Arlete Olinda Boa

Estudo de Oportunidades de Mercado para Implantagdo de Panificadora no Bairro de
M ussumbul uco-Quarteirdo n° 4 (Estudo do Caso)

S
UNIVERSIDADE POLITECNICA (A POLITECNICA)
Escola Superior de Gestdo, Ciéncias e Tecnologias
Departamento de Gestéo

Curso de Administracdo e Gestéo de Empresas

Maputo 2011



Arlete Olinda Boa

Estudo de Oportunidades de Mercado para Implantacdo de Panificadora no Bairro de
Mussumbuluco-Quarteirdo n° 4 (Estudo do Caso)

S
UNIVERSIDADE POLITECNICA (A POLITECNICA)
Escola Superior de Gestéo, Ciéncias e Tecnologias

Departamento de Gestao

Curso de Administracéo e Gestdo de Empresas

Maputo 2011



Autora: arlate Olinda Boa

Fitgle: Femde de Oportunidades de Mevewdo para Implntaeiio de Pamilicade:a em
MussumbulucosQuareirdy o 4 (Fstedo do Case)

Mome do Toler; Moestre Abl Tola
PARECER Do} PEEIR

Aveamparlel 0 presente (rabatho cide ¢ esg & Vel @e Clporivardudes de Mercude pora
Impluntogdu de Panificadora enn Musspodbudica-Chiarigivga & fExindo do Caso) F s iresouifiu
gite procird resoiver wm probleno concedo di comunidad, por 580 desperion sl (1eleis

g feemmiada Avlere Mboa, Ao loage do mabedim delers smoserow eopEd iy enn apraiidir o
aplicacds praten dos cordischmenios adguicidos durame o Corsd,

O irabalhs aysenia e pesguite que resulon wg recolha de didos povd s disenesdo €
comsegreais foemidandn de conclndes ¢ recomendagdes, pur 80 convidero- o am coRdiedey o
ser pravente o firt paro aualiaodn,

|
i

i 3

\ .

i1 "

} 4 ]
e fon
’fl LY

4 o
[ ME‘s:re A0 Tajul

Dhssortagio Apresentads 4 Universidade Palitdonicy come parte dos Requisitos de Giraduacio o
ObtengEe do grau de Licencizdo em Adininistragho e Gestdo de Lopresas.



PUECLARAL ALY BE HONRA

eclare, permichy benra, que este rabalho de dissecisgio de Licenciatura nunca fol apresenzado, na sua
essEncia para o obenedio de gualguer gran e yue ele conslitnd o resulinde da minha investivagdo possoal,

eatanclo no texlo ¢ ra bibliogra e as fontes wtilizadas,

Ielanute, Seterthroe de 2011

" ."..-

(A r!-.=:-1:e Winda }_'-'..{1,-1‘_].



DEDICATORIA

Dedico este trabalho aos meus pais, Gabriel Zefanias Boa e Angelina Manuel Mal6. Especia
agradecimento vai para o meu esposo Alfredo Paix&o Parbhudés e aos meus filhos, Paixdo
Alfredo Parbhudas, Tifany Restina Alfredo Parbhudés.



AGRADECIMENTOS

Os meus agradecimentos sdo enderecados:

Ao meu Supervisor, Mestre Abu Tgd, que com sabedoria e paciéncia prestou 0 seu

contributo moral e intelectual para a materializagcéo desta tese;

Aos panificadores do Bairro da Liberdade e ao Secretério do Bairro do “Mussumbuluco”,
que através da sua colaboracdo prestaram todo apoio necess&rio para 0 acesso a

informagdes sobre o0 presente tema;

Especial agradecimento a todos os docentes do Curso de Administragdo e Gestdo de
Empresas (AGE), que com sabedoria e paciéncia prestaram o seu contributo intel ectual

para 0 sucesso deste curso;

Aos meus colegas de servico: Eng? Cristina Matusse, Eng® Joana Matediane, EngP°
Claudio Massingarela e aos restantes colegas que directamente e indirectamente

contribuiram para materializagdo do meu sonho.

Aos colegas do ISPU: Neusa, Herminia, Aguida e Mércia que deram o seu contributo

para a compreensao do espirito de estudo em grupo;

Aos meus familiares e amigos: Maria Anastécia Boa, Ascendina Isaura Boa, Artemisa
Esperanca Boa, Joaguim Paixdo, César Mondlane, Magahdes Miguel, Edmundo
Matesso, Cecilia Paixdo, Ruth Paixdo, Restina Paixdo, André Nhampossa, Eugénio

Daniel Paya e Armando Sambo que me deram forcas nos momentos dificeis da carreira; e

Aos entrevistados que com sabedoria e paciéncia aceitaram 0 seu contributo para o

sucesso desta tese.



RESUMO

Dos anos 90 para ¢4 as padarias melhoraram 0s seus servigos porque para além de fornecerem o
pdo também passaram a servir lanches, sucos, sorvetes, produtos de conveniéncia, além de uma

variedade de paes, bolos, e doces.

Avaliar a oportunidade de mercado para implantagdo de uma Panificadora no Bairro de
“Mussumbuluco” é importante para 0 desenvolvimento do Municipio da Matola, uma vez que
tem sido dificil adquirir o pdo logo nas primeiras horas da manha por falta de uma panificadora,
visto que a populacdo daguela zona urbana precisa de percorrer longas distancias para poder
adquirir este produto. Por isso considera-se um factor impulsionador na abordagem de combate a

pobreza urbana.

Na metodol ogia usou-se fontes primarias, secundarias. A populacéo é constituida de habitantes
do bairro de Mussumbuluco de um total de 3.718. A amostrafoi de 48 residentes do quarteiréo 4
0 que corresponde 12%.

O Bairro de “Mussumbuluco” ¢é extenso e um dos problemas que enfrenta é a falta de uma
Panificadora. Concluiu-se que a populagdo desta zona necessita da melhoria de condigoes de
vida e aimplantacéo de Panificadorairia contribuir para essa melhoria, facilitando a aquisi¢céo de
pdo de qualidade. N&o existindo um negoécio semelhante € necessario aproveitar essa
oportunidade de negocio fazendo o respectivo estudo de viabilidade de mercado, saber se o

produto tera aceitacdo ou néo.

Neste ambito propde-se a implantacéo da Panificadora no Bairro para o fabrico de pé&o, bolos e

disponibilidade de um forno de modo a of erecer diversidade de produtos e servigos.
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MOTIVACAO

A opcdo pelo relatério de estagio foi tomada, por me encontrar no mercado de trabalho
concretamente na area de construcdo civil ha alguns anos, tendo desempenhado diversas funcdes
e actividades, nomeadamente como medidor, orgamentista, director adjunto de obra e finalmente
como Director de Obra, cargo que presentemente desempenho. Esta pareceu-me ser a opgcao mais
|6gica dentro das funcdes gque tenho vindo a desempenhar ao longo dos anos na empresa onde
estou enquadrado.

Este € um trabalho que venho a realizar no meu dia-a-dia com toda a dedicagdo, empenho e
profissionalismo, e € com certeza a melhor forma de apresentar a Universidade Politécnica o

meu projecto para a conclusdo da minhalicenciatura.
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de expor, de uma forma concisa, organizada e profissional todos os conhecimentos adquiridos

durante a formacéo académica e no mercado de trabalho
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RESUMO DO TRABALHO

Este relatorio refere-se ao estagio profissional para obtencdo do grau de licenciatura em
Engenharia Civil, leccionado na Universidade Politécnica, e que esta inserido no ambito da
disciplina de "Préticas Profissionais 1", com o objectivo de complementar na pratica a formacéo
profissiona do auno, onde este tera contacto directo com o futuro mercado de trabaho,

usufruindo dos seus conhecimentos tedricos adquiridos durante a formagdo académica.

O presente relatério de estagio foi realizado na EMOCIL - Empresa Mocambicana de
Construcéo e Promocgdo Imobilidria, Lda, onde o estagiario desempenha as func¢bes de Director
de Obra.

Dentro da empresa o estagiario teve a oportunidade de passar por determinados sectores dentro
da érea de producdo com o intuito de se familiarizar com as rotinas de uma empresa de
construgéo civil, bem como todo o trabalho desenvolvido por um Director de Obra.

Este trabalho caracterizou-se do ponto de vista técnico pela passagem nos seguintes sectores:
» Estudos Preliminares e Ante-Projecto
> Projectos
» Planeamento e Preparacéo de Obras

A\

Orcamentos
» Aprovisionamentos
» Controlo e Execucdo de Obra

» Gestéo e Direccéo de Obra

O relatério é baseado na execucéo, de um edificio habitacional composto por dois blocos de

apartamentos, localizados num terreno em declive. A duracdo do estégio proporcionou a
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execucdo da obra, até a fase da conclusdo da estruturas de um dos edificios (muros de suporte,

fundacdes, pilares e lgjes).

