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1 INTRODUCAO 

Observa-se que devido a falta de planejamento e conhecimento, muitos 

empreendimentos acabam tendo o ciclo de vida curta, com resultados negatives, sem 

rentabilidade e perda do capital investido. 

A importancia da elaboragao do plano de neg6cios antes da abertura de uma 

empresa e que no plano de neg6cios se tern a oportunidade de analisar os riscos do 

neg6cio. Podendo decidir com mais precisao sabre a implantagao do neg6cio ou nao. 

Atualmente o mercado oferece mais produtos industrializados e produzidos em 

alta escala. Esse tipo de produgao ganha diferencial como: Economia de escala, poder 

de negociagao e outros, porem perde caracterfsticas de' urn produto de exclusividade, 

personalizagao e diferenciagao. Alguns desses valores podem ser agregados com mais 

versatilidade em produtos de produgao artesanal. 

A importancia de plano de neg6cios estruturado aumenta significativamente as 

chances de sucesso de urn novo neg6cio. Representa uma oportunidade para pensar 

analisar e tamar decisoes sabre todas as faces do neg6cio. 

0 plano deve ser o mais concise possivel, sem comprometer a 
clareza da exposi<;ao e sem omitir os detalhes importantes, 
como por exemplo, os riscos e medidas para reduzi-los. Nao 
"encha lingui<;a"; ninguem tem paciencia para ler coisas 
irrelevantes. (NEGEN, 1989, p. 182). 

0 planejamento devera ser urn processo continuo e estar em constante 

mudanga para se adequar as necessidades e desejos do consumidor. 
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1.1 PLANO DE NEGOCIOS DE INDUSTRIA DE SABONETES ARTESANAIS. 

A definic;ao e escolha de urn novo neg6cio resultam do reconhecimento de uma 

necessidade ou caremcia de mercado, essas informac;oes obtem-se atraves de 

pesquisas ou de uma visao inovadora que vise valorizar e diferenciar o que ja existe no 

mercado. 

Conceito de pesquisa original: entende-se por trabalho cientffico 
original aquela pesquisa, de carater inedito, que vise ampliar a 
fronteira do conhecimento, que busque estabelecer novas 
relac;6es de causalidade para fates e fen6menos conhecidos ou 
que apresente novas conquistas para o respective campo de 
conhecimento. (CERVO, BERVIAN. 2002. pag. 64). 

Para obtenc;ao dos dados e informac;oes, na realizac;ao do presente projeto, foi 

empregada a metodologia de: pesquisa explorat6ria onde se verificou que ha 

pouquissimas fontes bibliograficas e editadas ha algumas decadas; observac;ao 

informal, onde se observou uma diversidade de ofertas de diferentes padroes; pesquisa 

de levantamento de experiencia com empresarios do ramo atraves de entrevista 

estruturada e questionario; sondagem de mercado atraves de pesquisa por 

amostragem utilizando questionario com perguntas abertas e fechadas. 

"Os estudos explorat6rios nao elaboram hip6teses a serem testadas no 

trabalho, restringindo-se a definir objetivos e buscar mais informac;oes sobre 

determinado assunto de estudo". (CERVO, BERVIAN. 2002. pag. 64). 

Na pesquisa explorat6ria observou-se que ha pouquissimas fontes 

bibliograficas e editadas ha algumas decadas. A pesquisa bibliografica realizada esta 

contida no referencial te6rico e na bibliografia. A observac;ao informal revelou uma 
~ 

diversidade de ofertas de produc;ao caseira e de diferentes padroes. As informac;oes 

influenciaram na definic;ao do tipo de produto e no direcionamento para alguns niches 

de mercado. 

Segundo MARCONI e LAKATOS (1999, p. 43), quando se 
deseja colher informac;6es sobre urn ou mais aspectos de um 
grupo grande ou numeroso, verifica-se, muitas vezes, ser 
praticamente impossivel fazer urn levantamento do todo. Dai a 
necessidade de investigar apenas uma parte dessa populac;ao 
ou universe. 
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No processo de pesquisa por amostragem e importante escolher uma parte (ou 

amostra), de tal forma que ela seja a mais representativa possivel, e a partir dos 

resultados obtidos, inferir uma resposta sabre o todo. 

1.2 OBJETIVOS 

1.2.1 0 presente projeto tern por objetivo geral compreender e praticar o 

conhecimento 

adquirido no curso de especializac;ao em Gestao Empresarial. 

1.2.2 ldentificar a viabilidade de urn empreendimento no segmento de industria de 

sabonetes artesanais. 

1.2.3 lndustrializar sabonetes no processo artesanal, oferecendo produtos de 

qualidade com o objetivo de promover e fixar a marca no mercado. 

1.3 JUSTIFICATIVA 

Conhecer atraves de urn plano de neg6cios as ac;oes necessarias para a 

implantac;ao de urn novo neg6cio. 

E gratificante criar urn novo neg6cio, acompanhando o processo desde o 

surgimento da ideia ate a implantac;ao e desenvolvimento da empresa. Porem nao 

basta ter uma ideia e necessaria conhecimento e analise criteriosa das variaveis 

tecnicas, financeiras e de marketing. 



2. A EMPRESA 

2.1 Segmento 
Industria de sabonetes artesanais. 

2.2 Objetivo da Empresa 

lndustrializar sabonetes no processo artesanal, oferecendo produtos de 

qualidade com o objetivo de promover e fixar a marca no mercado. 

2.3 Foco 
Produzir e vender atendendo a satisfagao dos clientes. 

2.4 Diferencial 

• Exclusividade, personalizacao e diferenciacao. 
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Exclusividade de formato e essencia; personalizagao com a marca da empresa 

(etiqueta ou embalagem com o nome da empresa contratante) ; diferenciagao na 

embalagem, servigo, forma de exposigao do produto e principalmente na qualidade no 

preparo do produto, utilizando a quantidade ideal de insumos. 

