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RESUMO

A nutricdo desempenha um papel essencial na promocdo da saude e
bem-estar em todas as fases da vida, sendo um fator determinante para o
desenvolvimento, recuperacdo e manutengao da qualidade de vida. Diante desse
cenario, este trabalho tem como objetivo analisar a viabilidade de abertura de uma
loja de nutricdo em Recife-PE, considerando aspectos econémicos, mercadoldgicos
e operacionais. A pesquisa abrangeu a identificagdo do publico-alvo, a analise de
mercado e a estruturacdo do plano de negécios, levando em conta a demanda
crescente por produtos nutricionais especializados. A metodologia adotada
baseou-se em pesquisas qualitativas e quantitativas, incluindo levantamentos de
dados do setor e projegdes financeiras. Os resultados indicam que ha um mercado
promissor para o empreendimento, com consumidores cada vez mais atentos a
alimentacdo saudavel e suplementacdo nutricional. Além disso, a proposta se
diferencia pela oferta de produtos voltados a publicos especificos, como
recém-nascidos, criangas com restricdes alimentares, adultos em pré e pés-cirurgia
e idosos. Portanto, conclui-se que a abertura da loja é viavel, desde que haja um

planejamento estratégico solido e diferenciagdo no atendimento ao cliente.

Palavras-chave: Nutricdo; Viabilidade; Plano de Negdcios



ABSTRACT

Nutrition plays an essential role in promoting health and well-being at all
stages of life, and is a determining factor for the development, recovery and
maintenance of quality of life. Given this scenario, this study aims to analyze the
feasibility of opening a nutrition store in Recife-PE, considering economic, marketing
and operational aspects. The research included identifying the target audience,
market analysis and structuring the business plan, taking into account the growing
demand for specialized nutritional products. The methodology adopted was based on
qualitative and quantitative research, including surveys of industry data and financial
projections. The results indicate that there is a promising market for the venture, with
consumers increasingly attentive to healthy eating and nutritional supplementation. In
addition, the proposal stands out for offering products aimed at specific audiences,
such as newborns, children with dietary restrictions, adults in pre and post-surgery
and the elderly. Therefore, it is concluded that opening the store is viable, as long as

there is solid strategic planning and differentiation in customer service.

Keywords: Nutrition; Viability; Business Plan
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1 INTRODUCAO

A nutricdo exerce um papel imprescindivel para a saude e bem-estar ao longo
de todas as fases da vida, sendo diretamente ligada ao desenvolvimento,
recuperagcao e conservacao de uma vida saudavel. No entanto, a nutricdo nem
sempre consegue ser vinculada apenas a uma alimentagcdo balanceada, uma vez
qgue sozinha pode nao conseguir fornecer a quantidade e o tipo de nutrientes que um
publico especifico exige ou em alguns casos podem necessitar ser complementadas
ou substituidas devido a um quadro clinico como alergias alimentares, déficit de
nutrientes ou incapacidade de amamentagdo a recém-nascidos por condi¢cdes de
saude, medicamentos ou falta de produgao de leite (Melo et.al 2014 Apud Leite et.al
2002). Nesse contexto, a industria de formulas e suplementagdo vem passando por
constante sofisticacdo e adaptacéo para atender as necessidades desse mercado.

Diante dessa realidade, podemos observar um cenario favoravel para as lojas
especializadas em nutricdo, que buscam atender de forma personalizada o publico
que necessita utilizar formulas infantis e suplementagdo. Segundo um estudo
realizado pela revista Globalization and Health, a venda de formulas infantis comuns
no Brasil entre 2006 e 2020 atingiu a casa dos 2,3 bilhdes anuais, registrando um
crescimento de quase 8 vezes durante o periodo. Além das férmulas comuns, o
estudo também menciona que as formulas especializadas atingiram um crescimento
de 23 vezes, atingindo faturamento superior a 300 milhdes.

Destarte, embora a nutrigdo especializada apresente um momento de
ascensao observado nos ultimos anos, adentrar tal mercado exige do empreendedor
um planejamento robusto, com objetivo de minimizar riscos e preparar a empresa
para os desafios vinculados ao segmento. Segundo Chiavenato (2005, p.127), “o
planejamento produz um resultado imediato: o plano. Todos os planos tém um
proposito comum: a previsao, a programagao e a coordenagao de uma sequéncia
l6gica de eventos, os quais, se bem-sucedidos, deverdo conduzir ao alcance do
objetivo que se pretende.”

Logo, o plano de negdcios destaca-se como ferramenta indispensavel,
proporcionando ao empreendedor uma visdao ampla e estratégica, norteando cada
etapa do desenvolvimento do negdcio. Para Greatti (2004) o plano de negdcios

assume papel estratégico, pois € tido como uma ferramenta que orienta o gestor na
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implantagdo do negdcio, assim como pode assinalar potenciais parcerias, esclarecer
objetivos, definir metas e acompanhar o crescimento da organizagao de forma geral.

Nesse contexto, considerando o crescimento da demanda por produtos do
segmento de nutricdo especializada e a necessidade de atendimento personalizado
para este publico, elaborar um plano de negécios estruturado com o objetivo de
viabilizar esse novo negdcio torna-se indispensavel. Recife, como um dos principais
polos de saude do nordeste apresenta um cenario promissor para este tipo de
empreendimento. Assim, através da constru¢do do plano de negdcios e da
realizacdo de sua andlise sera possivel responder a pergunta da pesquisa: “A
abertura de uma loja especializada em nutricdo em Recife é viavel?”

Este estudo oferece uma grande contribuicdo acerca do desenvolvimento de
um plano de negocios para uma loja especializada em nutricdo. Através das
conclusdes, sera possivel evidenciar a importancia de um planejamento efetivo em
um mercado em constante adaptagao, bem como compreender as particularidades

que tornam Recife um local promissor para esse tipo de empreendimento.
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1.1 OBJETIVOS

1.1.1 Objetivo Geral

O objetivo geral deste estudo € analisar a viabilidade da abertura de uma loja

de nutricdo especializada em Recife-PE.

1.1.2 Objetivos Especificos

e Elaborar um plano de negécios destinado ao mercado de nutrigdo
especializada;

e Desenvolver estratégias de marketing e vendas para essa nova loja;

e Analisar as projecdes financeiras do negdcio, avaliando sua sustentabilidade

e lucratividade;
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2 FUNDAMENTAGAO TEORICA

2.1 Plano de negécios como instrumento de analise da viabilidade do negécio

O plano de negécios é um instrumento indispensavel para empreendedores
que buscam iniciar uma nova empreitada ou buscam expandir negdcios
consolidados no mercado. Longenecker, Moore e Petty (1997, p. 190) afirmam que
‘o plano de negoécios é um guia estratégico que auxilia o empreendedor a
transformar sua ideia em uma empresa viavel e bem-sucedida.”

A elaboracdo do plano de negdcios permite identificar oportunidades e
desafios que o mercado pode apresentar ao empreendimento, por meio de analises
de aspectos internos e externos, proporcionando seguranca ao empreendedor para
as tomadas de decisbes do negdcio. Segundo Orlickas (2010), o planejamento é
fundamental, pois visa antecipar e mitigar fatores que podem afetar o resultado do
negocio, além de reforgcar aqueles que podem auxiliar no processo decisoério,
contribuindo para a tomada de decisdes assertivas.

No contexto da viabilidade, o plano de negdécios € uma etapa fundamental na
previsdo da sustentabilidade financeira do negécio. Através de projegdes de
entradas e saidas financeiras, assim como o fluxo de caixa, € possivel avaliar se 0
negocio possui capacidade para alcancar os resultados projetados pelo
empreendedor.

E importante destacar que o plano de negécios ndo é um documento estatico,
devendo ser revisado periodicamente de acordo com as mudancgas internas e
externas ao negdcio. Essa dinamicidade permite que o negdcio possa ajustar suas
estratégias as novas necessidades do mercado, assegurando a sustentabilidade do
negocio. Espaco para alguma citagao.

De modo geral, o plano de negdcios é um instrumento que atua além da
criacdo de uma ideia, representando um processo continuo de planejamento e
revisdo do negocio, proporcionando uma visao abrangente e integrada de todas as
areas do negdcio, o que o consolida como um instrumento indispensavel para
analise da viabilidade e o desenvolvimento sustentavel. A partir desta compreensao,
€ fundamental explorar os principais pilares da estruturagdo de um plano de
negocios, tais como analise de mercado, plano de marketing, plano operacional e o

plano financeiro.
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2.2 Analise de Mercado

A analise de mercado é o processo responsavel por coletar e analisar dados
referente a um mercado especifico, trazendo embasamento ao empresario acerca
de quais as oportunidades e desafios sera possivel encontrar. Segundo o Sebrae
(2013) essa analise deve ser feita considerando 3 aspectos: clientes, concorrentes e
fornecedores.

