancar tais objetivos, a empresa precisara ampliar sua estrutura atual, o que ja
esta sendo feito por meio de compras de terrenos e também precisara expandir sua equipe de

representantes.

2.2 Descricao da Empresa

2.2.1 Organograma

Fonte: Desenvolvido pelo Autor

2.2.2 Equipe Gerencial

A Viver Bem conta com dos diretores e trés gerentes, sendo eles:

Diretor Comercial: Antonio de Souza, graduacdo incompleta em Administragdo,
realiza a fungdo ha cinco anos na empresa. E responsavel pelas a¢des do departamento
comercial, se envolvendo em decisdes de negociacdo de grande porte, reunides com o0s
coordenadores regionais, clientes, representantes e fornecedores, criagdo de novos produtos,
analise do desempenho da equipe de vendas (representantes e telemarketing), entre outras

fungdes.

Diretor Administrativo: Felipe da Silva, graduado em Ciéncias Contébeis, realiza
esta funcdo ha trés anos na empresa. Participa do planejamento, das decisdes e projetos de
melhorias nas areas de TI, contabilidade, compras, custos, fiscal, financeiro, crédito e
cobranca, comercial, estoques e faturamento. Ainda executa alguns processos operacionais

auxiliando o departamento contabil da empresa.
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Gerente de Estocagem: Gilberto, realiza esta fun¢do ha trés anos, sendo responsavel
pela estocagem da empresa, como a recep¢ao de mercadorias, armazenamento (controles de
lotes e validades), separagao de mercadorias, organizacao das areas de picking e pulmao do
estoque, controle de temperatura do armazém, check-outs, inventario, enderecamento de

estoque e demais atividades correlacionadas.

Gerente de Faturamento: César, realiza esta fungdo hé cinco anos na organizacao,
coordena os processos envolvidos no faturamento, desde a segmentacdo de horarios e
prioridades de rotas a serem faturadas, controle dos despachos com a transportadora, check-

out de despacho por regides, entre outros aspectos decidindo em conjunto com o Sr. Gilberto.

Gerente de TI: Fabiano, realiza estd funcdo hd um ano na empresa, coordena os
processos de TI, como customizagdes de melhorias, desenvolvimento de novas aplicagdes,
gerenciamento de redes, gerenciamento de manutengdes programadas de hardware,
atualizacdes de sistema, gerenciamento de backups cloud, gerenciamento e controle de

servidores, entre outras fungoes.

2.2.3 Estratégia de Gestdo com Pessoas

A empresa esta sempre buscando manter seu capital intelectual fortalecido. Uma das
acoOes realizadas para tal foi a contratagdo de uma assessoria de gestdo de pessoas, que esta
realizando um mapeamento de competéncias comportamentais visando obter aperfeicoamento
estratégico de habilidades e para os colaboradores que possuem perfis de lideranga, estd sendo

desenvolvido programas de lideranga.

Esta mesma assessoria auxiliara com avaliagdes de desempenho dos colaboradores,
visando acompanhar o dia a dia dos colaboradores, identificando possiveis melhorias e pontos

fortes que deverdo ser mantidos.

2.2.3.1 Perfil do colaborador
O gerente de faturamento precisa ter espirito de lideranca, capacidade de
gerenciamento da equipe, planejamento e organizagdo, capacidade de negociagdo,

relacionamento interpessoal, inteligéncia emocional, capacidade de tomada de decisdes e
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vontade de se aperfeicoar constantemente. Precisa ter formag¢do em administragdo e areas

correlatas, ter conhecimentos e experi€éncia em contas a pagar € contas a receber.

Para o gerente de TI ¢ necessario ter formagao em sistemas de informacgao ou ciéncias
da computagdo; experiéncia em desenvolvimento de softwares, estruturacdo de redes,
hardwares em geral; conhecimento técnico em ERPs, hardwares em geral, programacao; ter a
capacidade de solucdo de problemas, comunicacdo efetiva, automotivacao, responsabilidade,

planejamento, organizagdo e aprendizagem continua.

Ja o gerente de estocagem precisa ter formagdo em logistica e administragdo,
conhecimento em logistica e processos de controle de lotes, armazenagens de medicamentos,
alimentos, perfumarias, utensilios para saude, ter habilidade de solucionar problemas, ter

engajamento, comunicagao efetiva e capacidade de gerenciamento da equipe.

Para os cargos na area contabil da empresa e areas afins, como fiscal e custos, ¢
necessario ter graduagdo em ciéncias contdbeis, experiéncia na area, de preferéncia em
escritorios de contabilidade ou empresas do segmento de distribui¢do. Ser responsavel,
organizado, possuir gerenciamento de tempo, boa comunicagdo, ser capaz de resolver

problemas e ter vontade de realizar treinamentos e cursos para agregar a sua formacao.

Nos cargos do setor comercial ¢ fundamental ter formacdo em vendas / administracao,
ter experiéncia com vendas, conhecimento do mercado (clientes, produtos, fornecedores), dos
processos da empresa, em custos e legislacdo tributdria. Ser proativo, organizado, ético,

criativo, ter boa comunicagado, capacidade de negociagao e tomada de decisdes.

Com relagdo aos representantes e vendedores ¢ preciso ter graduacdo em
administracdo de empresas, disponibilidade para viagens, possuir comunicagdo efetiva,
autocontrole, automotivacao, inteligéncia emocional, capacidade de tomada de decisdes, de

negociagao e de solucionar problemas.

2.2.3.2 Estratégias de Atracao
Como forma de atrair a empresa oferece remuneracdo e beneficios um pouco acima de

mercado considerando as habilidades do profissional, sua formagao e experiéncia. Para os
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cargos do setor comercial e correlatas existem metas e premiagdes conforme os resultados

apresentados. Adicionalmente a empresa esta estruturando um plano de cargos e salarios.

2.2.3.3 Estratégias de Sele¢ao
A selecao de colaboradores sera realizada por uma empresa terceirizada, que identifica
os profissionais com as caracteristicas, competéncias e habilidades proximas ao que a empresa
necessita, apos isso sdo realizadas as entrevistas com os responsaveis por cada setor para que

se escolha o profissional adequado para cada atividade.

2.2.3.4 Estratégia de Remuneracao
A remuneragdo se define com base nos valores de mercado sendo que em alguns
casos, caso verificado de que se trata de um profissional com qualidades acima da média, ¢
oferecido valores acima do mercado. A empresa também disponibiliza assisténcia

odontoldgica e plano de saude.

2.2.3.5 Estratégias de Qualificacao
A empresa incentiva a formacao e qualificacdo continua da equipe. Diversos cursos ¢
treinamentos de interesse dos colaboradores ou da empresa sdo totalmente custeados pela
organizagdo, entre eles, graduacdo, cursos de especializagdo e treinamentos, desde que sejam
relacionamentos com as atividades da empresa e que desenvolvam o profissional para o

alcance de melhores resultados.

2.2.3.6 Estratégias de Retencao de Talentos.
A empresa possui forte conhecimento da importancia dos seus colaboradores, isso
pode ser observado por meio das atitudes dos gestores que observam cada colaborador
individualmente e valorizam suas opinides. Com isso, a empresa possui as seguintes

estratégias:

e Plano de cargos e carreiras: esta sendo montado um plano que sera amplamente
divulgado para a equipe, mas até isso, a empresa aumenta os salarios conforme as

metas da empresa e também oferece a disponibilidade de crescimentos.
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e Incentivo ao estudo: ajuda de custos para cursos e treinamentos voltados para a

atividade da empresa.

e Flexibilidade de horarios.

2.2.4 Geréncia e organizacao

Com a expectativa de expandir as vendas por meio do e-commerce € iniciar o
acondicionamento de graos e cereais vai ser necessario o aumento na equipe operacional e
representantes. O modelo de gestdo € mais participativo, uma vez que os gerentes estao
proximos dos clientes. Uma das ideias para os proximos anos € criar o programa de

participagdo em lucros e resultados.

2.2.5 Estrutura Legal

A Viver Bem ¢ uma empresa de Sociedade Limitada contando com trés socios. Os
acionistas recebem pro-labore mensal, ao final do ano o lucro ¢ utilizado para aumentar o

investimento na empresa.

2.2.6 Enquadramento Tributario

A empresa ¢ tributada pelo Lucro Real. Além disso a empresa contribui com ICMS,

PIS, COFINS sobre os produtos revendidos.

2.2.7 Localizacao (Matriz de Decisdao, Analise da localizacdo e Mapa)

A empresa esta localizada em Santa Catarina na cidade em que os socios residem e
onde o sécio fundador ja possuia um terreno para a construgdao da sede. Mas acabou por ser
um ponto estratégico, ja que estd localizado no centro dos trés estados do sul brasileiro, onde

a empresa atua, facilitando todas as rotas de distribuigao.
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2.2.8 Manutencao de Registros

Os registros contabeis sao realizados na area administrativa da empresa

. Para maior

qualidade na manutengdo dos seus registros a empresa confia seus documentos contabeis e

administrativos na propria empresa sob os cuidados do setor contabil. No entanto, a TI esta

realizando a implantacdo de um moédulo de gestdo de documentos.