• Flexibilidade para possiveis adequacoes as necessidades administrativas e 

comerciais do cliente. 

Onde o cliente pode ter necessidades administrativas de prazo, credito e comerciais 

com datas de entrega e quantidade. 



2.5 Estrutura Organizacional 

FIGURA 1 - ORGANOGRAMA 

I 
DEPTO DE 

MARKETING 

I 
Gerente 

Marketina 

2.6 Aspectos de Recursos Humanos 

• Contratac;ao 

DIRETORIA 

I 

I 
DIRETORIA 

I 
Assist. Adm/ 
Financeiro 
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I 
DEPTO 

PRODUCAO 

I 
Tecnico Qufmico 

' J 
Auxiliar 

producao 

Sera necessaria a contratac;ao de quatro colaboradores para as func;oes 

de: Assistente Administrative I Financeiro; Qufmico e dais auxiliares de produc;ao. 

Sendo que a func;ao de Gerente de Marketing ficara a cargo da diretora da 

empresa. 

• Jornada de trabalho 

Todos os funcionarios terao jornada de trabalho de 8 horas por dia, cinco 

dias por semana, e 4 horas por dia urn dia no mes (sabado). Sera feita uma escala 

para que todos trabalhem urn sabado por mes, assim manteremos urn plantae de 

atendimento neste dia e horario. As folgas serao aos sabados e domingos. 

• Forma de pagamento 
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0 salario sera pago no 5° dia util de cada mes com a op<;ao de 

adiantamento de 20% do salario no dia 20. As ferias serao programadas com os 

funcionarios, dando op<;ao de escolha de data num rodfzio entre todos. 

2.6.1 Descri<;ao dos cargos 

QUADRO 1 - DESCRICAO DO CARGO DE GERENTE DE MARKETING 

Cargo: Gerente de Marketing 

Fun<;ao: 

• Realizara o planejamento de Marketing, as a<;6es, elabora<;ao dos materiais 

promocionais e gerenciara a for<;a de vendas. 

Habilidades: 

• Forma<;ao de pre<;o; 

• Planejamento; 

• Lideran<;a de equipe (para liderar as vendedoras autonomas); 

• Visitas de negocia<;ao e vendas; 

• Habilita<;ao - CNH; 

• Conhecimento em informatica; 

• Controle de resultado de vendas; 

• Trabalho com comprimento de metas; 

• Forma<;ao em Administra<;ao de Empresas com 2 anos de experiencia comercial. 
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QUADRO 2 - DESCRI<;AO DO CARGO DE GERENTE ADMINISTRATIVO 

Cargo: Gerente Administrative I Financeiro 

Func;ao: 

• Sera responsavel pelas contas a pagar, a receber, folha de pagamento, escrita 

fiscal servic;os bancarios e fluxo de caixa. 

Habilidades: 

• Organizado; 

• Responsavel; 

• Conhecimento em informatica; 

• Lideranc;a com seriedade; 

• Trabalho com comprometimento em prazos e leis; 

• Formac;ao em Administrac;ao de Empresas com conhecimentos na gestao 

financeira. 
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QUADRO 3 - DESCRI<;AO DO CARGO DE QUIMICO 

Cargo: Quimico 

Func;;ao: 

• Sera responsavel pela aprovac;;ao da composic;;ao qufmica do produto e controle 

da qualidade com a qual a empresa se propoe a oferecer. 
__ , 

Habilidades: 

• Responsavel; 

• lnovador; 

• Capacidade de transmitir e delegar as tarefas para seus auxiliares; 

• Trabalho com comprometimento e seriedade; 

• Formac;;ao qufmica. 
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QUADRO 4- DESCRICAO DO CARGO DE AUXILIAR DE PRODUCAO 

Cargo: Auxiliar de produc;ao I 

Func;ao: 

• Sera responsavel pela produc;ao do produto, desde do preparo ate a embalagem. 

Habilidades: 

• Responsavel; 

• Cuidadoso; 

• Capacidade de seguir procedimentos estabelecidos; 

• Cumprimento de prazos; 

• Trabalho com comprometimento e seriedade; 

• Disponibilidade de horario para fazer horas extras quando necessaria; 

• Formac;ao ensino medio. 



QUADRO 5- DESCRICAO DO CARGO DE AUXILIAR DE PRODUCAO 

Cargo: Auxiliar de produ9ao II 

Fun9ao: 

• Sera responsavel pela produ9ao do produto, desde do preparo ate a 

embalagem. 

Habilidades: 

• Responsavel; 

• Cuidadoso; 

• Capacidade de seguir procedimentos estabelecidos; 

• Cumprimento de prazos; 

• Trabalho com comprometimento e seriedade; 

• Disponibilidade de horario para fazer horas extras quando necessaria; 

• Forma9ao ensino media. 

16 
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2. 7 Estrategias Gerais 

• Produzir dentro dos melhores padroes de qualidade e produtividade; 

• Gerenciar com foco na satisfagao do cliente almejando a rentabilidade e o 

• Sucesso; 

• Ate o final do segundo semestre conquistar 10% do mercado de farmacias e 5% 

do mercado de hoteis. 

• No segundo ano dobrar a capacidade produtiva, gerando novos empregos. 

2.8 Taticas 

• Criar procedimento interno de produgao; 

• Promogoes de vendas com prazo de pagamento de 45 dias; 

• Atendimento com qualidade e profissionalismo; 

• Produzir com base no diferencial, exclusividade, e personalizagao; 

• Frequencia de visitas as empresas para atender uma necessidade do momento e 

firmar parceria. 
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3 PESQUISA DE MERCADO 

3.1 Oportunidade de mercado 

Observou-se a oportunidade de mercado atraves de pesquisa explorat6ria 

realizada como cliente. Onde se verificou a necessidade de uma empresa voltada para 

o setor institucional, que leve o produto ate as empresas. 