O estudo de clientes é responsavel por identificar e aproximar o publico-alvo
do negécio. Através das pesquisas de mercado voltadas para o cliente é possivel
identificar quais sao as caracteristicas do cliente, quais sdo os seus interesses e
comportamentos, qual a sua localizagdo e o que desperta no mesmo o interesse ou
necessidade de realizar uma determinada compra. Segundo Churchill e Peter (2003,
p. 146), “para criar valor para os consumidores e lucros para as organizagdes, 0s
profissionais de marketing precisam entender por que os consumidores compram
certos produtos e ndo outros”.

No que diz respeito ao estudo de concorrentes, o objetivo € analisar outras
empresas que estdo inseridas no mesmo segmento, compreender quais as suas
estratégias, pregos praticados, qualidade dos produtos e pontos fortes e fracos, o
que vai possibilitar ao empresario novos posicionamentos e a construgado de
vantagens competitivas ao negdcio.

Por fim, o estudo de fornecedores tem como objetivo avaliar o leque de
opcoes disponiveis para a aquisicao de insumos, visando a constru¢cao de bons
relacionamentos e de condigdes comerciais favoraveis ao negocio, o que pode
impactar positivamente nos custos da empresa e gerar vantagem competitiva para o

negocio melhorar os pregos para o seu publico-alvo.

2.3 Plano Operacional

O plano operacional tem como objetivo descrever a necessidade de estrutura
operacional do negécio, trazendo detalhamento para o layout, capacidade comercial,
fluxos e processos de trabalho e a alocagao de recursos materiais e humanos.

Garantir a exceléncia operacional e a adequacgao as demandas do mercado, &
essencial que a estrutura do negocio esteja alinhada aos resultados obtidos na

analise de mercado. Nesse sentido, a disposi¢cao do layout deve ser planejada de
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forma a otimizar o atendimento ao publico-alvo, garantindo acessibilidade e
experiéncia positiva ao cliente. Araujo (2010) define o layout como um elemento
essencial para equilibrar a interagdo entre pessoas, maquinas, ferramentas e
materiais dentro de uma organizagdo. Esse equilibrio é alcangado por meio do
planejamento e adequacéao do layout as necessidades da empresa.

Além disso, a capacidade comercial deve ser dimensionada considerando as
caracteristicas e o volume esperado de clientes, permitindo uma operacéo agil e
eficiente. O fluxo operacional deve ser estruturado para atender as expectativas do
consumidor identificadas na analise de mercado. Processos bem definidos, desde a
recepcdo dos clientes até o pds-venda, sdo fundamentais para garantir um
atendimento eficaz e personalizado. Segundo Hammer e Champy (1994), um
processo consiste em um conjunto de atividades organizadas em uma sequéncia
l6gica, com a finalidade de gerar um bem ou servigo que agregue valor a um

determinado grupo de clientes.

2.4 Plano de Marketing

O plano de marketing é um dos pilares essenciais para o plano de negdcios,
pois € a etapa responsavel por definir os meios para atrair, conquistar e fidelizar os
clientes. Reconhecido como uma fungcdo empresarial fundamental, o marketing
agrega valor e gera vantagem competitiva. As empresas perceberam que a decisao
de compra esta nas maos dos clientes e, por isso, passaram a adotar estratégias
como pesquisas de mercado, adaptagao dos produtos as necessidades do publico,
desenvolvimento de propagandas e vendas, além da expansao e diferenciagao dos
canais de distribuicdo (LIMEIRA, 2003).

Desta forma, o plano de marketing deve ser elaborado a partir de aspectos
como publico-alvo, tendéncias do segmento e oportunidades de mercado. A
definicdo de estratégias vinculadas a esses fatores permite compreender melhor as
demandas do consumidor e direcionar agdes para atender as expectativas geradas.
Além disso, a analise do comportamento do cliente e do cenario competitivo
possibilita a criacdo de acbes mais assertivas, que fortalecem a presenga da marca
e aumentam a sua relevancia no setor. Longenecker, Moore e Petty (1997, p. 189)
enfatizam “que muitas empresas desenvolvem o produto, mas esquecem do plano

de marketing que colocara o produto no mercado”.
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No cenario atual, o marketing digital proporciona aos negocios uma amplitude
do alcance do seu publico-alvo através dos canais online, como em redes sociais e
em mecanismos de pesquisa. O uso de estratégias de marketing de conteudo, SEO
(Search Engine Optimization) e anuncios pagos pode aumentar significativamente a
visibilidade da marca e o engajamento com o publico-alvo. Segundo Solomon
(2011), esse estilo de marketing se destaca pela maior capacidade de segmentacéo,
praticidade e comunicagdo personalizada, além de ser mais econdmico em

comparag¢ao com as estratégias de comunicagao tradicionais.

2.4.1 Preco

O preco € o principal responsavel por influenciar diretamente a percepgao de
valor do cliente, a posicdo da empresa no mercado e o0 crescimento da
competitividade. A percepcdo de preco influencia diretamente a satisfacdo do
consumidor, o que impacta tanto o desempenho das vendas no varejo quanto a
fidelizacdo dos clientes (Varki & Colgate, 2001). No entanto, a medida que os
consumidores retornam a um estabelecimento, eles constroem uma expectativa de
preco baseada em experiéncias anteriores, utilizando esse valor como referéncia
para avaliar os precgos praticados no momento da compra (Popescu & Wu, 2007).

As definicbes de precificagdo de um negoécio podem ser influenciadas por
fatores internos, como os objetivos de marketing da empresa, as estratégias do mix
de marketing e os custos do negdcio, por outro lado, o externo é representado pela
natureza do mercado e da demanda, a ocorréncia e outros elementos ambientais.
(INGENBLEEK;VANDERLANS,2013). Diante do exposto, nao existe, portanto, uma
unica forma de definir a precificagao.

Além disso, a precificagdo deve estar em sintonia com os canais de venda e o
publico-alvo do negdcio. No ambiente digital, por exemplo, as empresas podem
utilizar a precificacdo dindmica, ajustando os precos de acordo com a mudanca de
demanda e do comportamento do consumidor final. Segundo Haws e Bearden
(2006), a precificagcdo dinamica pode ser compreendida como uma forma de
discriminagao de pregos aplicada individualmente, sendo uma pratica cada vez mais

utilizada com o crescimento do marketing digital.
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2.4.2 Estratégias Promocionais

As estratégias promocionais sao fundamentais para fortalecer a visibilidade
da marca, atrair novos clientes e aumentar as vendas. O planejamento promocional
deve estar alinhado aos objetivos da empresa, ao perfil do publico-alvo e as
tendéncias do mercado para garantir maior eficiéncia nas a¢des adotadas. McCarthy
& Perreault (1997, p. 383) definem promogao da seguinte forma: “Processo de
informacdo entre vendedor e comprador potencial para influenciar atitudes e
comportamentos.

Uma das principais abordagens dentro das estratégias promocionais € o
marketing digital, que possibilita a divulgacdo da empresa em plataformas como
redes sociais, mecanismos de busca e marketplaces. Limeira (2010, p. 10) define
marketing digital ou e-marketing como sendo “o conjunto de agdes de marketing
intermediadas por canais eletrénicos, como a internet, em que o cliente controla a
quantidade e o tipo de informacdo recebida”. A utilizacdo de estratégias como
marketing de influenciadores, e-mail marketing e anuncios pagos (Google Ads,
Facebook Ads, Instagram Ads) sdo recursos eficazes para aumentar o engajamento
e a conversao de clientes.

Além do marketing digital, outras estratégias promocionais incluem:

e Promocoes e descontos: Campanhas de pregcos promocionais por tempo
limitado, cupons de desconto e ofertas exclusivas para clientes fidelizados.

e Programas de fidelidade: Beneficios para clientes recorrentes, como
cashback, pontos acumulativos ou brindes.

e Acodes no ponto de venda (PDV): Exposi¢cdes diferenciadas, amostras gratis
e eventos para aproximagao do cliente com o produto.

e Parcerias estratégicas: Colaboragdo com outras marcas, influenciadores e
distribuidores para ampliar o alcance da promogéao.

e Relacionamento com o cliente: Atendimento personalizado e suporte de

qualidade para fortalecer o vinculo entre a empresa e os consumidores.