Os registros contabeis de 2016 utilizados para as andlises e projecdes sdao apresentados

abaixo.
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Comeércio e servico
DEMONSTRAGCOES FINANCEIRAS NA DATA BASE 2016 |
ATIVO PASSIVO + PATR. LIQUIDO
Circulante Circulante
AplicagBes financeiras 1.653 Fornecedores 4.215.377
Duplicatas a receber 3.125.720) Obrigagdes fiscais 365.018|
Estoques 2.884.974 Obrigag¢des trabalhistas 367.763
Outros 667.278| Empréstimos para a cobertura do caixa 3.826.257
6.679.625 Financiamentos de curto prazo 107.567
Ndo-Circulante Dividendos a pagar 0
Ativo Imobilizado Outros 36.164
Custo 4.346.882 8.918.146
- depreciagdo acumulada 396.095 N&o-Circulante
Imobilizado liquido 3.950.787 Financiamentos de longo prazo 577.885
TOTAL DO ATIVO 10.630.411 577.885
Patrimonio Liquido
Capital +reservas 1.134.381
DEMONSTRACAO DO RESULTADO DO EXERCICIO Prejuizos acumulados 0]
1.134.381
Receita operacional bruta 22.327.473 TOTAL DO PASSIVO + PAT. LIQUIDO 10.630.411
Impostos e deducdes sobre vendas e servigos 4.290.981
Receita Operacional Liquida 18.036.492
Custos dos Produtos Vendidos 12.147.507|
Lucro Bruto 5.888.985
Despesas administrativas 925.916
Despesas comerciais 4.377.448
Resultado da atividade 585.620
Receitas financeiras 80.114
Despesas financeiras 329.343
Lucro (prejuizo) antes do IR 336.391
Provisdo para I.R. + Contribuigdo Social 201.500
Lucro (Prejuizo) Liquido 134.891

2.2.9 Seguro e Seguranca

Para o patrimoénio da empresa, ela conta com um seguro que protege sua estrutura
contra os riscos relacionados a incéndio, ciclones, raios, explosdes, vendavais, roubos e afins.
Com relagdo a segurancga na rede de computadores, tudo ¢ gerenciado por um software de
uma empresa especializada em firewall corporativo onde todas as conexdes passam pelo
programa e pelo servidor de gerenciamento. Ja os colaboradores sao protegidos por seguros
de vida em grupo, que além de cobrirem eventuais mortes naturais ou acidentes por invalidez,

ainda ¢ propiciado a familia toda a assisténcia funeral.



W FGV MANAGEMENT
24

2.2.10 Responsabilidade Socioambiental

A empresa produz poucos residuos ao meio ambiente na sua atividade operacional.
Mas nas atividades administrativas hd um consumo grande de papéis, portanto, devido a forte
preocupacgdo socioambiental, a empresa tem a politica de orientar e conscientizar sobre a
impressao demasiada de documentos e todo papel € colocado em um coletor especifico onde ¢
vendido a uma empresa de reciclagem. Para a sua operacdo, compra caixas de papelao de uma
empresa que seleciona caixas de acondicionamento nao utilizadas por outros estabelecimentos

(supermercados, distribuidoras, etc.)

2.2.11 Contatos estratégicos

A empresa apresenta os seguintes contatos estratégicos:

e Representante XXX: coordenador de representantes da regido Oeste de Santa
Catarina, sendo estratégico por conhecer diversos clientes € manter um Otimo
contato com os mesmos, tendo conhecimento dos costumes e dos produtos mais
procurados da regido. Com este contato espera-se expansdo das vendas para o

Oeste.

e Representante YYY: representante da industria de medicamentos, parceria

importante na negociacdo de pregos e condigdes na compra de medicamentos.

e Fornecedor XXX: fornecedor de um ché especifico do Rio Grande do Sul, contato

estratégico visto que mantém distribuicao exclusiva para a empresa.

e Fornecedor YYY: fornecedor de Maceid, fabricante de um tipo de 6leo, o qual ¢

muito procurado pelos clientes da empresa.

e Contador da empresa: auxilia na gestdo por meio dos registros e consultorias de

apoio.

Todos os contatos citados sao ativos, de grande importancia. A Viver Bem espera que

estes contatos os ajudem a expandir suas vendas, reduzindo os custos.
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2.3 Produtos e/ou Servigcos

A empresa oferta principalmente produtos naturais e suplementos alimentares, dentre
varios, citam-se os principais: castanha do para e castanha de caju, Whey Protein (isolada,
concentrada, hidrolisada), 6leo de coco, glutamina, creatina, BCAA, albumina, termogénicos,
shakes, chas a granel, chas instantaneos, granolas, capsulas de dmega 3, 6mega 3.6.9, 6leo de
borragem, 6leo de semente de uva, d6leo de cenoura betacaroteno, fitoesterois, enzimas
digestivas, probioticos, coldgenos, medicamentos fitoterapicos, pasta de amendoim, snacks
sem gluten e sem lactose, alfarroba, cookies sem glutén e sem lactose, farinhas sem gliten e
sem lactose, cremes de massagem (arnica), vitaminas (A, E, D), polivitaminicos e

poliminerais, biscoitos de arroz.

2.3.1 Fatores Criticos de Sucesso
Internamente: alta administracdo comprometida e participativa nas rotinas da

empresa, equipes motivadas e treinadas, sistemas de informacao eficientes.

Externamente: produtos ofertados com qualidade, logistica eficiente, vendedores com

expertise sobre os produtos, localizacao estratégica.

2.3.2 Estratégia de Produto/Servico

A Viver Bem opta pelo posicionamento estratégico de focar na qualidade dos produtos
ofertados, apresentando agilidade na entrega, baixo niimero de rupturas no estoque e durante o
transporte. A empresa se destaca pelos seus representantes treinados e capacitados para

repassar as informagdes técnicas dos produtos aos clientes.

2.3.3 Produtos/Servicos Atuais

A empresa comercializa os seguintes grupos de produtos:

e Produtos Naturais: produtos que sdo cultivados sem uso de agrotoxicos, que nao
passam por diversas fases de processamento nas industrias, sdo também
considerados os produtos sem adicdo de conservantes, corantes ou com quimicas

na sua estrutura.
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e Suplementos alimentares: substancias produzidas para complementar a
alimentacdo, suprindo as deficiéncias alimentares, pode ser vitaminicos, minerais,

proteicos, hormonais, antioxidantes, termogénicos, entre outros.

e Produtos Nutracéuticos: suplementos, geralmente em forma de capsulas, que
fornecem nutrientes essenciais para o nosso organismo, a fim de nutrir e diminuir o

risco de doencas.

A empresa tem como meta para 2017 o inicio do acondicionamento de graos e cereais
com a marca propria. Além disso, acredita que a expertise dos representantes no portfolio dos
produtos, com a finalidade de repassar para o cliente, explicando cada produto, possa ser

considerado um servigo adicional aos produtos.

2.3.4 Tecnologia

A empresa apresenta como diferenciais de tecnologia as seguintes caracteristicas:

e Realizacdo de controle de estoque rigoroso desde a recep¢do das mercadorias até a

saida:

o Os produtos comercializados sdo itens pereciveis e alguns com vencimento
abaixo de quatro meses, opera-se com a sistematica de que o primeiro que

vence ¢ 0 primeiro que sai.

o Os itens e lotes sdo rastreados, ou seja, sabe-se exatamente para que cliente foi
enviado, dessa forma, caso haja a necessidade de recolhimento do produto por

algum defeito ou publicacdo da ANVISA, consegue-se localizar rapidamente.

o Por esse método de rastreamento, a empresa se protege de clientes mal
intencionados que queiram devolver algum produto que ndo foi vendido pela

empresa.

e [Logistica de entrega em até vinte e quatro horas para os estados do sul brasileiro.

2.3.5 Matriz de competéncias essenciais
As competéncias essenciais sao as habilidades que criam valor ao cliente e a diferencia

dos concorrentes. Na Viver Bem, podemos listar:
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e Foco no negobcio.

e Representantes treinados.

e Logistica eficiente.

e Desenvolvimento de solugdo e sistemas.

A empresa sempre estd com o foco no negocio, buscando novos produtos e novas
novidades para um mercado que estd crescente, com altas demandas e também alta
concorréncia. Os representantes recebem treinamentos constantes para que possam repassar
todas as informacgdes técnicas dos produtos. Quanto a logistica, a entrega ¢ em no maximo 24
horas e zero perda de estoque por transporte incorreto. Ja em relagcdo ao desenvolvimento de
solucdo e sistemas, a empresa se destaca por ter bons controles de entrada e saida de estoque,

para que nao permanec¢a com estoques vencidos e controle dos lotes vendidos aos clientes.