3.2 Setor 

lndustrializa9ao de sabonetes artesanais, direcionados para o setor da hotelaria, 

farmacia, lojas de presentes e academias. 

3.3 Mercado alvo 

Empresas institucionais que farao a venda ao consumidor ou oferecerao como 

parte do servi9o da empresa para seu cliente (distribuidoras). 

3.4 ANALISE DAS CINCO FOR<";AS DE PORTER 

Serve como ponto de partida para compreender o ambiente competitive e para 

estabelecer rela96es da maneira a contribuir para o posicionamento competitive de uma 

organiza9ao: 
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QUADRO 6 -ANALISE DAS CINCO FORCAS DE PORTER 

Forc;as Grau de relevancia Justificativa Estrategia 

Alto Media Baixo 

Rivalidade 

entre a 

concorrencia 

Clientes 

Fornecedores 

Ameac;a 

novas 

entrantes 

de 

X 

X 

X 

Ameac;a 

produtos 

substitutes 

de x 

Fonte: PORTER, 1999. 

X 

A estabilidade 

construfda. 

Marca forte. 

ja Gerenciamento e controle 

de todas as areas da 

empresa. 

Construir a imagem da 

empresa. 

Cliente empresa trabalha Mostrar os diferenciais do 

com orgamentos previstos produto. 

e muitas vezes 

contengao de custos. 

Grande oferta 

com Oferecer prazos 

pagamento. 

Entrega sem custos. 

para 

de Estabelecer vinculo com 

fornecedores existentes no alguns, priorizando a 

mercado. negociagao. 

A oferta do produto pede Atendimento de alta 

aumentar 

memento. 

a qualquer qualidade e 

comprometimento com o 

cliente. 

Firmar contrato de 

prestagao de servigo por 

tempo determinado para 

a seguranga de ambas as 

partes. 

As grandes industrias que Nao da para competir 

produzem em alta escala com estas empresas. 

tern oferta de pregos muito Prospectar outros clientes 

competitivos. que prefiram a nossa 

proposta. 
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3.5 ANALISE SWOT 

A avaliagao global das forgas, fraquezas, oportunidades e ameagas e 

denominada analise SWOT (dos termos em ingles Strenghts-Weaknesses-Oportunities­

Threat). 

QUADRO 7 -ANALISE SWOT 

S- FOR<;A 

• Direcionamento para um mercado 

ainda nao atendido (institute de 

beleza e academias). 

• Atendimento permanente ao cliente. 

• Eficacia no planejamento e nas 

agoes de vendas. 

0- OPORTUNIDADE 

• A empresa oferece diferencial de 

exclusividade de determinado tipo 

do produto. 

• 0 mercado mostra deficiencia na 

oferta direcionada do produto. 

• Um grande mercado alvo com 

possibilidades de neg6cios. 

• Existencia de varios fornecedores 

de materia prima. 

W-FRAQUEZA 

• 0 servigo da concorrencia tern 

estrutura e capacidade de produgao 

superior ao da empresa. 

• Limitagao por produzir um (mico 

produto. 

• Capacidade de investimento inicial. 

T-AMEA<;A 

• Concorrencia ja estabelecida com 

forga de vendas, estrutura e 

capacidade de produgao 

consolidada. 

• Entrada de novos concorrentes no 

mercado. 
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Portanto, para lidar com as amea<;as e fraquezas, a empresa ira primar pela 

qualidade, observando com rigor o prazo de entrega, atender aos clientes satisfazendo 

suas necessidades e antecipando os seus desejos. 

Buscar alternativas de financiamento para investir e aumentar a capacidade de 

produ<;ao. 

Flexibilizar a estrutura para produzir outros produtos os quais estao 

programados nas estrategias futuras. 

3.6 Analise de Mercado 

Atraves da pesquisa explorat6ria conclui-se que o resultado e o sucesso da Bio Tok 

estarao diretamente relacionados com a missao da empresa. Tendo em vista que os 

consumidores buscam a satisfa<;ao e que podem ser envolvidos pela emo<;ao. lsso 

evidencia que urn produto pode atender nao s6 uma necessidade, mas propor algo a 

mais. 

3.7 Fornecedores 

Fornecedores de materia prima como: glicerina, corante, essencia e alguns 

utensilios sao encontrados em atelies ou distribuidores do ramo que trabalham com 

varias marcas, cabe a Bio Tok a sele<;ao do produto. Sendo assim a empresa escolhera 

os fornecedores com base em: 

./ Variedade de produtos em pronta entrega; 

./ Pre<;o, prazo; 

./ Forma de pagamento; 

./ Localiza<;ao; 

./ Atendimento com informa<;oes tecnicas; 

./ Qualidade comprovada dos produtos. 
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4 MARKETING 

Antes de analisarmos as informac;oes de Marketing deste projeto convem fazer 

urn esclarecimento a respeito do termo e apresentar seu conceito. 

0 termo em ingles significa ac;ao dinamica no mercado e nao simplesmente o 

ato de comprar ou vender, como indica a traduc;ao no dicionario MICHAELIS. 

"Marketing e mais do que uma forma de sentir o mercado e 
adaptar produtos e servic;os - e urn compromisso com a busca 
da melhoria da qualidade de vida das pessoas ... " (COBRA, 
1992, p. 29). 
"Marketing e urn processo social per meio de quais pessoas e 
grupos de pessoas obtem aquilo de que necessitam e o que 
desejam com a criac;ao, oferta e livre negociac;ao de produtos e 
servic;os de valor com outros". ,(KOTLER, 2000, p. 30). 