As estratégias promocionais devem ser constantemente avaliadas e
ajustadas conforme os resultados obtidos, garantindo que os investimentos sejam

otimizados e contribuam para o crescimento da marca.
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2.5 Plano Financeiro

A construcdo do plano financeiro € uma tarefa critica para o sucesso do
empreendimento, pois avalia se existe sustentabilidade para o negdcio e viabilidade
econdmica a longo prazo. Gitman (2002, p. 434) observa que o planejamento
financeiro “mapeia os caminhos para guiar, coordenar e controlar as agées de uma
empresa para atingir seus objetivos”. E indispensavel para avaliagdo prévia do que a
organizagao vai necessitar para conseguir iniciar e manter o seu negaocio.

O plano financeiro deve traduzir numericamente as informacdes apresentadas
nas demais se¢des do plano de negécios, abrangendo investimentos, custos fixos e
variaveis, projecoes de vendas, financiamentos, rentabilidade e outros indicadores
relevantes. E essencial que esteja alinhado com os demais dados do plano,
garantindo coeréncia e viabilidade para a tomada de decisdes estratégicas. Gitman
(2002, p. 434) menciona dois aspectos que ele considera os mais importantes:

e Planejamento de caixa: que envolve a preparagao do orgamento de caixa
da empresa, constando entradas e saidas de receitas e despesas;

e Planejamento de lucro: envolve a preparacdo de demonstracdes
financeiras projetadas ou previstas para um determinado periodo de tempo.

O planejamento financeiro também auxilia na identificacdo de riscos
financeiros e na elaboragcdo de estratégias para mitigacdo desses riscos,
assegurando equilibrio entre risco e retorno, e garantindo a liquidez e rentabilidade
do negocio. Diante deste cenario, a andlise dos indicadores financeiros € essencial
na analise de viabilidade do negdcio. Indicadores como o ponto de equilibrio, a
lucratividade, rentabilidade e o prazo de retorno podem fornecer ao empreendedor
uma visdo detalhada da saude financeira do negdcio, facilitando a tomada de
decisdo do empreendedor com o objetivo de garantir a sustentabilidade a curto,

meédio e longo prazo.
2.5.1 Indicadores de Viabilidade
A analise da viabilidade de um empreendimento pode ser analisada através

de indicadores de compreensdo de performance do negoécio. Assim, entre 0s

principais indicadores temos em destaque:
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e Ponto de Equilibrio: Este indicador mensura qual o nivel de venda
necessario para que o negocio consiga bancar as operagdes sem ter prejuizo.

O indicador é calculado através da formula a seguir:

A) PE = Custo FixoTotal
indice da Margem de Contribuigao (*)

(*)Observacao

) Margem de Contribuicio
IndicedaMargem _  (ReceitaTotal - CustoVaridvel Total)

de Contribuigao ReceitaTotal

e Lucratividade: Este indicador € responsavel por apresentar o lucro liquido de
uma empresa em relacédo a receita bruta. Ou seja, a lucratividade apresenta
se a empresa consegue pagar os gastos e ainda restam recursos,
demonstrando uma situacdo financeira saudavel. O indicador pode ser

calculado pela férmula a seguir:

Rentabilidade = _ LucroLiquido ¥ 100
Investimento Total

e Rentabilidade: Este indicador avalia a capacidade do negdcio de gerar lucro
em comparagado ao capital investido no negdcio. Demonstrando ao
empreendedor se a empresa € capaz de proporcionar retorno de capital. O

indicador pode ser calculado a partir da seguinte formula:

Rentabilidade =  Lucro Liguido %100
Investimento Total

e Prazo de Retorno (Payback): Este indicador é utilizado para medir o tempo
necessario para que o investimento inicial seja recuperado através do fluxo de
caixa do negodcio. O calculo deste indicador pode ser obtido através da

seguinte férmula:
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Prazode Retorno do Investimento = Investimento Total
Lucro Liquido

2.6 Segmento de Nutricdo Especializada

O mercado de nutricao especializada tem apresentado um amplo crescimento
nos ultimos anos, impulsionado por fatores como o envelhecimento populacional, o
aumento da conscientizacdo sobre a importancia da alimentacdo saudavel e a
demanda por solugdes nutricionais personalizadas. Esse mercado abrange um
grande leque de produtos voltados para a saude nutricional personalizada,
combinando férmulas infantis e suplementos para diferentes faixas etarias e
condicdes de saude.

As formulas infantis desempenham um papel fundamental no
desenvolvimento de recém-nascidos e lactentes, em especial para os casos de
necessidades nutricionais especificas, como alergias alimentares, intolerancias ou
condigdes médicas que impedem a amamentagédo. Segundo a Organizagao Mundial
da Saude (OMS), a nutricdo adequada nos primeiros anos de vida é crucial para o
crescimento saudavel e o desenvolvimento cognitivo.

No segmento de nutrigdo clinica, os produtos direcionados a adultos e idosos
aparecem em constante crescimento devido ao aumento da expectativa de vida e
alta no desenvolvimento de doencas crbénicas, como diabetes e doencas
cardiovasculares. Segundo a ONU - Organizagdo das Nacgdes Unidas (2017),
estima-se que até 2050 a populagdo mundial com 60 anos ou mais dobrara,
alcancando aproximadamente 2,1 bilhdes de pessoas. Esse crescimento impulsiona
a demanda por suplementos nutricionais que atendam as necessidades especificas
dessa faixa etaria.

Os suplementos nutricionais voltados para adultos em processos pré e
pos-cirurgicos também representam um mercado importante, pois contribuem para a
recuperacgao e a cicatrizacdo, diminuindo o risco de complicacdes pos-operatorias.
De acordo com um estudo publicado no Journal of Parenteral and Enteral Nutrition
(JPEN), a nutricao perioperatéria adequada esta associada a melhores desfechos
clinicos, incluindo menor tempo de internacdo e menor taxa de infecgdes
hospitalares (Smith et al., 2021).
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Portanto, a nutricdo especializada se configura como um segmento em
expansao, atendendo a diversas particularidades da populagdo e sendo
impulsionada por fatores demograficos, avancos tecnolégicos e mudangas nos
habitos de consumo. A crescente demanda por produtos personalizados e
cientificamente embasados reforca a importancia do setor na promocao da saude e

qualidade de vida da populacéo.



24

3 METODOLOGIA DA PESQUISA

Este topico apresenta os procedimentos metodologicos adotados para a
elaboragdo deste estudo, abordando a classificacdo de pesquisa utilizada, a
abordagem metodolégica, o tipo de pesquisa, o universo analisado, instrumento

utilizado para a coleta de dados e a técnicas utilizadas para analisa-los.

3.1 CARACTERIZAGAO DA PESQUISA

O estudo realizado pode ser classificado como uma pesquisa aplicada, pois
tem como objetivo solucionar problemas através do desenvolvimento de
conhecimentos especificos. Assim, neste estudo buscou-se avaliar a viabilidade de
abertura de uma nova loja de nutricdo especializada, considerando aspectos
externos e internos a fim de fornecer as informagdes necessarias para a tomada de
decisao do negdcio.

No que diz respeito a abordagem, o estudo em questdo utilizou uma
abordagem mista, utilizando os métodos qualitativo e quantitativos. O método
qualitativo busca compreender fendbmenos a partir de uma abordagem exploratoria,
analisando aspectos subjetivos, como comportamentos, percepg¢des e motivagoes.
Ele é essencial para identificar oportunidades e ameacas no mercado e aprofundar o
conhecimento sobre o publico-alvo do negdcio. Ja o método quantitativo utiliza
dados numéricos e estatisticos para medir variaveis e estabelecer relacbes entre
elas, permitindo a projecao de demanda, custos, receita e rentabilidade do negdcio.
De acordo com Creswell (2016, p. 17), o método quantitativo adota uma abordagem
positivista, concentrando-se na coleta e analise de dados mensuraveis para gerar
resultados objetivos e generalizaveis.