2.3.6 Pesquisa e Desenvolvimento
A empresa estad investindo no desenvolvimento de um novo aplicativo de vendas para
os representantes, o qual tende a aprimorar os processos cotidianos, ja que muitas informagdes

serdo disponibilizadas, como erros de pregos, quantidade, cliente incorreto.

Em conjunto a empresa estd criando um canal de vendas via e-commerce, buscando
ampliar suas vendas, principalmente em novas regides, o que nesse momento ¢ mais

complexo, visto que necessitam de mais representantes.

Na linha de expedi¢do, a empresa esta desenvolvendo o processo de segregagdo do
faturamento de grandes quantidades para que elas acontecam na area de pulmao de estoque e

ndo na de picking.

2.3.7 Aliancas Estratégicas

A empresa considera como aliancas estratégicas os mais de cem fornecedores, visto
que consegue negociar pregos € prazos que auxiliam no ciclo financeiro. Conta também com
0s bancos e cooperativas de crédito que acreditam e confiam no projeto e possibilitam a

alavancagem para que a empresa obtivesse um alto crescimento nos ultimos anos.
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2.3.8 Producao e Distribuicao

Por ser uma distribuidora, ela ndo fabrica seus produtos, mas conta com o pessoal e
sistemas para o recebimento de estoques, correto armazenamento e controle de saida. A partir
de 2017, pretende-se iniciar as operagdes com acondicionamento de graos e cereais, sendo
necessarios pessoal, maquinarios e embalagens, para que a matéria prima seja processada e

embalada.

A distribuicdo ¢ realizada pela empresa por meio de vias terrestres. A empresa trabalha
com entregas rapidas, em até 24 horas e os produtos sdo acondicionados de forma a evitar

rupturas e chegar no cliente em 6timas condigoes.

2.3.9 Embalagem e Transporte

Os produtos sao embalados em caixas de papeldo, mas, por exemplo, as granolas sao
embaladas em fardos plasticos. Futuramente, a empresa pensa em trabalhar com caixas
retorndveis, reduzindo a quantidade de lixo. O transporte ¢ feito via terrestre em todas as
regides atendidas, onde a rotas sdo escolhidas para que o produto chegue o mais rapido

possivel para o cliente.

2.3.10 Servico Pos-Venda

A empresa preocupada em satisfazer seus clientes tem a disposi¢ao um grupo de tele
vendedores que além de promoverem a vendas, realizam a andlise do atendimento dos
representantes e da propria empresa. Os gestores também acompanham os representantes em
alguns processos de venda e entram em contato com alguns clientes obtendo feedback do

atendimento da empresa de forma geral.
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2.4 Analise de Mercado

2.4.1 Analise da Industria/Setor

A empresa atua no setor de produtos naturais, o qual cresceu cerca de 98% ao longo
dos ultimos seis anos, de acordo com pesquisa realizada pela Euromonitor (centro de
pesquisa) em 2015. E o mercado de suplementos alimentares e nutritivos cresce anualmente
de 20% a 25% segundo a Exponutrition. Esses setores tem como caracteristicas a preocupacao
da populacdo em consumir produtos ricos em nutrientes, ter uma alimentacao balanceada e o
aumento da pratica de atividades fisicas, que conforme pesquisa realizada em 2013 pela
Vigilancia de Fatores de Risco e Prote¢do para Doengas Cronicas por Inquérito Telefonica

tem crescido nos ultimos anos.

2.4.2 Descricao do Segmento de Mercado

A Viver Bem atende principalmente as lojas de produtos naturais, com o foco no
publico adulto, conquistando aqueles que estdo preocupados com a qualidade de vida e que
praticam atividade fisica, por meio de suplementos alimentares, alimentos organicos, nao
industrializados e processados. De acordo com pesquisa da Euromonitor de 2015, o

crescimento desse mercado no Brasil € de 20% contra 8% no restante do mundo.

2.4.3 Analise SWOT do Produto/Servico

Como a empresa possui diversos produtos no seu portfolio, foi realizada uma analise
geral deles. Eles tem como pontos positivos serem ricos em nutrientes, organicos € sem
conservantes, tendo uma qualidade alta e bom aceitamento no mercado. No entanto por serem
produtos mais naturais demandam de maiores cuidados, visto que possuem prazos de
validades inferiores a outros com conservantes ¢ considerando que o processo de producao ¢
mais complexo e que muitas vezes sao novidades no mercado brasileiro, os precos se tornam

mais elevados.

Como oportunidade se destaca a grande procura por produtos naturais e suplementos
alimentares, mas com a maior procura surgem novos concorrentes, podendo também aparecer

produtos substitutos.
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2.4.4 Analise do Perfil do Cliente (Segmentacao)

A empresa atende clientes pessoa juridica, composto por lojas de produtos naturais,
farmécias, drogarias e esporadicamente lojas de conveniéncia e supermercados dos trés
estados do sul brasileiro. Os clientes sdo selecionados por meio de uma analise da area de
atuacdo juntamente com informacdes de PIB, dados do SERASA e das referéncias dos

representantes comerciais.

2.4.5 Analise do Perfil dos Fornecedores

Devido ao grande portfélio de produtos que a empresa revende, ela necessita de
diversos fornecedores. Para cada compra os fornecedores sdo analisados tendo em vista a
origem e a forma de apresentagdo dos seus produtos, bem como sdo realizados orcamentos de
compras, normalmente devido a quantidade, sdo negociados precos abaixo do mercado. O
custo depende dos tipos de produtos e os prazos de entrega sao em média de cinco dias, mas

para fornecedores do Norte e Nordeste a média passa para sete dias.

2.4.6 Gestao de Stakeholders

Os Stakeholders que influenciardo diretamente e indiretamente a empresa sao:

Matriz de Gestao de Stakeholders

ID |Stakeholder Posicio Poder [Interess{Neutralizacdo
. Politicas de remuneragdo por meritrocacia e aumento de
1 |Equipe interna Favor 7 )
beneficios.
. Aplicar um ambiente sociavel, com areas de descanso,
2 |Ambiente de trabalho |Favor 7 10 P . L L. o
alongamentos, dias de celebrar e horarios flexiveis.
3 |Representantes Favor 9 8[Comissdes por vendas e treinamentos.
. ualificar os representantes e colaboradores para atenderem a:
4 |Clientes Favor/Contra 10 9 Qualifi presentanies . racon p g n s
demandas e estarem sempre dispostos a auxiliar os clientes.
5 |Governo Contra 6 5|Treinar a equipe de contabiliade para atuar com os impostos.
6 |Concorrentes Contra 9 9|Qualificar a area comercial
7 [Marca da empresa Favor/Contra 10 9|Investimentos em marketing, como propagandas e promogdes.

2.4.7 Anadlise da Concorréncia

Os concorrentes da empresa sdo outras distribuidoras da regido que oferecem os
mesmos produtos ou similares. Contudo a Viver Bem, possui agilidade nas entregas, poucos
problemas de perda com estoques no galpdo e no transporte e possui representantes com

fortes conhecimentos sobre os produtos ofertados.

A empresa possui trés concorrentes principais:
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Empresa A: Possui como pontos fortes um grande mix de produtos do segmento de
suplementagdo e forte atuagdo com atendimento via televendas. Como ponto fraco a

empresa ndo possui uma grande equipe de representantes treinados.

Empresa B: Tem como ponto forte o atendimento especializado na regido de
Florianopolis com muita tradi¢do perante os clientes. E por ponto fraco a empresa tem

uma equipe reduzida e muitos itens em ruptura.

Empresa C: A empresa tem forte atuagdo com a fabricacdo de alimentos naturais e
embalagem de grdos. E como fraqueza apresenta vendas apenas por televendas e

logistica muito demorada.

2.4.8 Aplicacao das 5 Forgas de Porter

A empresa ¢ influenciada pelas cinco Forgas de Porter, como listado abaixo.

Rivalidade entre empresas: considerada uma forte influéncia, em um grau de 1 a 5,
sendo que 1 influéncia de grau baixo e 5 de grau alto, este item seria de grau 4, sendo
que nos estados de abrangéncia da empresa existem outras instituigoes de distribui¢ao

com produtos similares.

Ameaga de novos entrantes: grau de nivel 4, a ameaca de novos entrantes ¢

maximizada considerando o crescimento do segmento adotado pela empresa.

Poder de barganha dos fornecedores: média influéncia, com grau de nivel 3, visto que
a empresa ¢ importante para grande parte dos fornecedores devido seu grande volume
de compras e também porque existem produtos similares aos fabricados pelos
fornecedores. J& para os fornecedores com pequenas compras, o poder de barganha

deles aumenta.

Poder de barganha dos clientes: nivel médio (grau 3). A empresa tem uma grande
carteira de clientes, atendendo cerca de 47% deles mensais, mas somente cinco
clientes representam 15% do faturamento, sendo que esses pelo grande volume

conseguem ter maior barganha.