0 Marketing baseia-se nas necessidades e desejos humanos, na qual as 

pessoas precisam atender necessidades basicas e de desejos exemplos: alimento, 

vestuario, moradia, seguranc;a, estima, auto-realizac;ao e algumas outras carencias. 

Desta forma uma necessidade humana e urn estado de privac;ao de alguma satisfac;ao. 

Cabe ao Marketing identificar esta necessidade ou privac;ao e promover de forma a 

colocar no mercado produtos ou servic;os que proporcionem satisfac;ao dos 

consumidores, resultados para os acionistas e ajudem a melhorar a qualidade de vida 

das pessoas. 

Segundo DRUKER, Pode-se presumir que sempre haverc~ 
necessidade de algum esforc;o de vendas, mas o objetivo do 
marketing e tornar a venda ~uperflua. A meta e conhecer e 
compreender tao bern o cliente que o produto ou o servic;o se 
adapte a ele e se venda per si s6. 0 ideal e que o marketing 
deixe o cliente pronto para comprar. A partir dai, basta tornar o 
produto ou o servic;o disponivel. 

4.1 Planejamento de Marketing 

E o desenvolvimento das ac;oes programadas e planejadas atraves do processo 

de pesquisa, analise, avaliac;ao e selec;ao das melhores oportunidades para se atingir 

os objetivos da empresa. 0 planejamento e urn processo continuo e deve estar 

integrado a todas as areas do marketing. 
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"0 planejamento nao deve ser confundido com a previsao, 

embora a previsao seja parte necessaria e importante dos 

procedimentos a serem d~senvolvidos, uma vez que o 

planejamento tern aver como futuro". (COBRA, 1992, p. 87). 

Para despertar o interesse do consumidor e necessaria mais do que mostrar o 

produto precisa-se divulgar e promover de forma que atraia sua atengao e aflore o 

desejo de aquisigao. 

"Mix de marketing (ou composto de marketing) e o conjunto de 
ferramentas de marketing que a empresa utiliza para perseguir 
seus objetivos de marketing no mercado alvo". (KOTLER, 2000, 
p. 36). 

Para a definigao do mix de marketing observaram-se fatores que serao 

utilizados na Bio Tok como: marca nova, produto diferenciado e segmentagao de 

mercado. 

4.2 Plano de Marketing 

"0 plano de marketing e urn conjunto de agoes taticas de 
marketing que devem estar atreladas ao planejamento 
estrategico da empresa". (COBRA, 1999, p.73). 

0 plano de marketing e urn plano integrado de fungoes e recursos disponiveis 

para alcangar os objetivos da empresa, e tambem uma ferramenta de comunicagao que 

integra todos os elementos do composto mercadol6gico, e engloba todas as fases do 

projeto: sumario executive, situagao atual do ambiente de marketing, analise das 

oportunidades e problemas, objetivos, estrategia de marketing, programas de agao, 
• 

projegao de lucros, perdas e controle. No sumario executive, apresenta-se uma visao 

geral abreviada do plano, ou seja, urn resumo do plano mercadol6gico oferece e facilita 

as condigoes de analise para que a organizagao decida rapidamente diante de uma 

situagao de ameaga ou oportunidade; na situagao atual do ambiente de marketing 

encontram-se dados passados relevantes sobre o mercado, produto, concorrencia, 

distribuigao e macroambiente; a analise de oportunidades e problemas sintetiza as 

principais oportunidades/ameagas, forgas/fraquezas de mercado; a estrategia de 

marketing trata-se das agoes de marketing a ser utilizadas para atingir os objetivos; os 



24 

programas de ac;ao respondem ao o que sera feito, quem fara, o que, onde, quando, 

como e quanto custara; a projec;ao de Iueras e perdas resume o resultado financeiro do 

plano; e o controle mostra como sera o monitoramento do plano. 

4.3 Planejamento e estrategias de Marketing da Bio Tok 

./ Atuac;ao Comercial 

Desenvolver o trabalho de divulgac;ao da marca atraves de visitas as 

empresas, entrega de amostras do produto e explanac;ao da proposta da empresa, 

que abrange o compromisso de atendimento, a qualidade do produto, condic;oes de 

vendas e servic;os. 

Atuar dia-a-dia na construc;ao do relacionamento com os clientes, atraves 

do processo de atendimento estabelecido pela empresa. Esse procedimento sera 

baseado em seguranc;a, transparencia e determinac;ao. 

Processo de atua~ao da Bio Tok 

• Facilidade de informac;ao atraves do site da empresa. 

• Pronto atendimento ao telefone, que devera ter inicialmente duas linhas uma 

especificamente para recebimento e outra para ligac;oes a serem efetuadas. 

• Dedicac;ao para que as solicitac;oes sejam prontamente atendidas, e/ou numa 

situac;ao de impossibilidade comunicar com antecedencia buscando alternativas. 

• FreqOencia de visitas para se manter proximo do cliente, mesmo aquele que 

ainda nao esta comprando o produto. 0 fato de estar presente gera ou atende 

uma nova oportunidade. 

• Atendimento de manutenc;ao aos clientes ativos, verificando a exposic;ao 

(organizac;ao) dos produtos, necessidades de trocas no caso de prazo de 

validade e/ou embalagens com rna aparencia pelo''fato do tempo de exposic;ao. 
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../ Merchandising 

0 produto estara colocado no mercado de forma atrativa. Atraves de 

displays, embalagens e informac;oes claras de composic;ao e prec;o. A nao 

exposic;ao do prec;o pode levar a inibic;ao da compra. 

Canais de Distribuic;ao 

~ Distribuic;ao - Parceria com duas transportadoras e uma empresa de 

entregas atraves de moto. 

~ Prazo de entrega - A partir da confirmac;ao do pedido tres dias uteis, essa 

condic;ao sera bern informada ao cliente para uma melhor programac;ao. 

ldentificac;ao do produto pelo segmento 

Item Segmento Alvo especifico 

1.1.1 Empresa Hotel 

2.2.2 Empresa Farmacia 

3.3.3 Empresa Lojas de presente 

4.4.4 Empresa Academias 

Explanac;ao da utilizac;ao da planilha a cima. 