O tipo de pesquisa utilizado para este estudo foi o estudo de caso, uma vez
que investigou a viabilidade da loja dentro de um contexto especifico. Este tipo de
pesquisa permite analisar o local de forma aprofundada e os principais aspectos que
podem influenciar o sucesso do empreendimento. Segundo Trivifios (1987, p. 133), 0
Estudo de Caso "é uma categoria de pesquisa cujo objeto € uma unidade que se

analisa aprofundadamente”.
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3.3 PROCEDIMENTOS PARA COLETA DE DADOS

Para a realizacdo da coleta de dados, foram reunidas informacdes
diretamente do negdcio, por meio de relatérios, planilhas e dados internos, aos quais
tive acesso devido a minha atuagdo na area. Esses dados foram posteriormente
inseridos no PnBox para estruturar a analise e possibilitar uma visao mais precisa da
viabilidade do empreendimento.

O PnBox atua como um guia para empreendedores que desejam estruturar
suas ideias e avaliar a viabilidade de seus projetos. A partir do PnBox é possivel
estabelecer a segmentagcao do mercado e a jornada do cliente, analisar a proposta
de valor do negdcio, juntamente com o mapeamento de forgas, fraquezas,
oportunidades e ameacas através da ferramenta SWOT, além disso, realiza a
abordagem das estratégias de marketing e toda a gestéo financeira do negdécio, com

o intuito de fornecer informagdes chaves para a busca ao sucesso do negocio.

3.4 PERSPECTIVA DE ANALISE DE DADOS

A anadlise de dados deste estudo foi conduzida através dos dados
quantitativos e qualitativos coletados e incluidos na ferramenta PnBox. Assim,
através dos dados inseridos na ferramenta, foi possivel analisar o mercado, definir o
publico-alvo e quais nichos o negdcio consegue atuar, realizar o planejamento de
vendas e quais estratégias de marketing vao ser utilizados, assim como definir as
metas do negocio e realizar as proje¢cdes de fluxo de caixa e os indicadores
financeiros responsaveis por avaliar se existe viabilidade na abertura deste novo

negocio.
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4 ANALISE DE DADOS

Este capitulo apresenta o plano de negdcios elaborado para a empresa em
estudo, bem como uma analise detalhada de sua viabilidade. Para estruturar o
plano, foi adotado o modelo PnBox, desenvolvido pelo SEBRAE, que se destaca por
sua abordagem intuitiva e acessivel.

A escolha desse modelo foi fundamentada em critérios essenciais para o
desenvolvimento do estudo, como a facilidade de uso da plataforma, a abordagem
pedagogica que facilita a compreensdo dos conceitos, a agilidade proporcionada
pela geragdo automatica da matriz de planejamento e a otimizagdo do tempo no
processo de estruturagdo. Considerando esses aspectos, o PnBox demonstrou-se

uma ferramenta eficiente e alinhada com os objetivos do presente trabalho.

4.1 PRIMEIRO BLOCO - CLIENTE E MERCADO

O bloco cliente e mercado do PnBox visa compreender o publico alvo do
negocio e o ambiente competitivo que estd inserido. Analisar esses aspectos
proporciona ao empresario a definigdo do posicionamento estratégico do negocio e o
direcionamento para ag¢des de captacao e fidelizagado dos clientes. Souki (2016, p.
2012) informa que “o processo de fidelizagdo nao é obra por acaso. Para que uma
empresa ou pessoa encante o cliente é preciso que ela tenha esse propdsito. A

organizagao ou individuo teve o objetivo de se destacar em sua area de atuagao.”

4.1.1 Segmentagao de Mercado

A ferramenta de segmentacdo de mercado baseia-se na identificagcdo de
grupos de clientes com caracteristicas e semelhancgas alinhadas a proposta de valor
do negécio. Na ferramenta PnBox a segmentacao de mercado leva em consideragao
0s principais aspectos comportamentais e estilo de vida dos clientes, permitindo
analisar as necessidades do publico e personalizar os produtos e servigos a fim de
satisfazer aquilo que o cliente necessita. Assim, para a segmentagao de mercado da

loja de nutricdo especializada, elencou-se 4 segmentos de publico-alvo, sendo elas:

e Recém-Nascidos e Lactentes
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e Criangcas com Alergias Alimentares
e Adultos durante pré e pds cirurgico

e |dosos com necessidade de suplementagao

Figura 1: Matriz dos Segmentos de Clientes Priorizados

Criangas com alergias alimentares

Restrigbes alimentares, alternativas
2° seguras, suporte nutricional
especializado

Fonte: PnBox (2025).

A figura 1 apresenta as variaveis da loja de nutricdo especializada, classificando-as
em grau de priorizagdo com base na relevancia para a area de atuagao da empresa. Assim,
de acordo com o contexto da Loja de Nutricao Especializada o segmento 1, composto por
recém-nascidos e lactentes apresenta o maior grau de importancia para o negécio uma vez
que esse publico demanda suporte nutricional essencial nos primeiros meses de vida,
abrangendo desde a introducgao alimentar até a suplementagdo em casos especificos, como

dificuldades na amamentacao e desenvolvimento sensivel.

4.1.2 Gerador de Persona

Este topico apresentara as personas do negécio, consumidores ficticios criados
através do banco de dados de clientes da empresa matriz. O perfil do cliente foi

desenvolvido levando em consideracéo os aspectos pessoais, sociais € econdmicos.

Figura 1: Persona 1



Juliana Ferreira

32 anos, Analista de Recursos Humanos

Estado Civil: Casado Renda Mensal (R$): 6500,00

Escolaridade: Ensino Superior Cidade: Recife

Juliana é mae de dois filhos e enfrenta desafios na alimentagdo deles. Sua filha mais nova precisa de
férmula infantil, pois ela teve dificuldades para amamentar. Seu filho mais velho tem alergia &
proteina do leite de vaca (APLV), exigindo uma alimentagéo especial. Ela busca praticidade e
seguranca na nutri¢gdo infantil, valorizando produtos confidveis e especializados.

Fonte: PnBox (2025)

Figura 2: Persona 2

Carlos Albuguerque

45 anos, Engenheiro Civil

Estado Civil: Casado Renda Mensal (R$):12000,00

Escolaridade: Ensino Superior Cidade: Recife

Carlos passou por uma cirurgia abdominal e precisa de suplementos nutricionais para acelerar sua
recuperagdo e manter sua forga durante o processo pds-operatério.
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Fonte: PnBox (2025)

Figura 3: Persona 3

Sebastidilo Gomes

72 anos, Aposentado

Estado Civil: Vidvo Renda Mensal (R$): 3500,00

Escolaridade: Ensino Médio Cidade: Recife

Sebastidio precisa de suplementagdo vitaminica para manter sua satide e evitar deficiéncias
nutricionais comuns na terceira idade.

Fonte: PnBox (2025)
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As caracteristicas e informagdes utilizadas para a construgdo das principais
personas do negécio foram coletadas através do cadastro prévio de clientes da
empresa matriz.

Diante do exposto, as figuras 1, 2 e 3 apresentam as personas da loja de
nutricdo especializada em Recife. A figura 1 apresenta Juliana Ferreira, profissional
da area de RH, casada e com 2 filhos, ambos com necessidade de utilizacdo de
férmulas infantis, sendo um deles devido a alergia alimentar e o outro devido as
dificuldades de Rafaela em amamentar. Assim, Rafaela busca no mercado produtos
especificos para suprir sua necessidade, visando qualidade e confiabilidade.

A persona 2 é representada por Carlos Albuquerque, Engenheiro Civil, Casado
e que necessita de suplementos nutricionais para acelerar a sua recuperagao apos
passar por uma cirurgia abdominal. Por fim, a persona 3 € caracterizada por
Sebastiao Gomes, idoso e aposentado, que necessita de suplementagao para suprir

as suas deficiéncias nutricionais.

4.2 SEGUNDO BLOCO - PROBLEMA E SOLUGAO

Ao utilizar a plataforma do PNBOX, o segundo bloco examina a proposta de
valor do negodcio, permitindo a definicdo clara dos beneficios e diferenciais
oferecidos ao publico-alvo. Esse processo visa estruturar a entrega de valor ao

cliente, alinhando os produtos e servigos as necessidades especificas do mercado.

4.2.1 Proposta de Valor

A proposta de valor € definida a partir da analise dos beneficios que a empresa
pretende oferecer e comunicar ao seu publico-alvo. Esse elemento tem o objetivo de
evidenciar as vantagens que levam a Persona a escolher a empresa,
diferenciando-a das demais op¢des do mercado. Assim, a proposta de valor reflete
um compromisso exclusivo e atrativo da empresa, destacando beneficios
especificos que atendem diretamente as necessidades e expectativas do cliente. O

quadro abaixo apresenta os valores percebidos pelas personas.