No capitulo de direccdo de obra, execucdo e controlo de obra, foi executado o edificio
habitacional descrito acima, englobando todas as vertentes do processo construtivo, a
interligacdo dos factores e processos construtivos intervenientes e a necessaria coordenacéo entre

aobra e adireccéo de producdo da empresa.

No sector de projectos foi realizada uma andlise preliminar, a todas as pecas escritas e
desenhadas (Projecto de Estruturas, Arquitectura, Electricidade, Aguas e esgotos), com 0
objectivo de se ter um conhecimento geral de todas as especiaidades do projecto, identificar

possivels erros, omissdes e/ou duvidas.

As actividades desenvolvidas no sector de or¢camentos foram a rectificacdo das medicoes feitas
no projecto inicial, reorcamentar e produzir um orcamento real que tradizisse todas a fases de
Producéo para a determinagdo correcta das tarefas a realizar, das respectivas quantidades, dos
recursos a serem alocados a obra, para a realizacdo do controlo financeiro da obra e para

identificar os trabahos adicionais e a deduzir durante o processo de construcao.

Na fase de planeamento, foi feito o plano e preparacdo de todas actividades a serem executadas
na obra, avaliac8o de recursos necessarios, mao-de-obra e materiais a aplicar de formaa poder-se

elaborar um cronograma fisico-financeiro de obra.

A interligacdo de todas estas actividades proporcionou a execucéo da obra, em todas as suas

vertentes de uma forma sistematizada, controlada e eficiente.
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CAPITULO | - INTRODUCAO

O presente trabalho constitui um estudo sobre as oportunidades de mercado para a implantagdo
de uma Panificadora em “Mussumbuluco”, na Provincia de Maputo e faz parte dos requisitos
para a obtencéo do grau de licenciatura do curso de Administracéo e Gestédo de Empresas (AGE)

na Universidade Politécnica.

O tema enquadra-se no contexto nacional e local caracterizado pela crescente concorréncia da
industria Panificadora. O mercado de Panificacdo estéd cada vez mais concorrido devido as
mudancas no perfil do consumidor que apresenta mais demanda e a entrada de varios

investidores no pais que melhoraram a oferta.

Desde a instauracdo da Paz em Mocambique, tem se verificado um aumento do nimero de
unidades de Panificacdo. Na Provincia de Maputo este processo ndo abrangeu algumas
localidades, como € o caso do Bairro de “Mussumbuluco”. A maior concorréncia no entanto,
surge das necessidades de satisfazer a procura cada vez mais crescente e os consumidores muitas

vezes adquirem o péo nos depdsitos afins ou em supermercados.

Identificar o lugar certo para implantacdo de Panificadora requer a andlise da dindmica do
mercado e da viabilidade depois que passa pelo estudo, do poder aquisitivo da populacdo local, a
identificacdo do nimero de panificadoras e andlise da qualidade dos produtos oferecidos por

elas.

O idea para a implantacdo duma Panificadora “é procurar uma area com alta densidade
populacional. O Bairro de *“ Mussumbuluco” tem maior fluxo de pessoas e viaturas devido a

proximidade de paragem de autocarros.

1.1 Definicéo da Situacéo do Problema

Desde a instauragcdo da Paz em Mogambique, em 1992, as panificadoras melhoraram os seus
servicos, pois, além de fornecerem o pdo também passaram a servir sorvetes, produtos de
conveniéncia e uma variedade de bolos e doces, porém, varios Bairros da cidade de Maputo e

Matola, continuam a apresentar dificul dades na aquisicéo de péo.
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Sendo que a abertura de qualquer negocio esta ligado a existéncia de condigdes favoraveis para
iSsO, a questdo gue se coloca é de até que ponto existem oportunidades de mercado que tornem

vidvel aimplantagdo de uma Panificadora em “Mussumbuluco”.

Questdes de Pesquisa:

Até que ponto a falta de uma panificadora em “Mussumbuluco”, pode contribuir para a

escassez do péo neste Bairro?

Sera que o nivel de procura, pode justificar a implantagdo de uma Panificadora em
“Mussumbuluco”?
Como é que a implantacdo de uma Panificadora em “Mussumbuluco”, pode aumentar o

nivel de satisfacdo dos consumidores deste produto no Bairro?

1.2 Hipdteses:

Para a materializag&o dos objectivos abaixo citados, propds-se as seguintes hipoteses:

O nivel de procura em relacdo aos canais de distribuicéo pode justificar aimplantacdo de
uma Panificadora em “Mussumbuluco”.
A implantacdo de uma Panificadora em “Mussumbuluco” pode aumentar o nivel de

satisfacéo dos consumidores deste produto.

1.3 Justificativa:

Escolheu-se este tema, porque o pdo é um dos produtos de primeira necessidade procurado em

todas as camadas sociais do Pais.

As panificadoras desempenham um papel crucial no abastecimento deste produto a populagéo
melhorando assim a sua dieta alimentar. Dai que aimplantacdo de uma Panificadorano Bairro de
“Mussumbuluco”, facilitaria a obtencdo do pé&o, reduzindo a sua escassez nos canas de

distribuicéo no Bairro.
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1.4 Objectivosdo Trabalho:

Objectivo Geral

Avdiar as oportunidades de Mercado para implantacdo de Panificadora em

“Mussumbuluco”.
Obj ectivos Especificos

Identificar os problemas que os consumidores de “Mussumbuluco” enfrentam na
aquisi¢ao do péo.

Identificar as necessidades das popul agdes dos servicos de panificadoras.

Avaliar a atractividade do sector de panificagdo na zona de “Mussumbuluco”.

Andisar o nivel de satisfagdo das populagdes com o fornecimento de pdo em

“Mussumbuluco”.

1.5 Resultados Esperados:

Espera-se que o trabaho contribua para o conhecimento das necessidades |ocais da populacéo no
ambito da panificac8o. Espera-se também, que o mesmo faga uma identificagdo dos problemas
que os consumidores de “Mussumbuluco” enfrentam na aquisicdo do pdo e avalie o nivel de

procura bem como de satisfacdo dos consumidores.

151 Vantagens para os Consumidores:

Acabar com a escassez do p&o no Bairro de “Mussumbuluco”.
Encurtar as distancias e eliminar a dependéncia de aguisicdo do pdo as zonas

circunvizinhas a “Mussumbuluco”.

15.2 Vantagenspara a Discente:

Oportunidade de aplicar os conhecimentos aprendidos durante o curso;
Consolidar os conhecimentos tedricos adquiridos ao longo dos vérios anos de formagéo,
através de um desafio de ambito tedrico-prético; e

Consolidar as competéncias para el aboragéo de traba hos de pesquisa.
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1.6 Estrutura do Trabalho:

O trabalho contém cinco capitul os a saber:
Capitulo I: Introducéo - este capitulo faz a contextualizacdo do tema, a definicdo do problema

a ser estudado; hipoteses; objectivos do trabal ho; os resultados e as vantagens.

Capitulo 11: Revisdo da Literatura - este capitulo faz abordagem tedrica da anadlise financeira;
analise da viabilidade e outros conceitos importantes para a discussao do tema.

Capitulo I11: Metodologia de Investigacdo - este capitulo faz uma apresentacéo dos aspectos

mais importantes da metodol ogia da pesquisa.

Capitulo IV: Apresentacdo e Discussao dos Resultados - este capitulo apresenta os resultados
da pesquisa e sua discussao com vista a formulacéo de conclusdes sobre as oportunidades que se

oferecem no mercado.

Capitulo V: Conclusdo e Recomendacgdes - agui, apresentam-se as consideracoes finais e

recomendacdes, onde se faz uma sintese das discussdes abordadas nos capitul os precedentes.
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CAPITULO Il: REVISAO DA LITERATURA

2.1 Conceito de M ercado

No presente estudo tornou-se pertinente clarificar o conceito “mercado” visto que tem sido
frequentemente usado, quer no meio académico, quer junto de gestores. Assim adoptou-se a
definicdo apresentada por Lindon, Lembrevie, Rodrigues e Dionisio (1999: 49), segundo a
gual, o termo é utilizado pel os gestores de marketing em dois sentidos: restrito e lato.

Em sentido restrito “mercado - corresponde a um conjunto de dados quantitativos sobre a
importancia, a estrutura e a evolucdo das vendas de um produto”. Em sentido lato “mercado
refere-se a0 conjunto dos publicos susceptivels de exercer influéncia no volume de consumo

de um produto” (Lindon, Lembrevie, Rodrigues e Dionisio, 1999: 49).

O estudo do mercado consiste em recolher e analisar um pequeno nimero de dados. Que
comporta quatro etapas que sdo: definicdo do produto, escolha das unidades de medida,

escolha de critérios de segmentacdo e a distingéo entre 0 mercado Actua e Potencial.

Um mercado consiste de todos os consumidores potenciais que compartilham de uma
necessidade ou desgjo especifico, dispostos e habilitados para fazer uma troca que satisfaca
essa necessidade ou desgjo.