Ameaca de produtos substitutos: pode-se considerar de nivel 3 por ser um mercado em

expansao, surgem mais produtos similares com qualidade parecida.
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Iarganii; dos |
Fornecedores

\

l

Ameaca de Rivalidade Ameaca de
Novos entre Produtos

Entrantes Concorrentes Substitutos

Poder de
Barganha dos
Clientes

Fonte: Imagem de internet

Por estar em um mercado em expansdo, com grande demandas a empresa ¢
influenciada pela rivalidade e por novos entrantes, que aumentam a concorréncia e que podem

se destacar por novos diferencias e novos produtos.
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3 DESENVOLVIMENTO DO PLANO DE
MARKETING

3.1.1 Estratégia de Marketing

A empresa tem seus esfor¢os de mercado voltados a propagar seus produtos no
segmento de lojas que buscam atender o publico que esta a procura de alimentos saudaveis,
suplementos alimentares e nutritivos. A principal estratégia da empresa ¢ divulgar o seu nome
por meio dos seus representantes, os quais conseguem repassar as informagdes técnicas dos

produtos, como seus beneficios, agregando valor a eles.

Para os proximos anos, a empresa esta organizando uma conveng¢ao, onde os clientes e
fornecedores devem ser convidados, com a finalidade de aproximagdo e fechamento de

negdcios.

A empresa investe em materiais de divulgacdo, como folders, e-mail de marketing e
campanhas em parcerias com os representantes. Para 2017, estd sendo desenvolvido uma

campanha onde os nutricionistas divulgardo a marca e a qualidade dos produtos.

3.1.2 Produto/Servico e seu Posicionamento
A empresa visa atender os clientes que buscam melhor qualidade de vida por meio da
alimentagdo, sendo assim ela oferece produtos de qualidade com entrega rapida, visando ser

uma escolha com o melhor custo beneficio.

3.1.3 Estratégia de Precificacao

Para precificar seus produtos a empresa estima uma margem para os custos fixos com
base em um valor de faturamento, somando a uma margem para os custos varidveis, que
incluem comissao, frete e impostos (ICMS, PIS, COFINS, entre outros) e mais a margem de
lucro em que ¢ considerado a média do mercado, o qual ¢ obtido por meio de pesquisas com

0s representantes.
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3.1.4 Estratégia para Canais de Distribuicdo

A empresa utiliza seus representantes como principal ponto de venda, os quais levam
catdlogos e informagdes sobre os produtos. Atua também com tele vendedores e partir de
2017 com o e-commerce. A distribuicdo ¢ realizada por transportadoras por via terrestre,

atendendo estrategicamente os trés estados do sul.

3.1.5 Propaganda e Promogao

A empresa realiza propaganda em radios locais, principalmente de itens que sdo mais
exclusivos. Também sdo realizados promogdes e campanhas com os representantes, as
promocdes sdo principalmente de produtos cuja rotatividade estd abaixo da esperada ou

quando o volume de oferta esta maior que a demanda para determinado produto.

Adicionalmente sdo realizadas as campanhas em parcerias com os fornecedores que
pretendem promover os seus produtos através da distribuidora, para que os seus

representantes se dediquem ainda mais na divulgagdo dos seus produtos.

3.1.6 Projecao de Vendas

A empresa projeta um crescimento para suas vendas totais de aproximadamente 15%
ao ano mais a inflacdo projetada, em razao da forte expansdo do mercado e também do
crescimento da empresa, ainda mais com o inicio das vendas por e-commerce e de produtos

com marca propria.
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4 DESENVOLVIMENTO DO PLANO
OPERACIONAL

4.1.1 Premissas organizacionais / estruturais

A Viver Bem tem como premissas organizacionais:

e Satisfacdo dos colaboradores, com um oOtimo ambiente de trabalho, garantindo a

produtividade.
e Representantes altamente capacitados, com objetivo de gerar 6timas vendas.

e Satisfacao dos clientes, garantindo o retorno e indicagdes.

4.1.2 Definicao de processos operacionais

O processo da empresa se resume nos passos listados a seguir:

e 1° Andlise e escolha do fornecedor: sdo realizados cotagcdes de compras entre dois ou
mais fornecedores e analisado a qualidade do produto. E fechado o contrato com

aquele que tiver o melhor custo beneficio.

e 2° Recebimento dos produtos: apos efetuada a compra, o produto ¢ entregue na

empresa, sendo feita uma conferéncia detalhada com a nota fiscal.

e 3° Acondicionamento: para os produtos da marca propria (castanha de caju e castanha
do pard) serd executado o processo criterioso do produto in natura e apds sera

embalado.

e 4° Armazenamento: ¢ realizado por grupos de produtos, sendo observadas as datas de

validade, para que os que vencem primeiro sairem antes.
e 5°Venda: ¢ efetuada pelos representantes, tele vendedores e por meio do e-commerce.

e 6° Separagao de estoques: os produtos sdo separados, tendo em vista que sdo
escolhidos os que estdo mais proximos do vencimento, sdo registrados no sistema os

dados e lote dos produtos que vao sair e embalados corretamente para a proxima etapa.

e 7° Transporte: prazo de até 24 horas para que a transportadora efetue a entrega.
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e 8° Confirmacao de recebimento: a empresa ¢ notificada pela transportadora quanto ao
horario do recebimento pelo cliente juntamente com documento assinado pela pessoa

que recebeu.

Andlise e escolha Recebimento dos
E— —> | Acondicionamento] ———> | Armazenamento | ———>

do fornecedor produtos
Se So d Confi dod
Venda _— R [— Transporte —_ " |r@@o <
estoques recebimento

4.1.3 Definicao de investimentos em ativo permanente

A empresa necessita de R$ 15.000 para a compra de maquinarios para o inicio da
producdo de acondicionamento de graos. Em 2016 a empresa ja adquiriu um terreno e
contéineres para suprir necessidade imediata de espaco. Para a atividade de e-commerce
espera-se um investimento de R$ 10.000 para 2017 e para a operagdo ja existente na empresa,

projeta-se ao longo dos proximos cinco anos investimentos em tono dos R$ 1.100.000.

O percentual médio de depreciacdo anual foi calculado por meio de média ponderada
entre as taxas utilizadas para cada tipo de imobilizado (20% para computadores e veiculos,
10% moveis, instalagdes e maquinas e 4% edificagdes) e o quanto este imobilizado representa

no todo.

A proje¢ao de renovacgdo de ativo imobilizado e o percentual de depreciagdo por ano

esta identificada abaixo:

ATIVO IMOBILIZADO 2017 2018 2019 2020 2021
Taxa média de depreciagdo anual 10,0% 10,0% 10,0% 10,0% 10,0%
Novas Imobiliza¢des 185.000 187.750 215.913 248.299 285.544
Percentual da depreciagdo alocada a Custo 80,0% 80,0% 80,0% 80,0% 80,0%

4.1.4 Premissas operacionais

A empresa tem como premissas operacionais primar pela qualidade dos produtos
revendidos e das informagdes técnicas repassadas aos clientes, bem como executar as entregas

com rapidez.
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4.1.5 Estimativa do Volumes de vendas

Estudos realizados pela Euromonitor indicam que a previsao ¢ que de 2015 a 2019, o
mercado de alimentagdo saudavel cresca 50%. Contudo, a empresa Viver Bem estima um
crescimento anual de 15%, tendo em vista crescimento de mercado, inicio em 2017 das
operagdes com e-commerce ¢ da nova marca de acondicionamento de graos e cereais. Com o
crescimento das vendas, os custos aumentardo proporcionalmente, pois se precisara de mais

profissionais, espaco e equipamentos para se manter a qualidade dos produtos e servigos.

Abaixo, as quantidades projetadas para os proximos cinco anos dos principais
produtos distribuidos pela empresa, os produtos da nova marca (castanhas) e como a empresa

possui mais de 3.000 produtos, estimou-se uma quantidade média para o restante.

Quantidades vendidas 2017 2018 2019 2020 2021

Oleo de coco extra-virgem 287.020 331.064 390.241 462.241 547.524
Omega 3 143.017 164.963 194.451 230.327 272.822
Creme de arnica 14.129 16.297 19.210 22.754 26.952
Cloreto de magnésio 31.519 36.356 42.854 50.761 60.126
Oleo de coco virgem 56.130 64.744 76.316 90.397 107.075
Castanha do para 1.145 1.321 1.557 1.845 2.185
Castanha de caju 690 796 938 1.111 1.316
Outros produtos 384.965 444,038 523.409 619.978 734.364

4.1.6 Precos unitarios de vendas

A empresa Viver Bem opta por precificar seus produtos levando em consideracao a
margem de custos fixos e varidveis, que fica em torno de 50% do prego do produto vendido,
mais a margem dos impostos, de acordo com a tributa¢do de cada produto, préximo de 18% e
por fim, a margem de lucro considerando a média de mercado apontada por estudos em

conjunto com os fornecedores.