Quadro 1: Proposta de Valor
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Beneficios Percebidos pela Persona

Beneficios Funcionais Beneficios Emocionais Beneficios Sociais

= Conforto e conveniéncia = Bem-estar = Personalizagdo
- Economia de dinheiro

Fonte: PnBox (2025)

Ao analisar o quadro 1, conseguimos observar uma segregagao dos valores
percebidos pela persona. Os beneficios funcionais, como conforto e conveniéncia e
economia de dinheiro, atendem diretamente as necessidades praticas dos clientes,
oferecendo solugbes eficientes e acessiveis. Os beneficios emocionais,
representados pelo bem-estar, estdo ligados as sensagdes positivas e a satisfacéo
que os consumidores experimentam ao interagir com a empresa e seus produtos.

Por fim, os beneficios sociais, evidenciados pela personalizagao, refletem o
compromisso da empresa em criar experiéncias adaptadas as preferéncias
individuais, fortalecendo o vinculo com os clientes. Essa categorizagdo demonstra
como a empresa alinha seus valores a beneficios tangiveis e subjetivos, garantindo

uma proposta de valor auténtica e alinhada as expectativas da Persona.

4.3 TERCEIRO BLOCO - CANAIS DE VENDA

No terceiro bloco da plataforma PnBox, sdo analisados os canais de venda,
com destaque para os canais de aquisicdo. Esse processo € essencial para
identificar as melhores estratégias para atrair e converter clientes, garantindo que os

produtos e servigos alcancem o publico-alvo de forma eficaz.

4.3.1 Canais de Aquisicao

No tépico de canais de aquisicdo realizaremos a apresentagao dos principais
canais de aquisicao de clientes para a loja de nutricdo especializada em Recife.
Através dos canais de aquisigdo conseguimos realizar a priorizagdo dos canais mais

valiosos e direcionar o marketing em sua atuagao.
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Ao incluir as informagdes dos canais de aquisicdo no PnBox, a ferramenta
solicita que seja elencado valores de 1 a 10, a fim de classificar quais os canais com
maior importancia para o negoécio. O quadro abaixo apresenta os canais de

aquisicao e suas respectivas classificagdes.

Quadro 1: Avaliagao de Canais

Canal de AquisicGo  Atratividade Alcance Cliente Relacionamento Viabilidade Média

Esperado Geral

Boca a Boca 9 9 9 9 10 9
Alta com Terapia 8 6 8 8 8 8
Nutricional

Publicidade em 7 6 6 7 9 7
Redes Sociais

Eventos 6 6 6 6 6 6
Acordos e Parcerias 5 5 5 5 5 5
Plataformas 4 4 4 4 4 4

Existentes

Fonte: PnBox (2025)

Conforme apresentado no Quadro 1, os principais canais de aquisicéo da loja
de nutricdo em Recife sdo o boca a boca, a alta com terapia nutricional, publicidade
nas redes sociais, eventos, acordos e parcerias e plataformas existentes. Em
destaque, podemos observar os 3 primeiros canais, sendo respectivamente os
canais com o menor investimento por parte do negdécio e o que podem trazer mais

retorno, elencados pela ferramenta PnBox como “canais de tragao”.

4.4 QUARTO BLOCO - FINANCAS

O bloco finangas apresentaa analise de viabilidade econémica para a loja de
nutricdo especializada, realizando a abordagem acerca dos aspectos de
necessidade de investimento, receitas, despesas, DRE (Demonstracdo de

Resultados do Exercicio), indicadores de viabilidade e simulagéo de resultados.
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4.4.1 Investimento

A fim de calcular o aporte financeiro necessario para iniciar 0 negocio, sera
apresentado o plano de investimentos. Para o plano de investimento, teremos o
detalhamento da alocacdo dos recursos para o investimento fixo, investimento

pré-operacional, estoque inicial, capital de giro e investimento total.
4.1.1.1 Investimento Fixo

O investimento fixo realiza o descritivo dos ativos fixos necessarios para
garantir o funcionamento do negdcio. Assim, no quadro a seguir, sera apresentado o
descritivo dos investimentos fixos necessarios para a abertura da loja de nutricao

especializada em Recife.

Quadro 2: Investimentos Fixos

Descrigdo Quant.  Valor unitério (R$) valor total (R$) %

Ar condicionado 2 3.049,84 6.099,68 2716
Cadeiras de Escritdrio 2 1.079,90 2159,80 9.62
Computador 2 477349 9.546,98 4252
Frigobar 1 900,00 900,00 4.01
Microondas 1 599,00 599,00 2.67
Purificador de Agua 1 1650,00 1.650,00 7.35
Televisdo 1 1.500,00 1500,00 6.68
Total 22.455,46 100.00

Fonte: PnBox (2025)

Os custos provenientes do investimento fixo foram apurados através dos
ultimos valores de compra realizados pela empresa matriz, que detém o contrato de
fornecimento e repassa os valores acordados com os fornecedores para as filiais do

negocio, neste caso, para a loja de nutrigdo especializada em recife.
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4.1.1.2 Investimento Pré-Operacional

O investimento pré-operacional ou CAPEX (Despesas de Capital) corresponde
a todos os gastos necessarios a serem realizados antes da inauguragdo da
empresa, englobando despesas necessarias para a estruturagdo do negdcio,
aquisicao de ativos, licengas e garantindo a operagdo bem-sucedida do negdcio.

Abaixo, sera apresentado um quadro descritivo dos investimentos pré-operacionais:

Quadro 3: Investimentos Pré-Operacionais

Descrigdo Valor total (R$) %
Acdes de Marketing 7153,00 6.96
Arquitetura 5.265,00 512
Infraestrutura de Tl 1400,00 1.36
Marketing Estrutural 2.287,00 223
Obras e Reformas 7256292 70.61
Segurangad Patrimonial 6.129,00 5.96
Softwares de gestdo 2970,00 289
Taxas e licencas 171,07 167
Utensilios do dia a dia 3.284,94 3.20
Total 102.762,93 100.00

Fonte: PnBox (2025)

O investimento pré-operacional presente no Quadro 2 foi desenhado para
transformar a loja de nutrigdo especializada em recife em um modelo padrdo para as

proximas aberturas de filiais em outras regides.

4.1.1.3 Estoque Inicial

O estoque inicial refere-se aos produtos prontos para a venda necessarios para
o inicio das atividades do negdcio. A gestao eficiente desse estoque é fundamental
para assegurar o atendimento da demanda inicial. No quadro a seguir, € descrito o

estoque inicial que sera comercializada pela loja:
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Quadro 4: Estoque Inicial

Descrigéio Valor unitério (RS) valor total (RS)
Composto Lacteo A- 800g 36 0,01 0,36 164
Composto Ldcteo B- 800g 12 0,01 012 055
Dieta A - 300g 12 0,01 012 055
Dieta B- 200ml 48 0,01 048 219
Dieta C - 200ml 24 0,01 0,24 .09
Espessante A- 300g 12 0,01 012 0.55
Formula A- 400g 24 0,01 0,24 1.09
Formula B - 400g 24 0,01 0,24 1.09
Férmula C - B00g 96 0,01 098 4.37
Formula D - 400g 36 0,01 0,36 1.64
Formula E- 800g 120 0,01 1,20 5.47
Férmula F- 800g 120 0,01 1,20 5.47
Férmula G- 800g 120 0,01 120 547
Formula H- 400g 48 0,01 048 219
Férmula |- 800g 135 0,01 1,35 6.15
Formula J - 800g 120 0,01 1,20 5.47
Férmula K - 800g 80 0,01 0,80 3.65
FormulaL- 800g 120 0,01 1,20 5.47
Férmula M- 800g 48 0,01 048 219
Formula N- 400g 24 0,01 0,24 1.09
Formula O - 800g 96 0,01 0986 437

Formula P- 400g 24 0,01 024 108
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Formula R- 400g 24 0o 024 1.09
Férmula S - 400g 12 0,01 012 0.55
Férmula T- 400g 24 0o 024 1.09
Férmula U- 400g 5 0,01 0,05 0.23
Formula V- 800g 48 0.0 048 219
Formula W - 400g 12 0,01 012 0.55
Férmula X - 800g 48 00 048 219
Suplemento A-125ml 24 0,01 024 1.09
Suplemento B- 400g 8 00 0,08 0.36
Suplemento C - 400g 48 0,01 048 218
Suplemento D - 400g 48 00 048 219
Suplemento E- 800g 24 0,01 024 109
Suplemento F- 400g 16 0,01 0,16 073
Suplemento G - 1256m 72 0,01 072 3.28
Suplemento H-126ml 60 0.0 0,60 273
Suplemento |- 125ml 96 0,01 096 437
Suplemento J- 350g 12 0.0 012 0.55
Suplemento K- 350g 12 0,01 012 0.55
Suplemento L-125ml 24 0,01 0,24 1.09
Suplemento M- 380g m 0,01 on 0.50
Suplemento N- 200ml 24 00 024 1.09
Suplemento O - 200ml 48 0,01 0,48 219
Suplemento P- 200ml 6 001 0,06 0.27
Suplemento R- 200ml 48 0,01 0,48 219
Suplemento S - 600g 2 001 0,02 0.09
Suplemento T- 200ml 24 0,01 0,24 1.09