“Tradicionalmente mercado era loca onde compradores e vendedores se reuniam para trocar
seus bens. Os economistas usam o termo para se referirem a um grupo de compradores e
vendedores que transaccionam em torno de um produto ou classe de produtos. Entretanto, os
especialistas de marketing véem os vendedores como constituindo aindustria e os consumidores,
0 mercado”(Kotler, 1998:31).

Segundo Samuelson e Nordhaus (2005:27), mercado € um mecanismo pelo qual compradores e
vendedores se confrontam para determinar o preco e a quantidade de um bem ou de um servico.
Num sistema de mercado, tudo tem um preco, que consiste no valor desse bem em termos
monetarios. Os precos representam as condi¢des em gue os individuos e as empresas trocam as

diferentes mercadorias. Além disso, 0s pregos servem como sSinais para produtores e
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consumidores. Se os consumidores querem mais de um bem, o preco aumentara, transmitindo

um sinal aos produtores de que é necessaria uma maior oferta.

Freguentemente 0s empresarios usam a expressdo mercados coloquialmente para cobrir varios
grupos de consumidores. Falam sobre mercados de necessidades, mercados de produtos (como
mercado de p&o), mercados demogréficos e mercados geograficos. Pode-se estender o conceito
para cobrir também grupos ndo-consumidores como mercados de eleitores, mercados de mao-de-
obra e mercados de doadores.

Todas as economias modernas operam em mercados. Essencialmente, os fabricantes procuram os
mercados de recursos (mercados de matéria-prima, mercados de mao-de-obra, mercados
financeiros e outros), compram recursos e 0s transformam em bens e servigos, vendendo-os,
depois como produtos acabados aos intermediarios, que os vendem aos consumidores. Os
consumidores vendem sua forca de trabalho pela qual recebem dinheiro para pagar os bens e

Servigos que compram.

O Governo utiliza as receitas de impostos para comprar bens dos mercados de recursos de
fabricantes e de intermediarios, usando esses bens e servicos para fornecer servicos publicos.
Assim, a economia de cada pais e do mundo inteiro consiste de complexos conjuntos de
mercados inter-rel acionados e unidos através de processos de troca.

2.2 Conceito de Oportunidades de M ercado

“Estudar a demanda, o poder de compra do consumidor, o ritmo de producéo, a oferta e a
procura, fazer previsdes de vendas, sdo caracteristicas de estudo e actuaghes perante as
oportunidades do mercado. O planeamento de mercado visa estudar como a empresa deve atingir

0s seus objectivos no préprio mercado” Rebougas (2008)*.

“O primeiro objectivo de um planeamento mercadolégico se refere a intencdo geral e ambicéo

maior que a empresa possui perante a sua realidade de atuacdo. O segundo objectivo é atrelado

'Reboucas F. (2008), www.infoescola.com/administracao /oportunidades-de-mercado, acessado no dia 20 de Junho
de 2011.
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ao conceito operacional das metas da propria empresa. Toda aspiracdo e meta empresarial sO

pode sair depois de um estudo de andlise e pesquisa do mercado” (Rebougas, 2008)2.

O segundo objectivo estuda o rea desempenho da empresa em relagdo ao mundo dos negdcios,
previsdes do ambiente mercadologico do sector em que a empresa atua e a anaise dos pontos
fortes e fracos da corporagdo. O planeamento de marketing e de vendas sdo considerados
ferramentas da geréncia de marketing e de vendas (Reboucas, 2008)°.

Como ferramenta o planeamento avaia as “oportunidades de mercado”, calcula a demanda,
busca enxergar o potencial de mercado e de vendas. O potencial de mercado € determinado pela
polarizacdo geogréfica e até demogréfica, levando em consideragcdo o orgamento de producéo e
de vendas (Rebougas, 2008)*.

Segundo Brealy e Myers (1999: 342), a chave para a capacidade empreendedora é a capacidade
de identificar, explorar e capturar o valor das “oportunidades de mercado”. As oportunidades
constituem algo que existe no papel ou como ideia. Pode, portanto ser definida como um
conceito negocia que se transformado em um produto ou servigo tangivel oferecido por uma

empresa, resultara em lucro financeiro ou no atendi mento a sociedade.

Brealy e Myers (1999: 342), concluiram que as “oportunidades do mercado” tém a ver com a
criagdo de valor, e ndo necessariamente com a reducéo de custos. Deve agregar valor para que
sgja aceite no mercado consumidor. Se valer a pena as pessoas pagam por ela, se ndo agregar
valor ndo pagam. Se o foco for apenas no preco, pode haver sérios problemas de comunicagéo e

0 produto pode ndo sair.

Outro ponto a ser considerado é que as oportunidades ndo sdo iguais para todos e nem todos
estdo equipados para capturar uma oportunidade. Um comenté&rio relativo a uma situacéo, pode

gerar a percepcao de uma oportunidade paraum e o0 outro nem sequer perceber.

2Reboucas F. (2008), www.infoescola.com/administracao /oportunidades-de-mercado, acessado no dia 20 de Junho
de 2011.

3 www.infoescola.com/administracao_/oportunidades-de-mercado, acessado no dia 20 de Junho de 2011.
“Reboucas F. (2008), www.infoescola.com/administracao_/oportunidades-de-mercado, acessado no dia 20 de Junho
de 2011.
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Uma oportunidade n&o tem que ser complexa demais. Quanto menos pessoas envolver mais facil
serd lidar com ela e implementa-la. HA empreendedores que tém facilidades de identificar,

explorar e transformar rapidamente ideias em oportunidades lucrativas.

Brealy e Myers (1999: 342), referem que as oportunidades variam muito. Existem oportunidades
de risco maior, porém com potencial também maior e existem aquelas de risco menor, mas de
retorno também menor. Cabe ao empreendedor definir sua linha de accdo. O tamanho da

oportunidade depende de aguns factores, nomeadamente:

i.  magnitude do valor que se pretende criar;
ii.  porteda oportunidade que atraird investidores;
iii.  valor que é necessario para se posicionar no mercado para ser competidor;
iv.  factor econdmico, tamanho que precisa ter para usar com eficiéncia os activos
necessarios; e
v. magnitude dos negdcios necessarios para atrair elementos-chave para que o

negocio seja bem sucedido.

2.3 Estudosde Mercado

Segundo Casarotto (2002: 35), estudo de mercado é um conjunto de actividades orientadas para
antever as vendas e 0s precos de certo produto com a finalidade de estimar as receitas futuras e
perscrutar as possibilidades de obter resultados compensadores tanto para investimentos

empresariais quanto para investimentos publicos.

Os objectivos de um estudo de mercado sdo de garantir a elevacéo efectiva da qualidade de vida,

observadas as condigOes da concessio e garantir a obtencgéo do lucro.

O estudo de mercado devera congtituir um instrumento que permita a0 empresario estruturar a

sua politica comercial, nas seguintes vertentes (Casarotto, 2002: 44):

i definicdo da estratégia de marketing - o que se traduz, na escolha de um

ou de varios cenarios que corresponderao aos bindmios produto/mercado

27



ou servico/mercado que garantam, a partida, condicbes de

competitividade a empresa;

definicdo das bases da accéo comercial da empresa - o que implica o
desenvolvimento das seguintes estratégias parcelares: identificacdo
precisa dos produtos ou servicos a comercializar; fixacdo de precos e de
condigdes de venda; escolha dos circuitos de distribuicéo; determinacao
da imagem da empresa e dos produtos, preparacdo dos meios de
negociacdo directa, do processo de prospeccdo e do estabelecimento de
uma “forca de vendas”; e determinacdo de um volume de negdcios

previsional, de acordo com o cenario escolhido.

De acordo com Holanda (1986: 56), estudo de mercado compde-se, basicamente de dois estudos

parcelares. Estudo dos Consumidores e Estudo da Concorréncia, havendo, em qualquer destes

gue realizar sempre uma andlise quantitativa e uma analise qualitativa.

A recolha dainformacéo, que integra o estudo de mercado, deve ser objecto de andlise e permitir

a0 empresario tomar decisdes, com um minimo de risco, sobre as caracteristicas que 0s produtos

OU Servigos devem possuir para serem bem aceites pelos consumidores; e a politica de marketing

gue a empresa deve implementar, para atingir, eficazmente, aqueles consumidores (Woiler e

Mathias, 1996: 147).

Quadro 2.1 - Estudos de Mercado

Fonte: Woiler, S. e Mathias, W. F. (1996) Projectos. Planeamento, Elaboracdo e Analise, Atlas, Sdo Paulo.