Abaixo, sdo apresentados os precos unitarios dos principais produtos vendidos pela

empresa e atualizados de acordo com a proje¢do de IPCA para os préximos cinco anos.
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Pregos de venda em RS/unid. 2017 2018 2019 2020 2021
Oleo de coco extra-virgem 52,17 54,52, 56,99 59,56 62,24
C)mega 3 13,02 13,61 14,22 14,86 15,53
Creme de arnica 45,02 47,04 49,18 51,39 53,71
Cloreto de magnésio 15,56 16,26 17,00, 17,76 18,56
Oleo de cocovirgem 14,44 15,09, 15,77 16,48, 17,22,
Castanha do para 7,32 7,64 7,99 8,35 873
Castanha de caju 7,32 7,64 7,99 8,35 873
Qutros produtos 20,90 21,84 22,83 23,86 24,93
O prego médio de recebimento de vendas sera:
DUPLICATAS A RECEBER 2016 2017 2018 2019 2020 2021
Prazo médio de recebimento de vendas - emdias 50 50 50 50 50 50
Com base na projecdo de vendas e os precos de venda, espera-se o seguinte
faturamento:
Faturamento mercado intemo - emRS$ 2017 2018 2019 2020 2021
Oleo de coco extra-virgem 14.973.823| 18.048.777] 22.240.880| 27.520.817| 34.076.477
Omega3 1.862.187| 2.244.597, 2.765.939 3.423.686 4.237.848
Creme de amica 636.063 766.682 A4.756 1.169.421 1.447.512
Coreto de magnésio 490.440) 591.155 728.460 901.689 1.116.113
Oleo de coco virgem 810.336 976.742] 1.203.606) 1.489.826 1.844.110)
Castanha do para 8.379 10.099 12.445 15.404 19.067|
Castanha de caju 8.379 10.099 12.445 15.404] 19.067|
Qutros produtos 8.045.764 0.698.004] 11.950.513( 14.792.375| 18.310.039
Total do Faturamento - emRS 26.835.371| 32.346.156 39.859.0441 49.337. 624| 61.070.234

4.1.7 DeducOes sobre as vendas

Na venda dos produtos pela Viver Bem, em regra geral, os impostos federais que

incidem sobre as vendas sao o PIS e a COFINS, nas respectivas aliquotas, 1,65% e 7,6%, no

entanto, como sdo intmeros produtos, alguns possuem tributacdo monofasica, com as

aliquotas de 0,65% e 3%, bem como outros beneficios fiscais. Como imposto estadual, a

empresa possui o ICMS, com a aliquota média de 17%, variando de acordo com substituicdes

tributarias, beneficios fiscais (isen¢do, crédito presumido, entre outros). A média apontada

dos impostos sobre vendas, de acordo com periodos passados € citada abaixo.

IMPOSTOS SOBRE VENDAS - LUCRO REAL 2016 2017 2018 2019 2020 2021
Vendas Brutas 26.835.371| 32.346.156| 39.859.044| 49.337.624| 61.070.234
Percentual sobre vendas brutas 19,2% 19,2% 19,2% 19,2% 19,2% 19,2%
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Ja as comissdes de venda dos representantes comerciais sdo em média 9% dos valores

das mercadorias vendidas.

4.1.8 Estrutura dos gastos variaveis de vendas (exceto pessoal)

Os custos variaveis da mercadoria vendida serdo conforme listado abaixo, em torno de

50% do preco de venda.

Custos varidveis unitarios 2017 2018 2019 2020 2021
Oleo de coco extra-virgem 26 27 28 30 31
Omega 3 7 7 7 7 8
Creme de arnica 23 24 25 26 27
Cloreto de magnésio 8 8 8 9 9
Oleo de coco virgem 7 8 8 8 9
Castanha do para 4 4 4 4 4
Castanha de caju 4 4 4 4 4
Outros produtos 10 11 11 12 12

Além desses, tem-se as despesas comerciais como gastos varidveis da empresa como

sdo apresentados a seguir:

DESPESAS COIVERCIAIS 2017 2018 2019 2020 2021
Comissoes sobre vendas 9,0026 9,006 9,026 9,00% 9,00%
Bonificagbes 0,25% 0,25% 0,25% 0,25%) 0,25%
Fretes 3,40% 3,40% 3,40% 3,40% 3,400%6
Vbrketing 1,009 1,002 1,002 1,00% 1,00%
PDD 3,00% 3,002 3,00% 3,00% 3,002
Outros 2,00% 2,00% 2,002 2,00% 2,00%

Total 18 65% 18,65% 18,65% 18 65% 18,65%
Despesas comerciais 5.004.797 6.032.558 7.433.712 9.201.467| 11.389.599

4.1.9 Gastos fixos

Estimam-se os seguintes custos fixos anuais para a Viver Bem:

e Manutengdo de maquinas: R$ 6.000.

e Energia Elétrica: R§ 14.400.

e Telefone: R$ 20.000
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e Qutros custos: R$ 40.000, incluindo

seguranca, € outros.

treinamentos, agua, limpeza, conservagao,

Custos fixos - RS 2017 2018 2019 2020 2021

Pessoal 914.324 955.469 998.847 1.043.795 1.090.766)
Telefone 20.000] 20.900 21.849 22.832| 23.860)
Mbanutengdo 6.000 6.270 6.555| 6.850 7.158
Energiaelétrica 14.400| 15.048 15.731 16.439 17.179
Outros (treinamentos, dgua, limpeza...) 40.000 41.800 43.698 45.664 47.719
Deprediacdo 355.151 370.061 386.207 404.776| 426.129
Custos fixos totais - RS 1.349.875 1.409.547| 1.472.886) 1.540.355 1.612.810)

Para as despesas administrativas, tem-se os seguintes valores em 2016.

e Gastos diversos: R$ 108.600, inclui gastos com energia elétrica, agua, material de
limpeza e de expediente, coleta de residuos, correios, seguranca e vigilancia, bens de

pequeno valor e outros.

e Honorarios de consultoria: R$ 38.000, inclui gastos com advogados R$ 9.500 e com

contabilidade R$ 28.800.

e Honorarios com TI: R$ 162.000, sdo gastos com software, gerenciador de e-mails,

SMS, internet ¢ armazenamento em cloud.

e Seguros e planos: R§ 15.000, gastos com planos de saude, seguros de veiculos e

patrimoniais.

e Impostos e taxas: R$ 131.000, contém taxa de Anvisa, registro de imoveis, alvaras,

taxas de cartério, outros impostos e taxas.

e Manutengdes: RS 33.000, inclui manutencao de instalagdes, maquinas e equipamentos,

computadores, telefones e veiculos.
e Telefone: R$ 6.500.

e Depreciagdo: média ponderado de 10%. No ano de 2016, R$ 209.500
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DESPESAS ADIVINISTRATIVAS 2017 2018 2019 2020 2021
Pessoal 391.853 400.487| 428.077 447.341 467.471
Consultorias (contabilidade) 38.000 39.710 41.513 43.381 45.333
Honordrios de Tl 162.000 169.290] 176.976 184.940] 193.262
Seguros 15.000 15.675] 16.387| 17.124 17.895
Impostos e taxas 131.000 136.895] 143.110 149.550 156.280
Manutengdes 33.000 34.485 36.051] 37.673 39.368
Telefone 6.500, 6.793 7.101 7.420] 7.754]
Outros 108.600 113.487| 118.639 123.978 129.557
Depreciagdo 88.788 92.515 96.552, 101.194 106.532]
Despesas totais 974.741] 1.018.336 1.064.405 1.112.601 1.163.452

Todos os gastos fixos, exceto depreciagdo, serdo atualizados anualmente pela inflagao.

4.1.10

Imposto de Renda e Contribuicao Social

A empresa optou pela tributagdo pelo Lucro Real apurados por estimativa mensal,

tendo em vista que a margem de lucro apresentada pela empresa ¢ muito pequena, em torno
de 1,5% a 2% sobre o faturamento. A aliquota dos impostos pagos sdo IRPJ 25% e CSLL 9%
sobre o lucro tributavel. Em 2016, foram pagos R$ 201.500.

IMPOSTO DE RENDA E CSLL - LUCRO REAL 2017 2018 2019 2020 2021
Aliquota de IR + CSLL 34,0% 34,0% 34,0% 34,0% 34,0%

Impostos sobre Vendas 5.157.326 6.216.410 7.660.266 9.481.8%6 11.736.715

Imposto de Renda e CSLL 110.785 317.512 611.811 1.010.702 1.516.210

4.1.11

A empresa Viver Bem tem como Politicas Operacionais: trabalhar com produtos de

Politicas Operacionais

Otima qualidade, perda e ruptura de estoques minima, principalmente no transporte, para que
o cliente receba sua compra em perfeitas condi¢des, tendo um controle que evidencia os lotes
vendidos por clientes, bem como os prazos de validade. Na logistica de entrega, a empresa
fixa o compromisso de entregar em até 24 horas do momento da emissao da nota fiscal para o
cliente. J& para as condi¢gdes de compra e venda, a empresa trabalha com a politica de ter mais

prazos mais longos com os fornecedores do que o disponibilizado aos seus clientes.