Fonte: PnBox (2025)

O quadro 3 apresenta a listagem de itens que serdo comercializados pela loja
de nutricdo especializada em Recife, descrevendo as quantidades e o custo unitario.
Importante pontuar que para o contexto da loja em Recife, foi incluido apenas um
valor simbdlico de R$ 0,01, uma vez que o estoque inicial foi repassado a loja pela

empresa matriz, ndo gerando custos de aquisicdo de estoque inicial.
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4.1.1.4 Capital de Giro

O capital de giro € um dos principais indicadores da saude financeira de uma
empresa, representando 0s recursos necessarios para manter suas operagdes
diarias. Ele € composto pelos ativos circulantes, como caixa, contas a receber e
estoques, que sido os bens e direitos que podem ser convertidos em dinheiro dentro
do ciclo operacional. De acordo com Assaf Neto; Silva (2002, p. 14), “giro refere-se
aos recursos correntes (curto prazo) da empresa, geralmente identificados como
aqueles capazes de serem convertidos em caixa no prazo maximo de um ano”.

Para realizar o calculo desse valor, a ferramenta PnBox leva em consideracéo
o ciclo financeiro da empresa, utilizando as métricas do prazo médio de estoque,
prazo meédio de recebimento e o prazo médio de pagamento. No caso da loja em
Recife, o ciclo financeiro é de 15 dias e o seu giro de caixa é de 24 vezes, ou seja, 0
namero de vezes em que o ciclo financeiro é finalizado em um periodo de 12 meses.
A seguir, sera descrito o demonstrativo de capital de giro da loja de nutricao

especializada em Recife.

Quadro 5: Necessidade de Capital de Giro

Necessidade de Capital de Giro RS 80.210,73

Desembolso Anual R$1.445.05752

Reserva Finaceira RS 20.000,00

Fonte: PnBox (2025)

O quadro 5 apresenta a necessidade de capital de giro da loja de nutrigdo. Este

calculo pode ser obtido através da seguinte férmula.

Necessidade de Capital de Giro = Desembolso de Caixa Anual / Giro de Caixa Anual

+ Reserva Financeira

Diante do exposto, o desembolso anual da loja em Recife é de R$
1.445.057,72 e a necessidade de de capital de giro é de R$ 80.210,73.
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4.1.1.5 Investimento Total
O investimento total vai reunir todas as fontes de recursos necessarias para
permitir o inicio da operagao da loja de nutricdo especializada em Recife. No quadro

abaixo apresentaremos de onde partira a captacdo desses recursos:

Quadro 6: Fontes de Recursos

Descrigdo valor (R$) %
Fontes de recurso proprio 205.451,07 100.00
Fontes de recurso de terceiros 0,00 0.00
Total 205.451,07 100.00

Fonte: PnBox (2025)

Conforme apresentado no quadro 4, os recursos serao inseridos em totalidade
pelos socios, sem necessidade de captagcdao de capital de terceiros, como
empréstimo e financiamento. Assim, com base nos dados inseridos do PnBox, foi
calculado a necessidade de um investimento total estimado em R$ 205.451,07. O

quadro abaixo descreve a divisdo de valores que englobam este montante:

Quadro 7: Total de Investimentos

Descrigdo valor (RS) %
Investimentos fixos 2245546 10.93
Investimentos pré-operacionais 102.762,93 50.02
Estoque inicial 2195 0.01
Capital de giro 80.210,73 39.04
Total 205.451,07 100.00

Fonte: PnBox (2025)

O quadro 5 descreve o calculo dos investimentos fixos, pré-operacionais, o
estoque inicial e o capital de giro, métricas que necessitam de desembolso de caixa.
O maior investimento para abertura do novo negécio é o pré-operacional ou CAPEX,

representando 50% do montante total estimado, com um total de R$ 102.762,93.
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4.4.2 GANHOS

O tépico de ganhos apresentara o faturamento mensal e a projecdo de

faturamento anual da loja de nutricdo especializada em Recife.

4.4.2.1 Receitas

A ferramenta PnBox realiza o calculo de todos os recebimentos do negdcio,
derivados das atividades comerciais definidas para o negocio. Assim, sdo inseridos
todos os itens que serao comercializados, juntamente com seus respectivos valores
de venda e sua quantidade estimada de venda. O quadro a seguir apresenta a

projecédo inicial de vendas da loja de nutricdo especializada:

Quadro 8: Receita



Composto Lacteo A -

800g

Composto Lacteo B -

800g
Dieta A- 300g
Dieta B~ 200ml

Dieta C - 200ml

Espessante A= 300mil
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Farmula B - 400g
Formula C- 800g
Formula D= 400g
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Formula G- B00g
Formula H- 400g
Formula |- 800g
Formula J- 800g
Formula K- 800g
Formula L- 800g
Formula M- 800g
Formula M- 400g

Formula O - B800g

Categoria

Produto de revenda

Produto de revenda

Produto de revenda
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Produto de revenda
Produto de revenda
Produto de revenda
Produto de revenda
Produto de revenda
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Produto de revenda
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Descrigo

Categoria

Quant. Preco de venda(RS) Valortotal %

Farmula P - 400g Produto de revenda 1 149,90 14980 018
Formula R - 400g Produto de revenda 1 25763 25763 033
Formula 5- 400g Produto de revenda 1 196,59 196,69 026
Formula T- 400g Produto de revenda 1 18660 196,69 026
Formula U - 400g Produto de revenda 1 25022 250,22 032
Formula V- 800g Produto de revenda 15 102,00 174400 226
Formula W - 400g Produto de revenda 1 24310 24310 032
Formula X - 800g Produto de revenda 19 8142 154831 20
Suplemento A-125mi Produto de revenda g 23,491 19128 026
Suplemento B - 400g Produto de revenda 1 4817 4817 0.06
Suplemento C - 400g Produto de revenda 4 6848 27396 036
Suplemento D - 400g Produto de revenda 1 6848 68,49 0.08
Suplemento E- 800g Produto de revenda 1 7210 7210 0.09
Suplemento F- 400g Produto de revenda 1 4817 4817 0.06
Suplemento G - 126ml Produto de revenda 1 1859 18,68 0.02
Suplemento H-126mil Produto de revenda 8 1524 12182 016
suplemento |- 126ml Produto de revenda 1 1784 1784 0.02
suplemento J- 360g Produto de revenda 1 74.90 7480 010
Suplemento K - 360g Produto de revenda 1 74,90 7480 010
suplemento L- 126mi Produto de revenda 1 16.31 16.31 0.02
suplemento M= 3809 Produto de revenda 1 b9 27 8927 008
Suplemento N= 200ml  Produto de revenda 1 [FAN LFAT) 0.02
Suplemento O = 200ml  Produto de revenda 1 2545 2545 003
Suplemento P = 200mi Produto de revenda 1 2545 2545 003
Suplemento R = 200mi Produto de revenda 1 2545 2545 003
Suplemento 5 - 600g Produto de revenda 1 168,99 169,99 022
Suplemento T= 200ml Produto de revenda 1 2049 2048 003
Suplemento U-200ml  Produto de revenda 1 2049 2048 003
Suplemento V- 200ml  Produto de revenda 1 2049 2048 003
Total = 771.156,90 100.00

40

Fonte: PnBox (2025)

O quadro 6 apresenta a estimativa de faturamento inicial mensal por produto,
ou seja, leva em consideragdo os produtos disponiveis para venda, chegando ao
valor final de R$ 77.156,90. O mix de produtos da loja de nutrigdo especializada é

extenso, no entanto, podemos observar a Férmula | de 800g em destaque com
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expectativa de arrecadar 28% do total de receitas obtidas no primeiro més. A

precificagdo dos produtos € realizada pela empresa matriz, juntamente com a

fornecedora que estabelece um preco médio de venda para o consumidor final,

seguindo padrdes de mercado. Por fim, com relagdo a projecdo de faturamento

anual, é estimado um crescimento mensal de aproximadamente 7%, projetado a

partir do histérico de crescimento de clientes das outras unidades e uma meta

comercial de conversdo de leads em clientes. Os valores do primeiro ano de

faturamento podem ser descritos no quadro abaixo:

Quadro 9: Projecao de Receita

Més 1 7715690
Més 2 84.080,91
Més 3 9318182
Més 4 10227273
Més 5 M.363,64
Més 6 120.454 55
Més 7 12954545
Més B 138.636,36
Més 9 147372727
Més 10 156.818,18
Més 11 165.909,09
Més 12 175.000,00

Fonte: PnBox (2025)

Conforme apresentado no Quadro 7, a loja de nutricdo em Recife tem projetado

para chegar ao faturamento na casa do R$ 175.000, fechando o primeiro ano com

um faturamento total superior aos R$ 1.500.000.