Obj ectivos o
- Outputs (Relatorios) Afecta
comer cializar
O qué Produtos Tecnologia e processo
Quanto Dimensionamento de mercado Tecnologia e capacidade
Onde Distribuicdo de mercado Localizagdo e capacidade
A quem Segmentacéo Distribuicdo
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_ o Influi em:
Estratégia de comercializacao:

i . Tecnologia
Produto (dimensdo da

investimentos, receitas, custos

qualidade)
custos
De queforma - Preco; Promog&o; o
o localizagdo
Distribuicéo(praca) _
- . tecnol ogia/processos
Inovagdo (renovacao) _ :
o investimentos em
Responsividade

processo/geréncia

2.3.1 Instrumentos para Estudo de Mercado

Segundo (Woiler e Mathias, 1996: 147), os instrumentos para estudo de mercado sdo:
Andlise defiliere (cadeia produtiva);
Técnicas de cendrios;
Andlise da competitividade (ambiente externo e ambiente interno);
Técnicas quantitativas (indicadores, taxas, séries temporais);
Pesguisa de mercado;
Brain Storm;
Andlisedevalor; e

QFD (Quality Function Deployment).
2.3.2 Factores de Evolucdo dos M ercados

De acordo com Lindon, Lembrevie, Rodrigues e Dionisio (1999:49), nos factores de evolucéo
dos mercados relacionados com estudos de mercados destacam-se seis factores principais:
factores a curto e médio prazo; factores a longo prazo; o grau de concorréncia; elasticidade da
procura; os mercados condicionados; e os efeitos do meio envolvente. O quadro 2.2 ilustra

alguns elementos de cada factor de evolucéo.

29



Quadro 2.2 - Factor de Evolucéo dos Mercados

Fonte: Lindon, Lembrevie, Rodrigues, e Dionisio (1999:49) Teoria e Préatica de Marketing,
Mercator X X1, 102 Edi¢&o, Lisboa.

Factoresa Factores a| Grau da | Elasticidade | Mercados Efeitos do meio
curtoe médio longo prazo concorréncia daprocura condicionados | envolvente
prazo
a Conjuntura | a) O tempo Quanto maior a| Relaciona a | Alguns a) Tecnoldgica
econémica e | b) Os efeitos da | concorréncia, variacdo  da | produtos estdo | b) Institucional
social oferta maior e 0 | procura de um | dependentes c) Demogréfica,
c) Os efeitosda | desenvolvimento | produto face a | outros Econdémica e
b) Asvariagdes | substituicdo e | global do | variacdo  do | indispensaveis a | Socia
. da inovagdo | mercado. Seu prego. sua utilizagéo. d) Cultural
Sazonars geradora  de
novos
c) As modas mercados

2.4 Viabilidade Econdmica e Financeira

Andlisar a viabilidade econdémica e financeira de um projecto significa estimar e anaisar as

perspectivas de desempenho financeiro do produto resultante do projecto. Essa andlise é de certa

forma iniciada na prépria definicdo do portfdlio, na fase de Planeamento Estratégico do Produto

(PEP), pois, a0 escolher um dos produtos para ser desenvolvido, acredita-se, nos dados

disponiveis até entdo, na viabilidade econdémica e financeira do projecto.

A estimativa de orgcamentos para o projecto, serve paratrazer uma estimativa dos niveis de preco

final do produto, que o tornaria viavel e cobriria os custos envolvidos. Na presente actividade do

planeamento do projecto, sdo definidos alguns indicadores do projecto relacionados com o

produto final, tais como andlise financeira e andlise de viabilidade.
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2.4.1 Andlise Financeira

A andlise financeira refere-se ao estudo de viabilidade de uma empresa, estabilidade lucrativa
de um negocio ou projecto. Engloba um conjunto de instrumentos e métodos que permitem
realizar um diagnostico sobre a situacéo financeira de uma empresa, assim como o prognaéstico

sobre 0 seu desempenho futuro.

Para se verificar a situagdo financeira e economica de uma empresa € importante que se usem
os indicadores (racios). De acordo com Cohen (1990: 25), as indicacbes fornecidas pela
andlise financeira sdo normalmente utilizadas nos processos de tomada de decisdes, avaliacdo
e controlo das decisdes de gestdo. Segundo Cohen (1990: 25) a andlise financeira permite

destacar trés niveis de aplicacdo, nomeadamente:

i. a analise do risco que uma entidade externa pode assumir nas relacdes com
aempresa.

ii. a elaboracao de um diagndstico global.

iii. fazer um estudo estatistico com o objectivo de analisar a evolugdo

financeira de um conjunto de empresas.

2.4.2 Andlisede Viabilidade

A andlise de viabilidade consiste num estudo técnico de caracter financeiro que
procura determinar as possibilidades de sucesso econdémico e financeiro de um
determinado projecto, seja ele um projecto de investimento, o lancamento de
um novo produto, a entrada num novo mercado ou um projecto de

reestruturacéo organizacional.

Através deste estudo sdo efectuadas as previsdes dos proveitos e dos custos
gerados pelo projecto e calculados diversos indicadores de viabilidade,
baseados na avaliacéo dos fluxos de tesouraria gerados, entre os quais a Taxa
Interna de Rentabilidade (TIR), o VAL e o Prazo de Recuperacdo do

Investimentos (PRI) ou Payback Period. De forma a avaliar a robustez dos
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resultados do projecto podera ainda ser efectuada uma analise de

sensibilidade’.

As analises de viabilidade s80 necessarias para apoiar na tomada de decisdes dos gestores (as
suas conclusdes podem determinar a realizacdo ou ndo de um determinado investimento, por
exemplo), mas também podem ser requeridas pelos diferentes financiadores da empresa e do
projecto tais como accionistas, bancos, instituicdes gestoras de programas de apoio, entre

outras.

Para implantacdo de um negocio € necessario que se fagca um estudo de mercado a operar

fazendo uma analise da envolvente (interna e externa).

Segundo Freire (1992: 65), a sobrevivéncia de qualquer empresa depende, em primeiro lugar, da
sua capacidade de interacgdo com 0 meio envolvente. Nesta perspectiva a permanente evolugao
dos mercados e das industrias gera oportunidades e ameagas potenciais do negécio. Assim sendo,
€ importante que se realize uma andlise da envolvente externa e interna do empreendimento em
estudo.

2.4.2.1 Andlise da Envolvente I nterna

Andlise do meio interno é feita através da andlise SMOT®, onde se faz aidentificacdo de forcas e
fraguezas que podem ser usadas para minimizar as ameagas e extrapolar as oportunidades ditadas
pelo ambiente externo. As empresas devem possuir competéncias necessarias para aproveitar
bem essas oportunidades (Freire, 1992: 143).

Segundo Tarapanoff (2001:209), a analise SMOT é uma ferramenta estrutural utilizada na andlise
do ambiente interno, para a formulacéo de estratégias. Permite identificar as forcas e fraquezas
de uma organizagéo, empresa, extrapolando entdo as oportunidades e ameagas externas para a

mesma.

5 www.knoow.net/cienceconempr/gestao/tir.htm, Saraiva Susana, acessado no dia 25 de Abril de 2011.

® O termo SWOT é uma sigla oriunda do idioma inglés, e é um acrénimo de Forcas (Strengths), Fraguezas
(Weaknesses), Oportunidades (Opportunities) e Ameagas (Threats). Nao ha registos precisos sobre a origem desse
tipo de andlise. Segundo Publio (2008), a andlise SWOT foi criada por dois professores da Harvard Business School:
Kenneth Andrews e Roland Christensen. Apesar de bastante divulgada e citada por autores, é dificil encontrar uma
literatura que aborde directamente esse tema.
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A andlise SNVOT vai servir para verificar a posi¢ao estratégica daimplantacéo de Panificadora no
Bairro de “Mussumbuluco”. De acordo com Vaue Based Management (2007, citado por
Tarapanoff, 2001:2011), Forgas e Fraquezas (Strenghts e Weakness) sdo factores internos de
criagdo (ou destruicdo) de valor, como: activos, habilidades ou recursos que uma organizagao
tem a sua disposicdo, em relacdo aos seus competidores. Ja as Oportunidades e Ameacas
(Opportunities e Threats) sdo factores externos de criagdo (ou destruicdo) de valor, os quais a
organizacao ou empresa ndo podem controlar, mas que emergem ou da dindmica competitiva do
ambiente externo em questdo, ou de factores demogréaficos, econdémicos, politicos, tecnoldgicos,

sociais ou legais.

A Panificadora a ser implantada no Bairro de “Mussumbuluco” devera tentar se adaptar ao seu
ambiente externo. A andlise SWOT € uma ferramenta excelente para analisar as forgcas e
fraguezas internas da organizagdo, isto €, da Panificadora, e as oportunidades e ameacas externas

gue surgem como consequéncia.

O modelo de andlise SWOT, norma mente é realizado usando um diagrama conforme indicado a
seguir (diagrama 2.1), o que facilita a visualizac8o sistémica (visdo do todo, e dainteraccéo entre

as partes), e arelagdo entre cada um dos factores.

33



Diagrama 2.1 - Modelo daandise SWOT - Fonte: www.knoow.net
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Andlise SWOT
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cos com outras organizagdes
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2.4.2.1.1 Objectivos e Vantagens da Anélise SWOT

Objectivos

Efectuar uma sintese das andlises internas e externas;

Identificar elementos chave para a gestdo da Panificadora, 0 que implica estabelecer

prioridades de actuacéo;

Preparar opgoes estratégicas. Riscos/Problemas aresolver.