~ Item 

Forc;a de vendas 

Pedido previo 

Display e pedido 

Display 

Display 

Referente a classificac;ao e codificac;ao numerica dos produtos. 

Classificac;ao do produto, exemplo: 1.1.1 

0 1° numero refere-se ao tipo de empresa (1 hotel, 2 farmacia, 3 loja de 

presentes 4 academias). 

0 2° numero refere-se ao peso do produto (90 gramas ou 30 gramas). 

0 3° numero refere-se ao tipo de essencia. 

~ Segmento 

para noite de nupcias. 
" Farmacia de manipulac;ao- Determinados produtos como sabonete em barra nao 

tern produc;ao propria e comercializam de fornecedores. 
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Lojas de presentes - Kit em embalagens especiais para presente. 

Centro de beleza - Comercializam variedade de cosmeticos e o sabonete sera 

mais uma op<;ao para os clientes como consumo ou para presente. 

Academias de esportes - Atenderao uma necessidade do seu cliente. 

~ Alvo especifico 

Hotel - Utiliza sabonetes para compor amenities. Amenities (itens de higiene 

pessoal disponibilizado para os hospedes nos apartamentos. Normalmente 

composto par shampoo, condicionador, hidratante e sabonete). 

Designer especial para decora<;ao de banheiras e banheiros preparados. 

~ For~a de vendas 

Pedido previa: solicitado atraves de telefone, fax site e e-mail. 

Display: vitrine de acrilico com urn kit pre-estabelecido de produtos. 

Representante comercial: profissional treinado tecnicamente para falar sabre o 

produto, boa comunica<;ao e capacidade de negocia<;ao. 

v' Propaganda 

~ Internet: site. 

~ Patrocfnio de eventos e outros. 

A propaganda sera informativa e o marketing direto atraves da realiza<;ao 
' de visitas a cada estabelecimento, onde serao demonstrados os produtos e 

entregue propostas pre-elaboradas. 

v' Promo<;ao de vendas 

~ Vendedor (cursos, treinamento tecnico, premia<;ao). 

~ Consumidores (displays atrativos, amostras, liquida<;ao, brindes, ofertas, 

feiras e exposi<;oes). 



../ Vendas 

~ Venda pessoal - Visitas a empresas realizadas par urn representante. 

~ Venda impessoal - E a venda atraves do cliente: Lojas de presente, 

farmacias, academias e internet. 

../ Relacionamento com o cliente 
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"0 cliente e a pessoa mais importante da organiza<;ao. Jamais deve ser 

tratado como importuno ou urn receptor passivo dos produtos ou servi<;os da 

organiza<;ao. 0 que seria de uma organiza<;ao sem os clientes?" (CHIAVENATO, 

2002, p.489). 

0 relacionamento com o cliente, sera construido baseado na confian<;a e 

no comprometimento em atende-lo cada vez melhor. A internet sera utilizada para 

viabilizar a informa<;ao pelo site e par e-mails. 0 pronto atendimento ao telefone e 

as solicita<;oes prontamente atendidas farao a diferen<;a na conquista e 

manuten<;ao do cliente. 

4.4 Plano de Marketing da Bio Tok 

Para o inicio da Bio Tok o plano de marketing compoe as seguintes a<;oes: 

• Folder; 

• Pagina na internet; 

• Kit para demonstra<;ao; 

• Amostras do produto; 

• Pre<;o - A defini<;ao de pre<;o estara baseada na diferencia<;ao do produto e nao 

no custo; 

• Pra<;a - Curitiba no setor definido como publico especifico (hoteis, farmacias, 

lojas de presentes e academias). 

4.5 Estrategias de Marketing futuras 

A~oes a serem implantadas no prazo de dois anos: 
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A. Desenvolver novas linhas de sabonetes: 

Linha infantil; 

Linha de tratamento da pele; 

Linha de tratamento do cabelo essencialmente para atender a 

necessidade dos calvos que tern dificuldade na utilizac;ao de shampoo. 

B. Produzir outros produtos do segmento de cosm~ticos numa linha de produtos 

naturais: 

Hidratante para pele; 

Sais para banho de higiene pessoal; 

Oleo perfumado para pele; 

Hidratante liquido em spray para oferecer praticidade na aplicac;ao. 

C. Viabilizac;ao de urn projeto de preservac;ao do meio ambiente. 

D. Transferir e ampliar a area de produc;ao. 

E. Organizar uma equipe de consultoras aut6nomas. "' 

Metodo de trabalho: a consultora devera receber urn kit pn3-estabelecido 

de produtos de classe diferenciada das trabalhadas institucionalmente; 

tera uma frasqueira de demonstrac;ao; folders; sera responsavel pelas 

vendas efetuadas; tera o produto em pronta entrega; tara investimento 

inicial para aquisic;ao do kit; a porcentagem de comissao estabelecida pela 

Bio Toke de 30%. Essa porcentagem segue a media do valor pago por 

empresas que utilizam este metoda de vendas. 

Exemplos de empresas que utilizam o trabalho da vendedora porta-a-porta: 

• Empresa Natura Cosmeticos, paga as ,suas revendedoras 30% de 

comissao sabre a venda. www.natura.com.br. 

• Empresa Avon Cosmeticos, paga as suas revendedoras 30% de comissao 

sabre a venda. www.avon.com.br. 
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F. lmplantar urn escrit6rio comercial. 

G. Montara loja piloto para abrir franquia. 

H. Premio Bio Tok de preservac;ao da natureza. 

Este concurso contemplara ac;oes efetuadas em escolas com a participac;ao dos 

alunos. Para o julgamento sera analisado o resultado da ac;ao para a sociedade e/ou 

comunidade, atraves de uma equipe de professores das escolas participantes. 