4.4.3 CUSTOS
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O tépico de custos sera responsavel por apresentar os custos do negdcio,
sendo eles custos do produto vendido (CPV), depreciagao, custos com pessoal e 0

custo fixo.
4.4.3.1 Custos do Produto Vendido

A ferramenta PnBox realiza o calculo do custo do produto vendido utilizando os
valores unitarios de cada produto e a projecdo de volume desenhados para o
primeiro més de faturamento, ou seja, o custo de produto vai descrever qual o
desembolso de caixa necessario para aquisicado de produtos para comercializacio.
Embora a loja de nutricio em Recife ndo tenha realizado a compra inicial de
produtos, optou-se por incluir o custo real para mensurar o custo efetivo da venda de

produtos do negocio, conforme descrito no grafico abaixo:

Grafico 1: Projecao de Custo de Mercadoria Vendida

89.907,77
85.237,24

80.566,71
75.896,17
71.225,64
66.555,10
61.884,57
57.214,04
52.543,50
47.872,97
43.202,44
38.531,90 I I

Més 1 Més 2 Més 3 Més 4 Més 5 Més 6 Més 7 Més 8 Més 9 Més 10 Més1l Més 12

Fonte: PnBox (2025)

Analisando o grafico 1, podemos observar a curva de crescimento do CPV, que
acompanha diretamente o crescimento da receita mensal. E importante ressaltar a
necessidade de acompanhamento mensal destes custos, a fim de tentar diminuir o

impacto dele na saude financeira do negaocio.
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4.4.3.2 Depreciagao

A depreciagao € a diminuicdo do valor de um bem ao longo do tempo, podendo
ser derivado do uso, desgaste natural ou obsolescéncia. Essa é uma métrica de
bastante uso da contabilidade, pois permite o céalculo gradual dos custos do ativo
fixo ao longo de sua vida util. O quadro a seguir apresenta a depreciagao dos ativos

fixos da loja de nutricdo especializada em Recife:

Quadro 11: Depreciacao

Descrigdo Val. residual Val. total Depreciac@ Depreciaca
(rS) (rS) oanual (R$) omensal
(Rs)
Ar condicionado 10 anos 500,00 6.099,68 559,968 46,664
Cadeiras de Escritorio 10 anos 100,00 2159,80 205,98 17,165
Computador 5anos 2500,00 9.546,98 1409,396 117,45
Frigobar 10 anos 70,00 900,00 83,00 6,917
Microondas 5anos 40,00 599,00 mso 9,317
Purificador de Agua 10anos 80,00 1650,00 157,00 13,083
Televisd@o 10 anos 100,00 1.500,00 140,00 1,667
Total 2.667,14 222,262

Fonte: PnBox (2025)

A ferramenta PnBox realiza o calculo automatico da depreciagao, conforme
apresentado no quadro 9. Podemos identificar o custo de depreciacdo anual de R$
2.667,14, sendo os computadores os ativos fixos com o maior desgaste devido ao

seu tempo de uso.

4.4.3.3 Custos Fixos

Os custos fixos sao despesas recorrentes do negécio, independentemente do
faturamento ou producdo, estes custos representam um desembolso de caixa

mensal, necessario para a sustentagcdo da operagdo do negocio. E de suma

importancia a inclusdo destes custos nas projegdes financeiras, uma vez que, é
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determinante para avaliagdo dos indicadores de viabilidade do negécio. O quadro a

seguir apresenta os custos fixos da loja de nutricdo em Recife:

Quadro 12: Custos Fixos

Descricdo Valor total Porcentagem
Alugueéis, condominio e IPTU 3.700,00 1284

Aluguel Impressora 2.000,00 6.94

Custo de Pessodl 7.020,67 24.35

Delivery 8.500,00 2048
Depreciagdo 22226 0.77

Encargos sociais sobre saldrios

Limpeza 1195,00 414
Links de Internet 2.200,00 763
Luz 850,00 295
Magquineta 140,00 0.49
Marketing e propaganda 1.000,00 3.47

Saldrios e Beneficios
Tarifas de operadoras de cartéo 2.000,00 6.94
Total 28.827,93 100.00

Fonte: PnBox (2025)

Diante do exposto, o quadro apresenta todos os custos fixos do negdcio,
estimados para serem desembolsados a partir do primeiro més de operagao da loja
de nutricdo especializada. Os principais custos fixos da loja sdo os custos com
delivery, pessoal e aluguel, totalizando mais de 50% do montante de custos fixos.

Por fim, para o ano 1 o custo fixo esta projetado em R$ 365.610,309.

4.4.4 DRE - DEMONSTRATIVO DE RESULTADOS DO EXERCICIO

Este tépico tem como objetivo realizar uma analise de todos os valores
incluidos no bloco financeiro, permitindo uma visao clara do resultado operacional
mensal do negdcio. Por meio do DRE, s&o avaliadas receitas, custos e despesas,
permitindo uma interpretagao estratégica da saude financeira da empresa. O quadro

abaixo apresentara um resumo da DRE da loja de nutricdo especializada em Recife:



45

Figura 4: Demonstragcao de Resultados do Exercicio (DRE)

1. Receita Total R$ 77.156,90 100.00%
v

2. Custos Varidveis Totais R$ 48.658,21 63.06%
v

3. Margem de Contribuigdo RS 28.498,69 36.94%

4. Custos Fixos Totais R$ 28.827,93 37.36%

5. Resultado Operacionall _RS 329.24 -0.43%

Fonte: PnBox (2025)

Ao analisar o Demonstrativo de Resultados, podemos observar que no primeiro
més o resultado operacional € negativo, necessitando de capital de giro para
suportar o periodo negativo previsto. A previsdo para o primeiro ano € de um

resultado operacional no primeiro ano de R$ 57.099,38.
4.4.5 Indicadores Financeiros

ApOs realizar a apresentacéo do planejamento financeiro do negdcio, o préximo
passo € analisar os indicadores financeiros responsaveis por auxiliar na analise da
viabilidade do negdcio e na avaliagdo de sua saude financeira. No quadro abaixo,

sera apresentado um resumo financeiro:

Quadro 13: Resumo Financeiro
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Receita Anual RS 1.502.156,90
Custos Variaveis -R$1.079.4472
Margem de Contribuicéo RS 422.709,69
Custos Fixos -R$ 365.610,31
Resultado RS 57.099,00
Lucratividade Anual 3.80%

Fonte: PnBox (2025)

O quadro 16 descreve os indicadores financeiros da loja de nutricdo
especializada em Recife. A lucratividade esperada para o primeiro ano esta em
3,80%, demonstrando qual a capacidade do negdcio em gerar lucro no primeiro ano.
Embora ainda aquém do que é esperado para esta nova loja, o objetivo do primeiro
ano é a consolidagao do mercado em um localizacido ainda ndo explorada.

Além dos indicadores apresentados no resumo financeiro, a ferramenta PnBox
também auxilia no calculo automatico de mais dois indicadores de viabilidade, sendo
eles o Prazo de Retorno (Payback) e a Rentabilidade Anual. O prazo de retorno
define o tempo de retorno do investimento para os sécios ou investidores, enquanto
a rentabilidade demonstra a capacidade de gerar lucro em comparagédo ao total

investido no novo negdcio. O quadro abaixo apresenta estes dois indicadores:

Quadro 14: Outros Indicadores

Payback Simples 44 meses

Rentabilidade Anual 2779 %

Fonte: PnBox (2025)

Desta forma, o quadro 12 nos apresenta que o prazo de retorno deste
investimento é de 44 meses, justificado pelo alto investimento e a necessidade de
um periodo de consolidagdo do negdcio no mercado de Recife. Ademais, no quesito
da rentabilidade anual é estimado em 27,79%. A partir destes indicadores

conseguimos observar um cenario positivo para a loja de nutrigdo especializada em
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Recife, embora, a expectativa € que o0s numeros tenham um crescimento
sustentavel e expressivo para a validagao do negdcio.