Vantagens/Oportunidades

Redlizar previsio de vendas em articulagdo com as condigdes de mercado no

“Mussumbuluco” e capacidades da Panificadora.




Abaixo, se apresenta o diagrama 2.2. Conforme este diagrama, o ambiente interno (Forcas e
Fraguezas) - sd0 os principais aspectos, que diferencia a Panificadora dos seus concorrentes
(decisBes e niveis de performance que se pode gerir). O ambiente externo (Oportunidades e
Ameagas) corresponde as perspectivas de evolucdo de mercado; factores provenientes de
mercado e meio envolvente (decisdes e circunstancias externas ao poder de decisdo da
Panificadora como uma organizaco).

As Forgas e Fraquezas serdo determinadas pela posi¢éo da Panificadora e se relacionam, quase
sempre, a factores internos. Ja as oportunidades e ameacas serdéo anteci pacfes do futuro e estéo
relacionadas a factores externos.

Diagrama 2.2 - Modelo daanalise SWOT

Fonte: www.administragaoegestao.com.br, acessado no dia 25 de Abril de 2011.

Portanto, contrapondo os diagramas 2.1 e 2.2, para 0 caso em estudo teriamos a seguinte
operacionalizacao:
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Diagrama 2.3 - Anadlise SWOT para Implantacdo de uma Panificadora em “Mussumbuluco”

S FORCAS

Comparticipacdo do Governo através do FDD.
Servico inovador.

Localizac8o estratégica da Panificadora.

W-FRAQUEZAS

Exiguidade dos meios de publicidade.

Fraca disponibilidade de recursos financeiros.

O- OPORTUNIDADES

Desenvolvimento da populagéo local.
Expansdo do mercado de emprego.

Satisfagdo dos consumidores.

T- AMEACAS

A entrada de um novo competidor industrial.

Guerra de precos em relacdo a outras panificadoras.

2.4.2.2 Andlise da Envolvente Externa

A andlise da envolvente externa realizada no ambito do presente trabalho subdivide-se em:
andlise da envolvente contextual e andlise da envolvente transaccional.

2.4.2.2.1 Analise da Envolvente Contextual

Segundo Freire (1992: 66-69), a andlise da envolvente contextual subdivide-se em 4 dimensdes,
nomeadamente: dimensdo econdmica, dimensdo politico-legal, dimensdo socioecondémica e

dimensdo tecnoldgica.
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i. A dimensdo econdmica - determina as trocas de bens e servicos,
dinheiro e informacéo na sociedade;
ii. A dimensdo Politica-legal-condiciona a alocacdo de poder e
providencia o enquadramento legal da sociedade;
iii. A dimensdo socioecondmica - reflecte os valores, costumes e tradicao
da sociedade; e
iv.  Adimensdo tecnoldgica - traduz o progresso técnico da sociedade.

Por serem relevantes no presente trabalho, sGo também analisadas as varidveis ambientais
apresentadas no Quadro 2.3, identificando em cada dimensdo, as tendéncias das variaveis com o
impacto no negécio em estudo que depois é traduzido em oportunidades e ameagas mais

concretas no presente objecto.

Quadro 2.3-Sintese da Andlise do Meio Envolvente Contextual para o sector de Panificacédo
Fonte: Frere, A. (1992) Estratégia e Sucesso em Portugal, editora Verbo, Lisboa.

Crescimento do

rendimento familiar
Maior Consumo

Reducéo dataxade | Contencdo

inflacéo Salarid
Envelhecimento da Menor consumo
populacéo

Criagdo de outro Menor Consumo

Maior preocupagdo | tipo de p&o

com a saude

Reforco dasleis Manutencéo das

antimonopdlio actuais politicas
Menor

Maior fiscalizagéo concentragao do

dos recibos retalho

Nova geracéo de

computadores
Maior
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Proliferacéo de informati zacéo

sistemas (Electronic

Tecnol6gico Melhor gestdo

Data Interchange)
EDI que em logistica
portugués significa
Transmisséo
Electronicade

Dados.

2.4.2.2.2 Andlise da Envolvente Transaccional

Ainda de acordo com Freire (1992: 72), o meio envolvente transaccional é constituido pelos

elementos que interagem directamente com aindustria’, nomeadamente:

I. clientes - que sdo consumidores actuais e potenciais dos bens e
servicos oferecidos pela industria. Em conjunto, constituem o mercado
Ou a procura.

ii.  concorrentes - que sAo competidores actuais e potenciais, bem como
produtos substitutos, que satisfazem as mesmas necessidades do
mercado - em conjunto, constituem a indUstria ou a oferta.

iii.  fornecedores - que sdo agentes econdmicos que prestam Servicos ou
vendem produtos a industria.

iv. comunidades - que sdo organizagOes, individuos e factores que
partilham recursos e tém interesses directa ou indirectamente

relacionados com o mercado e a industria.

’ Na visdo de Kotler (1997:210), indUstria é o conjunto de empresas que disponibilizam produtos que sdo
substitutos préximos entre si para um determinado mercado-alvo.
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2.5 Critérios de Avaliacéo de Projectos e Principios de Fluxos de Caixa

2.5.1 Valor Actual Liquido

Segundo Mitha (2009:52), VAL é a soma do vaor actuaizado ou descontado dos cash-flows
previsionais a taxa de custo do capital. Paratal basta aplicar “o factor de actualizagdo ou factor
de desconto aos cash-flows que ocorrem ao longo do horizonte temporal de andlise e,
subsequente a isto, somar os cash-flows actualizados ou descontados”. Quando o Custo do

Capital é constante ao longo do horizonte teremos:
Se: CF1=CF2=........ =CFn

L

VAL=-CF+ 37 ,-

Onde:

t — € aquantidade de tempo (geralmente em anos) que o dinheiro foi investido no projecto;
i — &0 custo capital;

FC - o fluxo de caixa naquel e periodo.

Se a saida de caixa € apenas o0 investimento inicial, a férmula pode ser escrita da seguinte

maneira:

VAL=E,—= -Investimento inicial

Em que FCt representa os valores dos fluxos de caixa de ordem “t”, sendo t= 1,2,3,....n; e “i” a

taxa de juro da operacéo financeira ou ataxa interna de retorno do projecto de investimento.
Quando os Cash-flows sdo Constantes ao longo do horizonte temporal teremos:
Se: CF1£CF2 £CF3#......CFn

VAL= - CFO+CF1 (1+¢) + CF, (1+0) 2 +....... CF,(1+C)™"
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Onde:
CF - Cash-flows
C - Custo de Capital ou taxa de desconto

O método do céculo do VAL tem em conta o valor tempora do dinheiro, pelo que € necessé&rio
sujeitar os cash flows a um factor de actudizacdo (1+Taxa de Actuaizacéo).
Este critério traduz-se no calculo do somatoério dos cash flows (CFK) anuais, actualizados a Taxa
de actualizacéo (TA):

—Investiment|:|+ CF, CF, 5 +VaIDrResiduaI
(14 TA)" (1+TA)" 1+TA (1+TA)M

Ano de Anos do Ano de
Investimento Projecto Desinvestimento

No entanto, um projecto de investimento é constituido por trés partes distintas. Ano de

WAL =

Investimento; Anos de Projecto; e Ano de Desinvestimento.

i. O Ano de Investimento - corresponde a0 ano em que se procede O investimento
necessario para implementar o projecto (ex: compra de equipamento, compra de terrenos
e edificios, etc.);

ii.  OsAnos do Projecto - correspondem aos anos efectivos de laboracdo da empresa, ou sea,
S30 0S anos em que a empresa apresenta proveitos e custos; e

iii. O ano de Desinvestimento - corresponde ao ano de venda da empresa.

Quando um projecto termina, alguns dos bens do investimento realizado (ex.: edificios,
equipamentos, material de transporte, etc.) mantém algum valor. Torna-se necessario contabilizé
lo como receita, no fim da vida Gtil do projecto de investimento. Este valor ndo € mais do que a
empresairareceber pelavenda do seu imobilizado no final de vida dtil do projecto (ibid.).
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No caso de ndo existir valor de mercado para um determinado bem, devera considerar-se 0 seu
Valor Residua (Valor Liquido Contabilistico). Assim:

Vaor Residua = Vaor de Aquisicdo - AmortizagcGes Acumuladas

- By
YALE L (1+TA)E

Onde:

CFk - Cash Flow do periodo K (inclui a componente de Investimento, Exploracéo e

Desinvestimento).

N - NUumero de Anos do Projecto de investimento (inclui a componente de Investimento,

Exploracdo e Desinvestimento).
TA - Taxade Actualizagdo.
Na prética, desinveste-se pelo Valor de venda no ano apos o fim da sua vida Util.

2.5.2 Andlise do Resultado do VAL
Osresultados do calculo do VAL podem ser interpretados da seguinte forma:
VAL> 0 - esta-se perante um projecto economicamente viavel, umavez que o VAL superior a0

permite cobrir o investimento inicial, bem como a remuneracdo minima exigida pelo investidor

(TA), eainda gerar um excedente financeiro.