I. Premio Bio Tok de Designer de sabonete 

Este concurso contemplara a criatividade e o modeld criado podera ser utilizado 

pel a Bio T ok, com a devida autorizac;ao do autor. 

Ambos os concursos realizados atraves da internet, no site da Bio Tok. 
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5 PROCESSO TECNICO DE PRODUCAO 

5.1 Hist6rico de produgao 

lnformagoes registradas em fontes bibliograficas (PEREIRA, 1989. Artesanato e 

Arte Popular. e MELO Fabricagao de Saboes e Artigos de Toucador) mostram que ha 

algumas decadas o processo de produgao seguia de forma quase que totalmente 

manual como veremos abaixo: 

• Saponificagao - saponificar e converter urn corpo graxo em sabao, esta 

operagao pode ser realizada a frio ou a quente. Os corpos graxos s61idos exigem 

determinadas temperaturas para se manterem em emulsao, ja o graxo lfquido 

basta que sejam tratados com algumas gotas de lixfvia e adicionados a metade 

de seu volume de agua para que, agitando-se, 'bbtenha-se a sua emulsao. A 

mistura da lixfvia a emulsao forma o sabao, o qual se separa por repouso. 

• Materias graxas - Podem ser de origem animal ou vegetal. 

~ Origem animal: sebo, graxa do parco, graxa de ossos, graxa de cavalo. 

~ Origem vegetal: azeite de oliva, 61eo de coco, azeite de girassol. 

• Materias alcalinas - a saponificagao de uma graxa consegue-se com a ajuda de 

urn alcali. As materias alcalinas s6dicas produzem saboes s61idos; as materias 

potassicas fazem saboes moles. Temos como alcalis mais usados a soda 

caustica e a soda comum. 

• Corantes - visa melhorar o aspecto do sabao. 

Exemplos: 

~ Clorofila - pigmento verde das folhas vegetais, 

~ Extrato de agafrao - produto de cor amarela extra ida da erva e/ou da flor. 

~ Anilina - Composto quimico derivado do benzeno. Apresenta diversas 

cores como: amarelo, azul, roxo, verde, violeta, rosa e outras. 
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• Perfume - essencias dissolvidas em azeite, encontradas facilmente no mercado. 

"Os primeiros, que se dedicaram a esta fabrica<;ao, foram, pelo 
que consta, os franceses que associaram esta industria a das 
essemcias, em que sempre tern ocupado Iugar predominante". 
(MELO, 1960, p. 1 00). ' 

0 processo mais simples para o preparo do sabonete e pelo processo a frio. 

Substancia graxa emprega-se quase sempre o 61eo de coco, que precisa ser puro. 

Podem-lhe ser adicionadas pequenas quantidades de sebo, banha ou 61eo de oliva. 

Para tornar o produto mais suave pode-se adicionar, ao 61eo de coco, uma 

porcentagem de lanolina. Quanta as substancias alcalinas, convem que sejam muito 

puras. Para saber se urn sabao esta muito ou pouco alcalino prova-se na lingua. Nao 

se notanda o sabor acre da soda, diz-se neste caso, que o sabao esta "dace" em 

condi«;:6es para a fabrica«;:ao de sabonetes. 

Depois de se obter urn sabao puro e de qualidade, e necessaria reduzi-lo em 

pequenos fragmentos para uma boa secagem. Extraida ,a umidade excessiva, inicia-se 

a colora«;:ao e perfumagem que e possivel fazer-se ao mesmo tempo. 0 sabao seco e 

deitado em depositos de madeira pesa-se num frasco de vidro a essencia proporcional 

a qual varia entre 5 a 9 gramas por quilo e se vai juntando ao sabao, mexendo-se 

sempre com o rodo; depois se dissolve a anilina em agua quente e mistura ao sabao no 

mesmo processo mexendo sempre, em seguida, e trabalhado no laminador, passa-se o 

sabao por esta maquina quantas vezes se julgue necessarias, ate que a cor e a 

essencia estejam ligadas, isso se consegue ao fim de tres ou quatro opera«;:6es. 

0 sabao estando perfumado e colorido coloca-se pouco a pouco na maquina 

compressora o movimento pelas engrenagens comprime a massa para a cabe«;:a da 

maquina, e tern aquecimento interno para que seja facilitada a liga«;:ao e a saida do 
$> 

sabao, sai com feitio de bastao, redondo ou chato. Ap6s isso o sabao vai para a 

maquina cortadora, estando pronto para a venda como sab6es finos de toucador. 
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5.2 Produgao hoje 

Compreende-se o artesanato nas atividades domesticas ciclo casa: consumidor 

(trabalho caseiro), e o ciclo casa-oficina: consumidor (trabalho domiciliario). A atividade 

artesanal e sustentada integralmente pelo homem. 

"0 respeito pelo esfor9o criador, sob qualquer forma que 
apare9a, faz-nos notar e apreciar a beleza, a simetria, a 
propor9ao, mesmo nos objetos mais comuns". (CHRISTENSEN, 
1965, p. 56). 

0 artesanato como trabalho manual tern seu espago no mercado e a parte do 

resultado financeiro o artesanato possui urn valor direto para o artesao. A experiencia 

de experimentar a beleza atraves da criagao e do trabalho feito a mao resulta em 

grande satisfagao e aumenta o senso de realizagao. 

A educa9ao e o trabalho sao muito importantes em nossas 
vidas. A maioria das pessoas tem uma grande dificuldade 
financeira porque nao teve uma boa educa9ao, e par isso nao 
sabe escolher uma profissao nem cuidar do dinheiro 
conquistado. Muitas pessoas se preocupam em trabalhar 
apenas pelo dinheiro e esquecem a satisfa9ao pessoal. A maier 
parte das pessoas possui uma grande vontade de ser 
empreendedor, mas o que bloqueia tude isso e a falta de 
habilidade e conhecimento financeiro. (OLIVEIRA, 2004, p. 97). 