Por fim, o ultimo indicador financeiro analisado através do PnBox é o Ponto de
Equilibrio, que é o quanto a empresa precisa faturar para igualar recebimentos e
despesas. A ferramenta também solicita a inclusdo do lucro anual desejado para o
negocio, assim, para a loja de nutricdo especializada o lucro desejado esta estimado
em R$ 525.000.

Quadro 15: Ponto de Equilibrio

PE Contabil R$ 1.299.254.83
PE Financeiro R$1.289.776,72
PE Econdbmico RS 3.164.926,47

Fonte: PnBox (2025)

Assim, o grafico apresenta que o Ponto de Equilibrio Contabil é de R$
1.299.254,83, que em resumo seria a receita necessaria para cobrir os custos sem
gerar lucro. Enquanto o Ponto de Equilibrio Financeiro é de R$ 1.289,776,72, cujo
valores sdo necessarios para pagar todas as despesas que necessitam de saida de
caixa. Por fim, o Ponto de Equilibrio Econdmico, que tem como objetivo definir o
montante necessario para cobrir todos os custos e gerar o lucro desejado é R$
3.164.926,47.

Além da andlise realizada a partir da ferramenta PnBox, foram analisadas de
forma externa os indicadores Valor Presente Liquido (VPL) e Taxa Interna de

Retorno (TIR), conforme descrito no quadro abaixo.

Quadro 16: Valor Presente Liquido (VPL) e Taxa Interna de Retorno (TIR)
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VPL RS 4.521.977,41
TIR 69%

O VPL, calculado em R$ 4.521.977,41, representa o valor atualizado dos fluxos
de caixa futuros do projeto, descontados a uma taxa minima de atratividade. Como o
valor & positivo, indica que o investimento tem potencial de gerar retornos superiores
ao custo de capital, sendo financeiramente viavel. Ja a TIR, que alcangou 69%,
representa a taxa de retorno do investimento que torna o VPL igual a zero. Esse
percentual indica um retorno expressivo em relagdo ao capital investido, sugerindo
que o projeto tem alta atratividade quando comparado a outras alternativas de

aplicacao financeira.

4.4.6 Simulador de Resultados

O Jdltimo moédulo financeiro realiza a avaliagdo dos cenarios otimistas e
pessimistas para o negdcio, assim como um comparativo com o cenario real
projetado para a loja de nutricdo especializada em Recife. A ferramenta PnBox
realiza a construgdo dos cenarios baseados em receitas, custos e investimentos.

Abaixo, a figura apresenta a simulagdo gerada pela ferramenta.

Quadro 17: Comparacao de Cenarios
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Percentuais Aplicados

Cendrio Otimista Cendrio Pessimista

Receita maior em: 20% Receita menor em: 5%

Custo menor em: 5% Custo maior em: 5%
Investimento menor em: 5% Investimento maior em: 10%
Resumo

Receita Anual R$ 1.502.156,90 R$ 1.802.588,28 R$1.427.048,06
Custos Variaveis -R$ 1.079.447.21 -RS1.025.474,85 -RS$ 1133.419,57
Margem de Contribuictio R$ 422.709,89 RS 777113,43 RS 293.629,48
Custos Fixos -R$ 365.610,31 -RS 347.329,79 -RS 383.880,83
Resultado R% 57.099,00 RS 429.783,64 -RS 90.261,34

Indicadores Financeiros

Lucratividade Anual 380 % 2384 % Néo se aplica
Payback Simples 44 meses 8 meses N&o se aplica
Rentabilidade Anual 2779 % 22020 % -30.94 %

PE Contdbil R$1299.254,83 RS 805.66397 RS 1.865.72135
PE Financeiro R$1.289.776,72 RS 799.477,29 RS 1.852.75897
PE Econdémico RS 3164.926.47 RS 2.023.45061 RS 4.417.237,68

Fonte: PnBox (2025)

Ao analisar o quadro 16, conseguimos identificar os 3 cenarios comparativos
para a loja de nutricdio em Recife. O cenario pessimista apresenta uma receita
menor em 5%, um custo maior em 5% e um investimento maior em 10%, gerando
resultado negativo para o0 negocio. No caso do cenario otimista, conseguimos
identificar uma diminuicdo em 36 meses para o retorno do investimento e
apresentando um crescimento de receita de aproximadamente 20%. O crescimento
consideravel do cenario otimista pode ser explicado pela consolidacdo mais rapida
do negdcio na regido inserida, através de precos praticados mais competitivos
perante os possiveis concorrentes. Embora um cenario realista tenha sido projetado
para o negocio, é importante estar preparado para arcar com os impactos de um
possivel cenario pessimista para o negdcio, uma vez que vai gerar um resultado

operacional negativo.
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5 CONSIDERAGOES FINAIS

Este estudo teve como objetivo analisar a viabilidade de abertura de uma loja
de nutricdo especializada em Recife-PE, levando em consideragdo aspectos
estratégicos e operacionais. Para isso, foram tragcados objetivos especificos que
orientaram a pesquisa e possibilitaram uma avaliacdo detalhada do mercado, do
plano de negdcios e das projecdes financeiras do empreendimento.

A construgédo do plano de negdcios permitiu estruturar melhor a proposta do
empreendimento e compreender as demandas do publico-alvo. Os resultados
mostraram que ha um cenario favoravel para esse tipo de negocio, especialmente
devido ao aumento da busca por suplementacdo nutricional e produtos
especializados. Além disso, a segmentagdo do publico em recém-nascidos e
lactentes, criangcas com alergias alimentares, adultos em processos pré e
pods-cirurgico e idosos com necessidade de suplementagdo se mostrou uma
estratégia eficaz para garantir um diferencial competitivo e atender de forma mais
direcionada as necessidades dos clientes.

Outro ponto analisado foi a definicdo de estratégias de marketing e vendas. A
pesquisa apontou que a combinagao de marketing digital com agdes presenciais
pode ser uma alternativa eficiente para atrair e fidelizar clientes. Estratégias como o
fortalecimento da presencga online, a criagdo de conteudo educativo sobre nutri¢ao, o
uso de redes sociais e as parcerias com profissionais da saude podem contribuir
para a consolidacdo da loja no mercado. Além disso, identificou-se que o "boca a
boca" e as recomendagbes de especialistas podem ser decisivos para que os
consumidores confiem na marca e optem pelos produtos oferecidos.

Em relacdo a analise financeira, os resultados indicaram que, embora o
investimento inicial seja consideravel, o faturamento esperado no primeiro ano
ultrapassa R$ 1,5 milhdo, com crescimento progressivo nos meses seguintes. Os
indicadores financeiros analisados, como o ponto de equilibrio e a rentabilidade,
demonstraram que, com um planejamento adequado e um controle eficiente dos
custos, o0 negocio tem potencial para se tornar sustentavel e lucrativo a médio prazo.

Apesar das projegdes positivas, € importante considerar algumas limitagdes.
A analise financeira foi feita com base em estimativas e, por isso, fatores externos,
como oscilagdes econdbmicas, mudangas na legislagdo e a concorréncia, podem

impactar os resultados esperados. Além disso, a necessidade de adaptacio
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continua as preferéncias do consumidor exige que a empresa esteja sempre atenta
as tendéncias do mercado.

Diante dessas observagdes, sugere-se que pesquisas futuras aprofundem o
entendimento sobre o comportamento do consumidor no segmento de nutricdo
especializada, avaliando, por exemplo, os fatores que influenciam a decisdo de
compra e a fidelizagao dos clientes. Além disso, estudos comparativos com lojas ja
estabelecidas no setor podem fornecer insights importantes para aprimorar o modelo
de negdcio e expandi-lo para diferentes mercados.

Com base na anadlise realizada, conclui-se que a abertura de uma loja de
nutricdo especializada em Recife-PE € uma oportunidade viavel e promissora. O
estudo mostrou que, ao seguir um planejamento estratégico bem estruturado e
adotar acgoes eficazes de marketing e gestao financeira, o empreendimento pode se
consolidar no mercado e atender com exceléncia as necessidades do publico-alvo,

contribuindo para a promocao da saude e do bem-estar.
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