4.1.12 Fontes de recursos

Por ja se tratar de uma companhia em funcionamento, ela ja possui captou os recursos

para as suas atividades e ndo espera captar novos para os proximos anos.
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5 DESENVOLVIMENTO PARTE FINANCEIRA

5.1.1 Cenario Realista

Em 2016, o Brasil passou por uma situacdo econdmica de estagnacao, o dolar esta
desvalorizado frente a outras moedas, falta de planejamento do governo, redu¢do do PIB,

perda do poder de compra da populacdo e desaceleracao geral da economia.

Em contramdo da crise, o setor de alimentacdo saudavel e suplementos alimentares,
devido as preocupagdes crescentes no bem estar e atividades fisicas, estd crescente € com
expectativas positivas. Com isso, projeta-se um cendrio realista para esse mercado que se

mantém ao lado oposto da crise. Foram utilizados os seguintes indices econdmicos:

Comércio e servigo

PREMISSAS MACRO-ECONOMICAS
TAXAS ANUAIS
Taxa de crescimento do PIB 0,3% 2,5% 3,0% 3,0% 3,0%
Taxa de inflagdo 4,5% 4,5% 4,5% 4,5% 4,5%
CDI 9,4% 8,4% 8,4% 7,9% 7,9%
TILP 7,4% 7,1% 6,9% 6,6% 6,4%
Taxa para fechamento do Caixa - Hot Money 14,1% 12,6% 12,6% 11,8% 11,8%
Taxa de AplicagGes Financeiras 7,5% 6,7% 6,7% 6,3% 6,3%
Taxa de Cambio final 3,260 3,45 3,55 3,65 3,75 3,88
Taxa de Cambio média 3,36 3,50 3,60 3,70 3,82

As variaveis macroeconOmicas foram extraidas de relatdrios de bancos brasileiros.

5.1.2 Balango Patrimonial - Inicial e Projetados

A Viver Bem ja estava em funcionamento em 2016, portanto sdo apresentados os

dados reais para este ano € as projecdes para os proximos cinco anos:
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Comeércio e servigo
DEMONSTRAGCOES FINANCEIRAS RS

ATIVO
Circulante
Aplicagdes financeiras 1.653 0 0 0 0 897.746
Duplicatas a receber 3.125.720 3.756.800 4.528.278 5.580.040 6.906.988 8.549.486
Estoques 2.884.974 3.506.829 4.175.312 5.082.381 6.223.823 7.634.077
Outros ativos 667.278 667.278 667.278 667.278 667.278 667.278
6.679.625 7.930.906 9.370.868 11.329.699 13.798.088 17.748.587
Ndo-Circulante
Imobilizado
Imobilizado - custo 4.346.882 4.531.882 4.719.632 4.935.544 5.183.843 5.469.388
Depreciagdes acumuladas 396.095 840.033 1.302.609 1.785.368 2.291.337 2.823.999
3.950.787 3.691.848 3.417.023 3.150.176 2.892.506 2.645.389
TOTAL DO ATIVO 10.630.411 11.622.755 12.787.891 14.479.875 16.690.595 20.393.976
PASSIVO + PAT. LIQUIDO
Circulante
Fornecedores 4.215.377 5.000.755 5.972.335 7.292.095 8.953.468 11.006.649
Obrigagdes fiscais 365.018 501.407 604.373 744.748 921.851 1.141.070
Obrigagdes trabalhistas 367.763 126.989 132.704 138.729 144.972 151.495
Dividendos a pagar 0 0 0 0 0 0
Outros passivos 36.164 36.164 36.164 36.164 36.164 36.164
Empréstimos para a cobertura do caixa 3.826.257 4.030.120 3.643.120 2.825.782 1.374.302 0
Financiamentos de curto prazo 107.567 144.471 144.471 144.471 144.471 0
8.918.146 9.839.907 10.533.167 11.181.989 11.575.228 12.335.378
N&o-Circulante
Financiamentos de longo prazo 577.885 433.413 288.942 144.471 0 0
577.885 433.413 288.942 144.471 0 0
Patrimonio liquido
Capital realizado e atualizado 1.134.381 1.134.381 1.134.381 1.134.381 1.134.381 1.134.381
Lucros acumulados 0 215.053 831.400 2.019.034 3.980.985 6.924.217
1.134.381 1.349.434 1.965.781 3.153.415 5.115.366 8.058.598
TOTAL DO PASSIVO + PAT. LIQUIDO 10.630.411 11.622.755 12.787.891 14.479.875 16.690.595 20.393.976

5.1.3 Demonstragao de Resultados - Inicial e Projetadas

A projecdo da receita foi realizada com base nas expectativas de crescimento da
empresa ¢ do mercado de alimentacdo saudéavel, no percentual de 15% ao ano. Para os
encargos sobre vendas sdo considerados os impostos ICMS (17%), PIS (1,65%) e COFINS
(7,6%), mas como a empresa possui diversos produtos com beneficios fiscais e aliquotas

diferenciadas foi considerada a média dos percentuais de 2016, 19,2%.

Para o custo da mercadoria vendida, foi considerado o custo de aquisicdo do produto,
aproximadamente 50% do preco de venda, também foram alocados os custos fixos de pessoal,

manuten¢ao e energia elétrica.
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As despesas administrativas englobam os gastos com pessoal, consultorias,
manuten¢do, impostos e taxas diversas, tecnologia da informacdo, seguros, telefone,

depreciagdo e gastos diversos para o funcionamento da empresa.

Nas despesas comerciais, estao incluidas as despesas com comissdes, bonificacdes,
fretes, marketing, provisdo para devedores duvidosos e outras despesas, com 0s respectivos

percentuais sobre o faturamento.

As despesas financeiras sao decorrentes de falta de caixa, gerando necessidade de
captacao de empréstimos de curto prazo para cobrir o déficit e posteriormente, as receitas

financeiras sdo os ganhos com os superavits de caixa.

Comércio e servigo

DEMONSTRAGCOES FINANCEIRAS RS

DEMONSTRAGAO DO RESULTADO
Receita Operacional Bruta 22.327.473 26.835.371 32.346.156 39.859.044 49.337.624 61.070.234
Encargos sobre vendas 4.290.981 5.157.326 6.216.410 7.660.266 9.481.896 11.736.715
Receita operacional liquida 18.036.492 21.678.045 26.129.746 32.198.778 39.855.727 49.333.519
Custo dos produtos vendidos 12.147.507 14.765.895 17.580.617 21.399.934 26.206.105 32.144.137
Lucro bruto 5.888.985 6.912.151 8.549.128 10.798.843 13.649.622 17.189.382
Despesas administrativas 925.916 974.741 1.018.336 1.064.405 1.112.601 1.163.452
Despesas comerciais 4.377.448 5.004.797 6.032.558 7.433.712 9.201.467 11.389.599
Resultado da atividade 585.620 932.613 1.498.234 2.300.727 3.335.555 4.636.331
Receitas financeiras 80.114 124 0 0 0 0
Despesas financeiras 329.343 606.900 564.375 501.281 362.902 176.890
Resultado liquido antes do IR 336.391 325.838 933.860 1.799.445 2.972.653 4.459.442
Provisdo para I.R. + Contribuicdo Social 201.500 110.785 317.512 611.811 1.010.702 1.516.210
Resultado liquido 134.891 215.053 616.347 1.187.634 1.961.951 2.943.232

5.1.4 Fluxos de Caixa Projetados
Além das demonstragdes acima, sdo evidenciados os fluxos de caixa projetados da

empresa ao longo dos cinco anos.
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Comérecio e servigo 2016 2017 2018 2019 2020 2021
duplicatas a receber 3.125.720( 3.756.800| 4.528.278 5.580.040| 6.906.988| 8.549.486
+estoques 2.884.974( 3.506.829| 4.175.312 5.082.381| 6.223.823| 7.634.077
+outros ativos 667.278 667.278 667.278 667.278 667.278 667.278
- obrigag@es fiscais 365.018 501.407 604.373 744.748 921.851| 1.141.070
- obrigagBes trabalhistas 367.763 126.989 132.704 138.729 144.972 151.495
- fornecedores 4.215.377| 5.000.755 5.972.335| 7.292.095| 8.953.468| 11.006.649
- outros passivos 36.164 36.164 36.164 36.164 36.164 36.164
Necessidade de Capital de Giro 1.693.650| 2.265.590| 2.625.292| 3.117.963| 3.741.633| 4.515.463
FLUXO DE CAIXA
Resultado da atividade 932.613| 1.498.234| 2.300.727| 3.335.555| 4.636.331
(+) Depreciagdo 443.938| 462.576 482.759 505.969 532.662
E.B.I.T.D.A. 1.376.551] 1.960.810| 2.783.486| 3.841.524| 5.168.993
(-) Variagdo da NCG 571.941 359.701 492.671 623.670 773.830
Fluxo de Caixa Operacional 804.611| 1.601.108 2.290.815| 3.217.854| 4.395.163