A busca da realizagao pessoal atraves da implantagao de urn neg6cio, pode ser 

a realizagao de urn sonho ou uma grande frustragao. Porem a utilizagao de estudos, 

pesquisas e analises podem dar respostas, alternativas e meios para minimizar o risco 

e principalmente ter o conhecimento dos fatos e resultados que envolverao o neg6cio. 

Hoje existem basicamente tres tipos de processo para a produgao de 

sabonetes. 0 industrial que e totalmente mecanizado, 0 artesanal que e urn trabalho 

manual, e tern empresas que trabalham com uma mescla dos dois processes. 

Industria. Conjunto de atividades produtivas que se 
caracterizam pela transforma9ao de materias-primas, de modo 
manual ou com auxilio de maquinas e ferramentas, no sentido 
de fabricar mercadorias. De uma maneira bem ampla, entende­
se como industria desde o artesanato voltado para o 
autoconsumo ate a moderna produ9ao de computadores e 
instrumentos eletronicos. (SANDRONI, p.299). 

A Bio Tok utilizara o processo manual como auxilio de instrumentos que estao 
citados a seguir. 



5.3 lnstalagoes de produgao da Bio Tok 

FIGURA 2 - LAYOUT DAS INSTALACOES DE PRODUCAO 
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FIGURA 3 - LAYOUT DO ESCRITORIO 

II II Vitrine Jane Ia 
Mesa 

Mesa 0 
Porta I 

~~--------------------------------------------------~ 
'-----------' 



35 

5.4 Processo de produc;ao da Bio Tok 

A Bio Tok utilizara o processo artesanal para a elaborac;ao dos sabonetes 

devido a economicidade do investimento na planta industrial, como tambem a 

flexibilidade para oferecer ao mercado produtos excllJsivos, personalizados e com 

diferenciais. 

>- Descric;ao dos sabonetes e Kits da Bio Tok 

QUADRO 8 - DESCRICAO DOS PRODUTOS 810 TOK 

Fragrancia I essencia Peso Tipo de Formato 

embalagem 

Leite de cabra 90 g I 30 g plastica quadrado 

Cha verde 90 g I 30 g plastica quadrado 

Essencias de perfumes 90 g I 30 g plastica quadrado 

Rosas 90 g I 30 g plastica corac;ao 

Erva cidreira 90 g I 30 g plastica quadrado 

Camomila 90 g I 30 g plastica quadrado 

Capim limao 90 g I 30 g plastica quadrado 

Essencias de frutas 90 g I 30 g plastica quadrado 

Todas as essencias poderao ser fabricadas no peso de 90 g. el ou 30 g. 

Sera conforme a demanda el ou escolha do cliente. 

Tipos de 
ltens que compoem os kits 

embalagem ,, 

Kit 1 (1 sabonete 90g., 2 sabonetes 30g. e uma toalhinha de mao). Caixa de papel 



~ Material necessaria para a produc;ao 

Equipamentos: 

Fogao a gas 

Balanc;a digital 

Pia com torneira 

Prateleira com varias divis6rias 

Mesas 

lnsumos: 

Base de glicerina 

Corante lfquido a base de agua 

Aromatizante 

Alcool de cereais 

Utensflios: 

Panela esmaltada (agata) 

Espatula de plastico 

Forma de plastico 

Pote plastico 

Pano de algodao 

Avental 

Luvas 

Papel toalha 

Frasco esborrifador (spray) 

Conta gotas 

Embalagens: 

Plastica 

Papel 

Papelao 
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Tecido 

Papelseda 

Embalagens para kits: 

Papelao 

Madeira 

Plastica 

Tecido 

~ Preparo (Manual de procedimento Bio Tok). 
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1) Pique a base de glicerina no recipiente da agata. Leve ao fogo em banho-maria. 

2) Nao precisa mexer a base glicerinada enquanto derrete. 

3) Quando estiver diluida, retire do fogo e esborrife urn jato de alcool de cereais, 

o alcool de cereais evita a formagao de nata. 

4) Caso ainda forme nata na superficie, afaste-a com uma colher. Acrescente a 

essencia e o corante. A essencia deve ser colocada por ultimo, para que o calor 

da base nao evapore a essencia. 

5) Coloque o liquido nos moldes com cuidado. Certifique-se que nao caira a nata (a 

nata forma bolhas comprometendo a aparencia do produto). 

6) Quando colocado o liquido nas formas adiciona-se mais uma dose de alcool de 
• 

cereais (uma esborrifada na superficie). 

7) Deixar esfriando em temperatura ambiente por 30 minutos. 

8) Retirar os sabonetes da forma pressionando na base da forma (de baixo para 

cima). 

9) Aguardar 2 horas para embalar. 

1 0) Antes de embalar limpar os sabonetes com papel toalha, esse processo tirara o 

suor e o e sabra nas bordas do produto dara urn acabamento final. 
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5.5 Qualidade 

A qualidade do produto vira do cumprimento das especificac;oes do processo 

que respeitara o procedimento determinado pela empresa onde o primordial e garantir 
·' 

que o produto tenha as caracterfsticas que promete ter. Caracterfsticas de essencia, 

peso e embalagem. 

0 controle de qualidade esta sob a responsabilidade do qufmico. Nao isentando 

a responsabilidade de cada urn dos colaboradores, em acompanhar e melhorar 

dia-a-dia, buscando alcanc;ar a qualidade total. 