VAL =0 - o investimento é indiferente, pois, o Vaor presente das entradas de caixa € igua ao
valor presente das saidas de caixa. Pode-se dizer que um projecto com um VAL = 0, corre sérios

riscos de setornar inviavel.

VAL <0 - esta-se perante um projecto economicamente inviavel, isto €, ndo atractivo, ja que o

Valor presente das entradas de caixa € menor do que o valor presente de saidas de caixa.
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Brealey e Myers (1999), apontam que quanto maior for o VAL, maior sera a probabilidade do
projecto ser viavel economicamente, ja que um VAL positivo significa que as receitas geradas

S80 superiores aos custos.

2.5.3 Influéncia da Taxa de Actualizagéo no VAL

Pode-se afirmar que quanto maior for a Taxa de Actualizagdo, menor sera o VAL, umavez que
se exige uma maior rentabilidade do projecto de investimento, o que significa que, sdo exigentes

na rentabilidade que se pretende obter com aimplementacéo do projecto de investimento.

2.6 Crescimento Econdmico

Samuelson e Nordhaus (2005), referem-se a0 crescimento econdmico como 0 aumento do
produto total de um pais a longo prazo. Este crescimento € normalmente quantificado pela taxa

de crescimento anual do PIB real de um pais.

Segundo Byrn e Stone (1997: 413), o conceito de crescimento econdmico refere-se as mudancas
guantitativas na capacidade de producéo de bens e servicos de um pais; ele ocorre através do
capital em expansdo ou de recursos de méo-de-obra, de descoberta de novas fontes de matérias-

primas ou por meio de tecnologias mais produtivas.

Aqui, os dois conceitos interligam-se na medida em que, o primeiro faz mencéo ao instrumento
fundamental da quantificagdo de crescimento que € o PIB, e 0 segundo ndo sO refere-se as
mudangas quantitativas mas também vai além, ao inferir sobre as variaveis que determinam este

crescimento econdémico.

De acordo com Dobb (1963:12), ha varias medidas que podem ser adoptadas para avaiar o
crescimento economico para aém do PIB referenciado pelos autores precedentes. Entre elas, a
producdo industrial total, a producdo per capita, aumento da producdo por trabalhador

empregado e o produto nacional, que se pode incluir a agricultura, aindlstria e 0s servicos.

O PIB é geramente usado para explicar crescimento e desenvolvimento econémico porque € o

conceito que indica melhor o bem-estar econdmico de uma sociedade. Aqui articula-se, de certa
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forma a relacéo entre crescimento econdmico e desenvolvimento que sera analisada com maior

detalhe a seguir.

2.7 Desenvolvimento

O termo desenvolvimento pode significar diferentes coisas para diferentes pessoas. Por exemplo,
Mazula (1995: 522), entende que o conceito de desenvolvimento compreende o “crescimento
econdmico, desenvolvimento de infra-estruturas, alivio a pobreza, igualdade, proteccdo dos
recursos naturais basicos, democracia e justica social”.

Por seu turno, Silva (2008:14), advoga que o desenvolvimento “nao é apenas sobre o aumento do
Produto Interno Bruto (PIB), mas uma questdo de assegurar oportunidades iguais para todos, a
seguranca aimentar e assegurar 0 desenvolvimento sustentdvel com uma distribuicdo de

beneficios razoavelmente equitativa”.

Segundo Sousa (2005, citado por Denis, 2006:67°), “o desenvolvimento é um processo continuo
de criagdo do homem ante os desafios sociais que enfrenta na comunidade. Este processo supde a
accao do homem no usufruir do progresso socia, asssm como no definir e gerir esse progresso

em funcéo das suas necessidades humanas e sociais”.

Para Todaro e Smith (2003: 792), quando se fala sobre o desenvolvimento refere-se ao processo

de melhoria da qualidade da vida humana. Neste conceito, os autores destacam trés aspectos-
chave do desenvolvimento nomeadamente:

i. ageracdo dos niveis de vida da populagao, isto &, os niveis de sua producéo e do

seu consumo de alimentacdo, servicos medicos, educacdo, etc., através de

relevantes processos de crescimento econdmico;

li. a criagdo de condi¢bes conducentes ao crescimento da auto-estima das
populacdes através do estabelecimento de sistemas sociais, politicos e

econdmicos e institui¢cdes que promovam a dignidade e o respeito humanos; e

8 Sousa, F. (2005) Dicionario de Relacdes Internacionais, 22 Editora Afrontamento, Lisboa.
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iii. aumento da liberdade das populacdes através do alargamento tanto de suas

variaveis de escolha como variedades de seus consumidores de bens e servicos.

Neste conceito destacam-se, segundo o entendimento do trabalho, quatro elementos subjectivos
do desenvolvimento nomeadamente 0 crescimento econdmico, a auto-estima, instituicoes e a

liberdade, ambos pertinentes ao presente estudo.

2.7.1 Desenvolvimento Econdmico

Uma vez definido o conceito de crescimento econdmico e apresentados os indicadores que
guantificam este crescimento, propde-se agora ndo sO discutir o conceito de desenvolvimento,
como também a sua relagdo com o crescimento econdmico. Esta relagdo serd estabelecida

focando a atencéo nas variaveis dos dois conceitos em questéo.

Segundo Denis (2006: 38), desenvolvimento econdmico € um processo complexo que engloba
aspectos ndo sO6 econdmicos, mas também socioldgicos, politicos e culturais da vida em
sociedade. As condigbes para 0 crescimento econdmico ndo induz nem se confunde com o
desenvolvimento econOmico, porque pressupde a transformacdo profunda das estruturas
econdémicas e sociais. Deve ser entendido por conseguinte como o progresso econémico da
sociedade como um todo.

Alguns autores quantificam o crescimento de fendmeno quantitativo e o desenvolvimento de
fendmeno qualitativo como abordou-se anteriormente. Contudo, € preciso notar que, a longo
prazo, um crescimento da producdo implica alteragdes estruturais, demograficas e técnicas em
sectores de actividade economicatais como agricultura, industria e comércio. De um modo geral,
podem apontar-se como principais factores de crescimento o aumento da populagdo activa e da
gualificagdo de méo-de-obra, a acumulacdo de capital, a melhoria da divisdo e organizagdo do

trabalho, o progresso técnico e as inovacdes (Echaudemaison, 2001: 87).

Olhando para a definicdo apresentada por Denis (2006), nota-se que o conceito de
desenvolvimento imp&e auto-conhecimento, cuja finalidade é a implementacéo de acgoes. Isto,
por sua vez, pressupde a motivagao dos participantes com o fim de pdr em marcha um processo

de mudanga que faga evoluir determinada comunidade (saliente-se do Bairro de



“Mussumbuluco”), para um estado qualitativamente maior, isto € com melhoria das condicdes
de vida. Esta melhoria é quantificada com base nos indicadores de desenvolvimento humano,
destacando-se a taxa de natalidade, taxa de mortalidade, taxa de mortalidade infantil, esperanca
de vida, taxa de alfabetizacdo, taxa de desemprego, taxa de nutri¢do entre outros.

O bom desempenho dos indicadores de desenvolvimento acima mencionados é
inquestionavelmente resultado da evolugdo positiva dos indicadores de crescimento de uma
economiatais como PIB per capita, taxa de inflagdo, taxa de cambio e taxa de desemprego, que
servem de parametros para se medir a sallde macroeconomica de uma economia.

Do exposto acima, pode-se concluir que o conceito de desenvolvimento econdmico esta
intimamente ligado aos de crescimento e de progresso, estabelecendo entre eles, uma relacéo em
gue o primeiro se diferencia do segundo mais por postulados quantitativos do que qualitativos.
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CAPITULO Ill: METODOLOGIA DE INVESTIGACAO

A metodologia de investigaco confere os caminhos necessarios para 0 auto — aprendizado em
gue o discente € sujeito do processo, aprendendo a pesquisar e a sistematizar 0 conhecimento
obtido. Estuda os métodos cientificos sob 0s aspectos descritivos e da andise reflexiva. Ao
abordar o processo cientifico, a metodologia de investigacdo, além de descrever o que sdo 0s
métodos indutivos, dedutivo e hipotético-dedutivo, inclui outros procedimentos que levam a
formulagdo das hipGteses, elaboracdo de leis, explicacbes de leis, explicagdes e teorias

cientificas, fazendo também uma andlise critica deles.

Segundo Gil (1999), a metodologia é o caminho para se chegar a um determinado fim, ou sga

formas para adquirir conhecimentos sobre um determinado assunto.

Para a materiadizacdo deste trabalho, usou-se fontes secundérias e primérias de informacéo
através da pesquisa documental e inquéritos, respectivamente. A pesquisa documental consistiu
na recolha de dados em documentos sobre a populacdo. Os inquéritos e entrevistas foram usados

para recolher informagéo junto da populacdo do bairro de “Mussumbuluco”.