Fluxo de Investimentos
(-) Aquisigdo de imobilizado 185.000( 187.750 215.913 248.299 285.544
-185.000( -187.750| -215.913 -248.299| -285.544

Fluxo Financeiro

Novos empréstimos de curto prazo

(-) Amortizagdo de principal 3.826.257| 4.030.120| 3.643.120| 2.825.782| 1.374.302
(-) Pagamento de juros e/ou variagdo monetdria 538.354| 506.586 457.940 334.007 162.442
Financiamentos
(+) Novos financiamentos de curto e longo prazo 0 0 0 0 0
(-) Amortizacdo de financiamentos de curto e longo prazo 107.567 144.471 144.471 144.471 144.471
(-) Pag de juros de financiamentos de curto e longo prazo 68.545 57.788 43.341 28.894 14.447
(+) Integralizagdo de capital 0 0 0 0 0
(-) Pagamento de dividendos 0 0 0 0 0
(-) Pagamento de I.R. + C.S.L.L. 110.785 317.512 611.811| 1.010.702] 1.516.210
-4.651.508| -5.056.478| -4.900.684| -4.343.857( -3.211.873
Geragdo de caixa no periodo -4.031.898| -3.643.120| -2.825.782| -1.374.302 897.746
(+) Baixa nas aplicagbes financeiras 1.777, 0 0 0 0
Geragdo de caixa no periodo apos baixa -4.030.120| -3.643.120| -2.825.782( -1.374.302 897.746
(+) Novos empréstimos de curto prazo 4.030.120( 3.643.120( 2.825.782( 1.374.302 0
Geragdo de caixa ajustada 0 0 0 0 897.746

5.1.5 Valuation
A partir dos fluxos de caixa projetos e das varidveis macroecondmicas para oOS
proximos anos, fez-se o valuation da Viver Bem. Os resultados e os respectivos comentarios

serdo apresentados abaixo.




" FGV MANAGEMENT

46
Fluxo de Caixa Livre (em RS)

2.017 2.018 2.019 2.020 2.021
Lucro da Atividade 932.613 1.498.234] 2.300.727 3.335.555 4.636.331
- (IR +CSLL) 317.088 509.400 782.247 1.134.089 1.576.353
NOPAT 615.525 988.835 1.518.480 2.201.466 3.059.979
+depreciagdo / amortizagdo 443,938 462.576 482.759 505.969 532.662
-Var.N.C.G. 571.941 359.701 492.671 623.670 773.830
- Gastos de Capital 185.000] 187.750 215.913 248.299 285.544
+Venda de Ativos 0| 0 0 0 0
Fluxo de Caixa Livre 302.522 903.959 1.292.655 1.835.466 2.533.266)
34.468.047
302.522 903.959 1.292.655 1.835.466 37.001.313

Valor justo ativo operacional (RS) 27.531.738
+ativos ndo operacionais 1.653
- dividas 4.511.708
Valor Econdmico da empresa 23.021.683

para o acionista

aliquota marginal do IR + CSLL custo do capital de terceiros 12,3%

custo do capital de terceiros x (1- 8,1%
Custo do capital préprio
taxa livre de risco 2,45%
Risco Brasil 3,76%
Prémio de mercado 3,62%
beta desalavancado 48,25%
D/E 135,46%|estrutura meta
beta alavancado 91,39% Participagdo do capital préprio 42%
Inflagdo Brasil 6,29% Participacdo do capital de terceird 58%
Inflagdo EUA 1,69%
Custo do capital préprio 9,94% CMPC

De acordo com os dados acima, a empresa consegue atingir e superar o seu objetivo
inicial de possuir um VPL de R$ 20.000.000. Contudo, a empresa ainda possui financiamento,
que de acordo com as projegdes € para cobrir déficit de caixa, visto que nao foi considerado

como premissa ter mais empréstimos de longo prazo.

Como os investimentos pretendidos devem ocorrer ao longo dos cinco anos, a empresa

somente apresenta caixas positivos nas projecoes a partir do ano 2021.

Para a obtencdo dos resultados, foi utilizada a seguinte modelagem financeira.

Comeércio e servigo
MOVIMENTAGCOES DE CONTAS - Em R$

TAXAS DE JUROS NO PERIODO
Taxa para empréstimos de c.p. 14,1% 12,6% 12,6% 11,8% 11,8%
Taxa de Aplicagdes Financeiras 7,5% 6,7% 6,7% 6,3% 6,3%




" FGV MANAGEMENT

47
APLICAGOES FINANCEIRAS
Saldo inicial 1.653 0 0 0 0
(+) Juros do periodo 124 0 0 0 0
(-) Resgate 1.777 0 0 0 0
(+) Adigdes 0 0 0 0 897.746
Saldo final 1.653 0 0 0 0 897.746
DUPLICATAS A RECEBER
Saldo inicial 3.125.720 3.756.800 4.528.278 5.580.040 6.906.988
(+) Faturamento no periodo 26.835.371 32.346.156 39.859.044 49.337.624 61.070.234
(-) Recebimentos no periodo 26.204.291 31.574.677 38.807.282 48.010.676 59.427.735
Saldo final 3.125.720 3.756.800 4.528.278 5.580.040 6.906.988 8.549.486
ESTOQUES
Saldo inicial 2.834.974 3.506.829 4.175.312 5.082.381 6.223.823
(+) Compras 14.037.875 16.839.553 20.834.117 25.807.192 31.941.581
(-) Custo das Mercadorias Vendidas 13.416.020 16.171.070 19.927.048 24.665.750 30.531.327
Saldo final 2.884.974 3.506.829 4.175.312 5.082.381 6.223.823 7.634.077
OUTROS ATIVOS
Saldo inicial 667.278 667.278 667.278 667.278 667.278
(+) adigdes 0 0 0
(-) baixas 0 0 0
Saldo final 667.278 667.278 667.278 667.278 667.278 667.278
ATIVO IMOBILIZADO ATUAL
Custo corrigido
Saldo inicial 4.346.882 4.531.882 4.719.632 4.935.544 5.183.843
(+) adigdes 185.000 187.750 215.913 248.299 285.544
Saldo final 4.346.882 4.531.882 4.719.632 4.935.544 5.183.843 5.469.388
Depreciagdo
Saldo inicial 396.095 840.033 1.302.609 1.785.368 2.291.337
(+) adigdes 443.938 462.576 482.759 505.969 532.662
Saldo final 396.095 840.033 1.302.609 1.785.368 2.291.337 2.823.999
Imobilizado liquido 3.950.787 3.691.848 3.417.023 3.150.176 2.892.506 2.645.389
Depreciagdo alocada a custo 355.151 370.061 386.207 404.776 426.129
Depreciagdo total 443.938 462.576 482.759 505.969 532.662
OUTROS PASSIVOS
Saldo inicial 36.164 36.164 36.164 36.164 36.164
(+) adicBes 0 0 0 0 0
(-) baixas 0 0 0 0 0
Saldo final 36.164 36.164 36.164 36.164 36.164 36.164
EMPRESTIMOS PARA A COBERTURA DO CAIXA
Saldo inicial 3.826.257 4.030.120 3.643.120 2.825.782 1.374.302
(+) Novos empréstimos 4.030.120 3.643.120 2.825.782 1.374.302 0
(+) Juros sobre curto prazo 538.354 506.586 457.940 334.007 162.442
(-) Pagamento de principal 3.826.257 4.030.120 3.643.120 2.825.782 1.374.302
(-) Pagamento de juros do periodo 538.354 506.586 457.940 334.007 162.442
Saldo final 3.826.257 4.030.120 3.643.120 2.825.782 1.374.302 0
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FINANCIAMENTOS
Curto prazo
Saldo inicial 107.567 144.471 144.471 144.471 144.471
(+) Juros sobre curto prazo 10.757 14.447 14.447 14.447 14.447
(+) Transferéncias de longo prazo 144.471 144.471 144.471 144.471 0
(-) Pagamento de juros do periodo 10.757 14.447 14.447 14.447 14.447
(-) Pagamento de principal 107.567 144.471 144.471 144.471 144.471
Saldo final 107.567 144.471 144.471 144.471 144.471 0
Longo prazo
Saldo inicial 577.885 433.413 288.942 144.471 0
(+) Juros sobre longo prazo 57.788 43.341 28.894 14.447 0
(+) Novos financiamentos 0 0 0 0 0
(-) Transferéncias para curto prazo 144.471 144.471 144.471 144.471 0
(-) Pagamento de juros do periodo 57.788 43.341 28.894 14.447 0
Saldo final 577.885 433.413 288.942 144.471 0 0
Total de curto e longo prazo 685.451 577.885 433.413 288.942 144.471 0
PATRIMONIO LIQUIDO
Capital social
Saldo inicial 1.134.381 1.134.381 1.134.381 1.134.381 1.134.381
(+) Integralizagdo de capital 0 0 0 0 0
Saldo final 1.134.381 1.134.381 1.134.381 1.134.381 1.134.381 1.134.381
Lucros acumulados
Saldo inicial 0 215.053 831.400 2.019.034 3.980.985
(+) Resultado do periodo 215.053 616.347 1.187.634 1.961.951 2.943.232
(-) Dividendos a pagar 0 0 0 0 0
Saldo final 0 215.053 831.400 2.019.034 3.980.985 6.924.217
Total do patriménio liquido 1.134.381 1.349.434 1.965.781 3.153.415 5.115.366 8.058.598
IMPOSTO DE RENDA E CONTRIBUICAO SOCIAL 110.785 317.512 611.811 1.010.702 1.516.210
RESUMO DO RESULTADO FINANCEIRO
Receitas financeiras 124 0 0 0 0
Aplicagbes financeiras 124 0 0 0 0
Despesas financeiras 606.900 564.375 501.281 362.902 176.890
Financiamentos para cobertura do caixa 538.354 506.586 457.940 334.007 162.442
Financiamentos moeda nacional 68.545 57.788 43.341 28.894 14.447
Total do resultado financeiro liquido -606.775 -564.375 -501.281 -362.902 -176.890
Total do Faturamento - em RS 26.835.371 32.346.156 39.859.044 49.337.624 61.070.234
Impostos s/ Vendas - em RS 5.157.326 6.216.410 7.660.266 9.481.896 11.736.715
C.P.V.-emR$ 14.765.895 17.580.617 21.399.934 26.206.105 32.144.137
Compras - em RS 14.410.744 17.210.557 21.013.727 25.801.329 31.718.008
Despesas administrativas - em RS 974.741 1.018.336 1.064.405 1.112.601 1.163.452
Despesas comerciais - em RS 5.004.797 6.032.558 7.433.712 9.201.467 11.389.599
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5.1.6 Indices Financeiros