A fim de corresponder ao compromisso, de qualidade, com o cliente, serao 

utilizadas algumas formas de controle: 

~ Controle rigoroso dos prazos de entregas; 

~ Registro de qualquer tipo de reclamac;ao, vinda dos clientes; 

~ Quais as soluc;oes aplicadas as reclamac;oes; 

~ Emissao de relat6rios peri6dicos, feitos pelos clientes, atraves de e-mail 

ou em visitas do Gerente de Marketing; 

~ Acompanhamento diario da produc;ao; 

~ Controle da materia prima - A materia-prima devera ser avaliada no ato do 

recebimento e caso nao esteja dentro das especificac;oes e referencias 

exigidas, nao efetuar o recebimento pedindo a substituic;ao imediata do 

produto. Apurar com o fornecedor a causa desta ocorrencia para analisar 

e decidir sabre a necessidade de substituic;ao do fornecedor. 
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6 ANALISE DA VIABILIDADE FINANCEIRA 

A analise financeira possibilita estimar os investimentos, custos operacionais, 

custos administrativos e receitas do seu futuro neg6cio para, entao, estudar e calcular a 

rentabilidade que a empresa devera e/ou podera gerar. Esta analise e desenvolvida em 

varies metodos da administragao financeira, os quais alguns estarao apresentados 
; 

a baixo. 

"E atraves do estudo da rentabilidade que se faz a analise economica de uma 

empresa (capacidade da empresa em obter Iueras, necessaries a remuneragao de 

capitais postos a sua disposigao)". (SOUZA, 2001). 

6.1 lnvestimento inicial 

0 investimento inicial da empresa sera formado por recursos pr6prios. Tern sua 

origem no capital social da empresa no valor de R$25.000,00 em moeda corrente do 

pais. Sendo R$3.505,00 em investimentos fixos e R$21.495,00 em capital de giro para 

um periodo de 90 dias. 

Avalia~ao Financeira 

lnvestimento lnicial Total 25.000,00 ~alar (R$) 

lnvestimento lnicial fixo 3.505,00 Valor (R$) 

Capital de giro 21.495,00 90 dias 

Rentabilidade 318,27% % 

Taxa intern a de retorno 30,16% % 

Retorno do lnvestimento 4 meses 

Capacidade de pagamento 11.255,04 ~alar (R$) 



6.2 Estimativas de vendas 
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lnsumo principal no processo de planejamento financeiro em 
curto prazo, portanto, do orgamento, e a previsao de vendas da 
empresa, ou seja, o progn6stico das vendas da empresa 
projetadas para um determinado periodo, normalmente 
fornecido ao administrador financeiro pelo departamento de 
marketing. Com base nessa previsao, o administrador 
financeiro estima os fluxes de caixa mensais, resultantes da 
projegao dos recebimentos de vendas e gastos relacionados 
com a produgao, estoques e distribuigao. 
(GITMAN, 1997. pag. 592). 

Estimativa de Vendas e custo - mensal 

*Gusto Total *Venda Receita 
Produto I Servico Qtde Valor Unitario Compras Valor Unitario Total 

sabonete 90g 4.400 0,88 3.872,00 2,91 12.804,00 

sabonete 30 g 2200 0,30 660,00 0,97 2.134,00 

Kit presente I 1.760 3,53 6.212,80 12,53 22.052,80 

rrotal 4,71 10.744,80 16,41 36.990,80 

A Bio Tok fara previsao de vendas mensal. A previsao de vendas sera baseada 
• 

na capacidade inicial de producao e conseqOentemente nas vendas efetivadas. 

A estimativa de vendas foi baseada nas informacoes de producao de uma das 

farmacias pesquisadas e no numero de leitos mais a media de ocupacao dos hoteis de 

Curitiba. 

Farmacia produz em media 300 sabonetes de (25 a 40 gramas) e 800 de (90 a 

100 gramas). Numa amostra de 210 farmacias apenas 12% vendem o produto 

sabonete artesanal contra 100% que vendem o industrial, a Bio Tok atuara para 

substituir parte desta demanda de venda do produto industrial e atender tambem parte 

das 12% que ja trabalham com este produto. 

Hoteis conforme informacoes coletadas na Secretaria de Turismo do Parana ha 

em Curitiba aproximadamente 25.000 leitos com oct~pacao media de 70% mes. 

Considerando que para cada hospedagem podem ser utilizados dois sabonetes, 
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estima-se uma demanda de 36.000 unidades mes. A Bio Tok tern o objetivo inicial 
• 

atender 10% desta demanda. E diffcil prever sazonalidade neste setor devido a 
variac;ao de eventos, congressos, festas e hospedagens conforme informac;oes 

coletadas na Secretaria de Turismo e Convention Visition Bureu. 

Dados como: prec;o, custo e quantidade nao foram fornecidas. A coleta de dados 

e vista como espionagem, desta forma dificulta o levantamento de dados e analise 

quantitativa de resultados do mercado. 
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7 CONCLUSAO 

As variaveis deste trabalho foram estudadas e analisadas de maneira criteriosa 

para que o resultado final tivesse total transparencia. 

Os resultados apresentados e analisados no presente Plano de Neg6cios 

comprovam a viabilidade de implantac;ao. 

As analises de demanda, publico alvo e identificac;ao de oportunidade de 

negocio confirmam a necessidade do produto no mercado. 

As analises financeiras comprovam a viabilidade financeira. 

Durante a elaborac;ao deste Plano constatei e vivenciei situac;oes adversas, que 

demonstraram urn cenario real do que e o mundo dos neg6cios, onde a 

competitividade, conflitos, variac;oes de demanda e riscos sao reais e em ritmo 

acelerado. 

0 processo de estudo e pesquisa deste projeto proporcionou o alcance do 

objetivo geral atraves da: compreensao de variaveis, ex~rcicio do pensar, confronto de 

ideias e a ampliac;ao do conhecimento pela pratica das tecnicas de Gestao Empresarial. 
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