3.1 Amostra

A teoria da amostragem é um estudo das relacoes existentes entre uma populacéo e a amostra

dela extraida

O processo de amostragem oferece menor custo, resultado em menor tempo, objectivos mais

amplos e dados mais fidedignos. Segundo Gil (2008), “amostra € um subconjunto do universo ou

popul agéo.

O planeamento da colecta da amostra define o tipo de amostragem a ser utilizado. Os tipos de
planeamentos amostrais mais utilizados sdo: Amostragem sistemética, Amostragem proporcional
estratificada, Amostragem por conglomerado e Amostragem aeatoria simples. Pela natureza da
pesquisa, usou-se a amostragem aleatdria simples por apresentar fundamentagdo matemética e
estatistica
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Segundo Pocinho (2009:14), a amostragem aeatoria ssmples “é um tipo de amostragem que
utiliza uma técnica probabilistica. E também chamada de amostragem casual ou randémica. A
sua caracteristica principal é que todos os elementos da populagdo tém igua probabilidade de
pertencer a amostra.

Para este trabalho o tamanho da amostra de um universo de 3.718 (habitantes) do Bairro de
“Mussumbuluco”, foi determinado de acordo com 400 habitantes do Quarteirdo 4 do mesmo
Bairro, uma amostra de 48 residentes, considerando-se 12% de toda a populacéo devido a

dificuldades de acesso a mais elementos, no periodo da pesquisa.

Para o tratamento dos resultados obtidos, utilizou-se 0 programa Statistical for the Social
Sciences (SPSS)°. A seguir, passa-se a interpretar graficamente os resultados dos inquéritos ora

distribuidos no Quarteirdo acima mencionado.

® Acrénimo que em portugués significa: Pacote Estatistico para Ciéncias Sociais.
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CAPITULO IV: APRESENTACAO E DISCUSSAO DOSRESULTADOS

4.1 Caracterizacao Geral do Municipio da Matola

O Municipio da Matola localiza-se na parte Sul de Mogambique, dentro da provincia de Maputo.
A Autarquia tem um territorio com 373 Km2 de superficie e subdivide-se em trés Postos
Administrativos, nomeadamente: Posto Administrativo da Matola Sede; Posto Administrativo da

Machava: Posto Administrativo do Infulene; e os seus 43 bairros'®.

Integram a Matola Sede os seguintes Bairros. Matola A, Matola B, Matola C, Matola D, Matola
F, Matola G, Matola H, Matola J, Fomento, Liberdade, “Mussumbuluco”, Malhanpsene e
Sikwama. O Posto Administrativo da Machava é constituido pelos Bairros do Infulene, Unidade
A, Trevo, Patrice Lumumba, Machava sede, Sdo Damaso, Bunhica, Tsalala, Km-15, Matlemele,
Cobe, Matola Gare e Singathela.

O Posto Administrativo do Infulene, comporta os Bairros: Zona Verde, Ndlavela, Infulene D, T-
3, Acordos de Lusaka, Vae do Infulene, Khongolote, Intaca, Muhaaze, 1° de Maio, Boquisso A,
Boquisso B, Mali, Mukatine e Ngolhoza. De acordo com os dados do Ultimo censo popul acional
reaizado em 1997, foram registados no actua territorio municipal da Matola, 427.000

habitantes, dos quais 3.718 sdo habitantes do Bairro do Bairro de “Mussumbuluco” ™.

O Municipio da Matola, aberga 53% da populagdo total da Provincia de Maputo e a Cidade da
Matola € a Capital da mesma Provincia, porém, 39% da populacdo da Matola vive na zona

urbana, 14% nazonarura e os restantes 47% ao nivel da zona peri-urbana™?.

O processo de urbanizagdo na Matola caracteriza-se por apresentar dois aspectos fundamentais
interligados; o aumento da proporcdo da populacdo residente nas areas urbanas, especialmente
devido a migragcdo campo-cidade, como consequéncia dos diferentes niveis de desenvolvimento,

seca, pobreza rural, a situacdo politico militar anterior, o crescimento do espaco fisico das

10 \www.iid.org.mz/iucn/html/matola perfil da cidade, acessado no dia 25 de Abril de 2011.
1 \www.iid.org.mz/iucn/html/matola perfil _da cidade, acessado no dia 25 de Abril de 2011.
2 \www.iid.org.mz/iucn/html/matola_perfil _da cidade, acessado no dia 25 de Abril de 2011.
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cidades e perspectivas para um futuro melhor. A distribuicéo da populagéo nos bairros da zona
urbana estdilustrada natabela 4.4.

Quadro 4.4 — Matola Urbana

Fonte: Conselho Municipal daMatola, CMM, Maputo.

N° DE
HABITANTES

TIPO DE

BAIRRO -
HABITACAO

0 T ]
| |
17 1 ]
| |
17 1 ]

| A |
1T ]
| |
I_IH_IH_I

A MatolaRura é congtituida por 17 Bairros e com uma distribuicéo ilustrada natabela 4.5.

Quadro 4.5 - Matola Rural

Fonte: Conselho Municipal daMatola, CMM, Maputo.

‘ BAIRRO N°DE HABITANTES
MussuMBuLUCO  37ISHdme
| S
I | EEEEE|
I | B |
I | |
] -]
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A zona Peri-Urbana da cidade da Matola € composta de 12 Bairros e com uma distribuicdo
ilustrada natabela 4.6

Quadro 4.6 — Matola Peri-Urbana

Fonte: Conselho Municipal daMatola, CMM, Maputo.

N° DE

BAIRRO HABITANTES
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4.2 Resultados dos Inquéritos

A seguir se apresenta os resultados do inquérito feito entre o dia 22 e 26 de Abril de 2011.
4.2.1 Residénciados|nquiridos

Em relagdo a residéncia dos inquiridos os dados mostram que de um universo de 48 inqueridos,

verificou-se que 47 residiam no Bairro de “Mussumbuluco” e um n&o.

4.2.2 — Faixa Etéaria

Em relagdo afaixaetéria dos inquiridos, os dados estéo ilustrados no gréfico 4.1.
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Grafico4.1 - Faixa Etaria

De acordo com o gréfico 4.1, a faixa etéria mais predominante € a de 15 a 20 anos e menos
predominante € ade 51 a 60 anos de idade com 42% e 2%, respectivamente.

4.2.3 Género dos Inquiridos

Quanto ao genero, os resultados estdo ilustrados no grafico 4.2.
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Grafico 4.2 - Género

O gréfico 4.2, ilustra que dentre os 48 inquiridos, 21 sdo do sexo masculino e 26 do sexo

feminino, correspondendo a 44% e 54%, respectivamente.

4.2.4 - Estado Civil

Quanto ao estado civil, os resultados estéo ilustrados no gréafico 4.3.
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Gréfico 4.3 - Estado Civil

De um universo de 48 inquiridos, verificou-se que 36 sdo solteiros, 2 viuvos, 5 casados e 3
separados, correspondendo a 75%, 4%, 10% e 6%, respectivamente.

4.2.5 - Ocupacao

Quanto a ocupacado, os resultados estéo patentes no grafico 4.4.
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Gréfico 4.4 — Ocupagao

Relativamente a ocupacdo, dos 48 inquiridos, verificou-se que 22 sdo domésticos, 13 sdo
funcionérios e o0s restantes ndo responderam nada, 0 que corresponde a 46% e 27%,

respectivamente.
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4.2.6 - Renda por Agregado Familiar

O gréfico 4.5, evidencia os resultados da renda por agregado familiar.
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Grafico 4.5 - Renda por Agregado Familiar

A renda mais predominante por agregado familiar encontra-se entre 2.500 a 5.000,00 Mt e a
menor encontra-se acima de 10.000,00Mt, correspondendo a 46% e 2%, respectivamente.

4.2.7 - Consumo Regular do Pao

Quanto ao consumo regular do péo, os resultados estdo ilustrados no gréfico 4.6.

40—

30—

Freguencia
N
o
|

0 T T
Sim Nao

Grafico 4.6 — Consumo Regular do Pao

De um universo de 48 inqueridos, 34 responderam que consomem 0 pdo regularmente e 12 o

contrario, que perfaz 71% e 25%, respectivamente.
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4.2.8 - Tipo de Pao que Consome

Quanto ao tipo do pé&o, os resultados estdo evidenciados no grafico 4.7.
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Gréfico 4.7 - Tipo de Pao que Consome

O gréfico 4.7, mostra-nos que dos 48 inquiridos, 33 consomem pao “cassetinha”, 8 pao de forma,

3 péo integral e 1 outro tipo de péo, o que corresponde a 69%, 17%, 6% e 2%, respectivamente.

4.2.9 - Bairro onde Compra o Pao que Consome

No que concerne a este item, os resultados estéo il ustrados no gréfico 4.8.
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Grafico 4.8 - Bairro onde Compra o Pdo que Consome

Dos 48 inquiridos, 30 compram o p&o na “Liberdade’, 3 no “Fomento” e 14 variam de lugar, 0

gue corresponde a 63%, 6% e 29%, respectivamente.