Com base nas demonstragdes contabeis projetadas, foram calculados alguns indices

financeiros para avaliar a empresa e o seu desempenho.

Indicadores de Estrutura

2017 2018 2019 2020 2021
Endividamento de curto-prazo 85% 82% 77% 69% 60%
Endividamento total 88% 85% 78% 69% 60%
Participacao do capital préprio 12% 15% 22% 31% 40%
Imobiliza¢do do Capital Préprio 274% 174% 100% 57% 33%
Imobilizagdo dos Recursos Permanentes 207% 152% 96% 57% 33%
Divida / Patrimonio Liquido 354% 216% 104% 33% 2%

O endividamento da empresa ¢ em grande parte no curto prazo, visto que nao foi
utilizada a premissa de obter empréstimos no longo prazo e nem de aporte de capital pelos
socios. No entanto, percebe-se que a empresa ao longo dos anos, tende a diminuir seu
endividamento total de 88% em 2017 para 60% em 2021, ja4 que ao longo do periodo a
necessidade de capital de terceiros para cobrir o déficit de caixa vai diminuindo. Essa reducao
de financiamento ¢ nitida quando se analisa em relagdo ao valor do patrimdnio liquido,
praticamente se anulando no final da projecao.

Considerando o crescimento esperado da empresa ao longo dos anos nas vendas, com
resultados positivos e a redugdo do endividamento, a participagdo do capital proprio alcanca
40% e a imobilizac¢do do capital proprio também reduz, no entanto isso ndo significa que nao

esta havendo novas aquisigoes.

Indicadores de Liquidez

2017 2018 2019 2020 2021
Liquidez Corrente 0,81 0,89 1,01 1,19 1,44
Liquidez Seca 0,45 0,49 0,56 0,65 0,82
Liquidez Imediata - - - - 0,07

Os indicadores de liquidez sao utilizados para avaliar a satide financeira da empresa.
Até 2021, espera-se que pra cada R$ 1,00 de divida no passivo circulante tenha-se R$ 1,44
disponivel no ativo circulante da empresa para quitacdo das dividas. Sobre a otica da liquidez
imediata, que considera somente o caixa e equivalentes de caixa para o pagamento das dividas

de longo prazo a empresa no inicio da proje¢do encontra-se descoberta, j& que nos quatro




" FGV MANAGEMENT

50

primeiros anos ela estava deficitaria. No ambito geral, a liquidez da empresa esta crescendo,

melhorando a sua capacidade de pagamento.

Andlise do Capital de Giro

2017 2018 2019 2020 2021
Necessidade de Capital de Giro 2.265.590| 2.625.292| 3.117.963| 3.741.633(4.515.463
Capital de Giro -1.909.001|-1.162.299| 147.710| 2.222.860|5.413.209
Saldo de Tesouraria -4.174.591|-3.787.591|-2.970.253(-1.518.773| 897.746
Ciclo Financeiro 30 29 28 27 27
Coeficiente de Solvéncia -36% -30% -21% -9% 4%

Os indicadores de capital de giro também se referem a saude financeira da empresa. A
Necessidade de Capital de Giro e o Ciclo Financeiro apontam que a empresa necessita de
financiamentos para manter sua atividade operacional, no caso, ela se financia com recursos
dos seus fornecedores, pois tem a politica de primeiro receber dos clientes para depois pagar
seus fornecedores.

Confirmando a andlise dos indicadores financeiros, nos quatro primeiros anos estava
deficitaria, necessitando de empréstimos de curto prazo para cobrir o caixa e apds seu saldo

de tesouraria apresenta a geracao de caixa.

Indicadores de Desempenho

2017 2018 2019 2020 2021
Margem Bruta 32% 33% 34% 34% 35%
Margem da Atividade 1% 6% 7% 8% 9%
Margem Liquida 1% 2% 4% 5% 6%
Giro do Ativo 1,95 2,14 2,36 2,56 2,66
Rentabilidade do capital Empregado 8% 12% 17% 21% 25%
Rentabilidade sobre o Capital Proprio 17% 37% 46% 47% 45%

A margem liquida apresenta qual a porcentagem da receita serd utilizada para
remunerar o capital proprio da empresa. As margens foram aumentando ao longo do tempo e
bem proximas da margem da atividade, mas ndo da margem bruta, pelo fato de que a empresa
possui alto valor de despesas comerciais, principalmente comissdes e despesas com fretes,
que crescem de acordo com as vendas.

A rentabilidade do Capital Empregado mostra que a cada R$ 1,00 de capital
empregado, a empresa teve um retorno de R$ 8,00 e R$ 25,00, em 2017 e 2021,

respectivamente. Isso mostra que a empresa esta sendo rentavel.
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6 CONCLUSAO

Mesmo o pais em crise, com estagnag¢ao da economia, o setor de alimentagdo saudavel
esta em constante crescimento, devido a preocupacao da populacdo em ter uma saude melhor
e longevidade. Sendo assim, cabe aos empreendedores analisarem o mercado e buscar as

oportunidades de crescimento.

Para alcangar o cenario desejado, a empresa conta com representantes treinados e uma
equipe bem formada, para que consigam obter novos clientes e manter os que ja estdo
fidelizados. As projegdes levaram em consideracao o cenario realista esperado pelos socios,
de crescimento de 15% ao ano, além das informagdes macroecondmicas projetas para os

proximos cinco anos.

Considerando que a empresa ndo obtenha financiamentos de longo prazo e nem aporte
de capital, nos quatro primeiros anos ela se mostra deficitaria de caixa, tendo que buscar
recursos de curto prazo com a finalidade de cobrir o saldo negativo. Mas vai revertendo essa
situacdo, até que em 2021 consegue obter fluxo de caixa positivo. Com isso sua liquidez geral

também se eleva de 0,81 para 1,44, subindo 78,51%.

A empresa inicia a proje¢do estando muito endividada, em 85%, no entanto com as
projegdes de resultado positivas, esse percentual cai para 60%, ja que em 2021 ndo terd mais
empréstimos de terceiros. Em 2021, o capital proprio estimado foi de R$ 8.058.598 para um
total de passivos de R$ 20.393.976. A rentabilidade do capital empregado projeta-se

crescente, atingindo 25% em 2021.

O estudo de viabilidade da Viver Bem Distribuidora mostra-se vantajoso tendo em
vista que atingiu o VPL de R$ 27 milhdes, acimado esperado pelos socios. A partir da
projecdo, a empresa podera aprovar e concretizar seus planos de expansdo e criacdo de nova

marca.
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7 CRONOGRAMA DE IMPLANTACAO

Cronograma de instalacdo ¢ o seguinte:
17/01/2017 — Conclusao do estudo de viabilidade.
01/02/2017 — Aprovagao dos estudos pelos socios da empresa.

01/03/2017 — Inicio da nova operacao da empresa.
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