4.2.10 - Qualidade do Pao

Quanto a qualidade do p&o, os resultados estéo ilustrados no gréfico 4.9.
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4.9 - Gréafico Qualidade do Pao

De acordo com o gréfico 4.9, nota-se que dos 48 inquiridos, 33 ndo estdo satisfeitos com a
gualidade do p&o no Bairro e 14 estéo, 0 que corresponde a 69% e 29%, respectivamente.

4.2.11 - Escolha do Tipo de Pao para O Consumo

Quanto a escolha do tipo de péo para o consumo, os resultados estéo ilustrados no gréfico 4.10.
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Grafico 4.10 — Escolha do Tipo de Pao para o Consumo

Com base no grafico 4.10, nota-se que dos 48 inquiridos, 32 cidaddos do Bairro, escolhem o péo
para o seu consumo, 10 ndo escolhem e 5 escolhem as vezes, 0 que corresponde a 67%, 21% e

10%, respectivamente.
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4.2.12 - Aberturadeuma Nova Padaria

Quanto a abertura de uma nova padaria, os resultados est&o ilustrados no grafico 4.11.
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Gréafico4.11 - Abertura deuma Nova Padaria

De acordo com o grafico 4.11, dos 48 inquiridos, 46 estdo de acordo que se abra mais uma

padaria no Bairro e 1 ndo, o que corresponde a 96% e 2%, respectivamente.

4.2.13 - Tipo de P&o para Vender na Nova Padaria

Quanto ao tipo de péo, os resultados estdo ilustrados no grafico 4.12.
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Grafico 4.12 - Tipo de Pao para Vender na Nova Padaria

O gréfico, ilustra que dos 48 inquiridos, 32 estdo a favor que se venda na nova padaria 0 pao
“cassetinha”, 10 p&o de forma, 3 pdo integral e 1 outros, 0 que corresponde a 67%, 21%, 6% e

2%, respectivamente.

4.2.14 - Preco do Pao Adquirido

No que tange ao item 4.2.14, os resultados estéo ilustrados no gréfico 4.13.
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Grafico 4.13 - Preco do Pao Adquirido

Neste Bairro, dos 48 inquiridos 38 compram o pao a 5,00Mt, 8 abaixo de 5Mt e 1 a 7,00Mt, que
corresponde a 79%, 17% e 2%, respectivamente.

4.2.15- Opini&o sobre o Actual Prego

Quanto ao preco do péo disponivel, os resultados estdo ilustrados no gréfico 4.14.
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Gréfico 4.14 — Opinido sobre o Actual Prego
Dentre os inquiridos 24 responderam que o0 pdo ndo esta caro, e 23 que esta caro, que

corresponde a 50% e 48%, respectivamente.

4.2.16 - Numero de Paes Comprados por Dia

Quanto ap nimero de pédes comprados por dia, os resultados estdo patentes no gréfico 4.16.
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Grafico 4.15 - Numero do P&o Disponivel

De acordo com o gréfico, pode-se afirmar que dos 48 inquiridos, por dia, 6 compram 1 a 2 paes,
24 compram 3 a4 paes, 4 compram 5 a7 paes e 13 compram acima de 7 paes, 0 que corresponde
a 13%, 50%, 8% e 27%, respectivamente.
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CAPITULO V: CONCLUSAO E RECOMENDACOES
5.1 Conclusdo

5.1.2 Necessidades do Bairro de “Mussumbuluco” no Ambito da Panificacio

Para se fazer o estudo de oportunidades do mercado para implantagcdo de Panificadora no Bairro
de “Mussumbuluco”, achou-se importante reflectir sobre as reais necessidades deste Bairro no
ambito da panificagdo. Assim sendo, o0 estudo conclui que ha falta de uma panificadora naquela

Zona.

Em “Mussumbuluco”, a maior preocupacao, dos consumidores € ndo ter uma padaria perto e que

muitas vezes adquirem o pdo nos depdsitos afins e/ou supermercados.

Concluiu-se ainda que os moradores dagquel e bairro néo estdo satisfeitos com a qualidade do péo

gue adquirem e o nivel de procura do p&o é maior.

Segundo PROPAN (2010)*, o principal motivo de escolha da padaria de preferéncia, pelos
clientes de todas as classes sociais, € a sua proximidade da residéncia. Por isso, identificar o

lugar certo parainstalacéo de uma Panificadora requer a andlise de alguns pontos importantes .

No ambito da pesquisa, identificou-se que o Bairro de “Mussumbuluco”, proporciona lugar certo
para implantacdo de uma Panificadora, por possuir um mercado dinamico e poder aquisitivo da
populacdo local. Dentre as panificadoras equidistantes na Matola Urbana, zona de jurisdi¢cdo do
Bairro de “Mussumbuluco” destacam-se: Padaria Hanhane na Matola B, Padaria Boane na
Matola G, Padaria Matomane na Liberdade, Padaria Machava e Padaria Império que ndo

satisfazem a procura do p&o no espaco em estudo.

5.1.3 Problemas dos Consumidor es

Segundo os moradores de “Mussumbuluco” entrevistados, sdo varios os problemas que os
consumidores deste Bairro enfrentam para aquisicdo do péo, tais como: longos percursos para

obtenc&o deste produto; ineficicia no fornecimento deste produto pel os depdsitos e revendedores

3 PROPAN é umasigla do Programa brasileiro que significa Programa de Apoio a Panificago.
¥ www.empregabrasil.org.br, acessado no dia 25 de Abril de 2011.
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informais, o que de certa forma suscita a relevancia de implantagdo de uma Panificadora na zona,

gue possa responder a procura do péo.

A fata de Panificadora em “Mussumbuluco” preocupa a populacdo local, pelo facto desta
percorrer longas disténcias para aquisicdo do p&o, gerando uma dependéncia total em relacéo as
zonas circunvizinhas. A implantacéo de uma Panificadora no espagco em estudo pode incentivar o
desenvolvimento almejado no qual o Governo tem um papel preponderante na disponibilizagcdo
do FDD.

Assim sendo, feitos os célculos, o custo total do projecto em meticais para aimplantagdo de uma
Panificadora neste Bairro, estima-se em 5.539.276,90 (cinco milhGes quinhentos trinta e nove mil e

duzentos e setenta e sei's meticais e noventa centavos), que podera ser disponibilizado pelo FDD.

5.2 Recomendac0es

Recomenda-se que as pessoas interessadas em implantar a Panificadora apresentem o

pedido de financiamento do FDD.

Que as pessoas apostadas na implantagdo de uma Panificadora no espaco em estudo
honre com os compromissos fornecendo os produtos que correspondam as reais

necessi dades da popul agéo;
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ANEXOS

ANEXO 1- ORCAMENTO PARA A IMPLANTACAO DA PANIFICADORA

Talhdo 50/50 m2 * *

Construcéo da Panificadora com 5 | 700.000,00 700.000,00
divisorias (1 departamento de
producdo, 1 departamento vendas, 1
escritério, 1 armazém e 1 casa de

banho)

Prateleiras frigorificas 22.000,00 44.000,00
Congelador “AFTRON”, Energy | 41.000,00 82.000,00
Label, capacidade 100 litros

Congelador “AFTRON”, Energy | 9.900,00 19.800,00
Label, capacidade 20 litros

Congelador Amostra “DEFY” para | 41.000,00 41.000,00
refrigerantes

Ar Condicionado tipo Split de 9 | 16.500,00 16.500,00
BTU para escritério e departamento

de vendas

Computador “TOSHIBA”, Desktop | 27.000,00 27.000,00
Titanium Speaker para escritorio

Maguina Mecanogréfica | 37.500,00 37.500,00
“LEMARX” para Caixa

Camioneta de marca “TOYOACE” | 150.000,00 150.000,00
com CANOPY

Jogo de Cadeiras e Mesas pléstico | 3.600,00 18.000,00
“SAL”

Diversos 3.000,00 3.000,00
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* Adquirido a partir do Concelho Municipal da Matola (CMM).
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ANEXO 2 - ORCAMENTO PARA O SALARIO MENSAL DE RECURSOS HUMANOS

Salério para Gestor do negécio

Saldrio para operadores  de | 5.000,00 20.000,00
maquinas
Salério para vendedores 5.000,00 10.000,00
Salério para continuo 5.000,00 5.000,00

Salério para guarda
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ANEXO 3- ORCAMENTO DO EQUIPAMENTO PARA A PRODUCAO DO PAO

2.500.000,00

com Pratos de Aluminio

Amassadeira “FELINO” Mod. FM 533.319,50
10P/100K g de farinha

Divisora Manual “FELINO” Mod. 156.245,40
DM 12 Divisdes

Balanca “ROBERVAL” de 20 Kg 10.000,00

302,50

Prazo de entrega: Imediato salvo venda

Vdidade do Orcamento: 15 dias

Preco dado: Material entregue em boas condi¢des

Origem de material: Portugal e Nacional

Condicdes de venda: sistema Leasing ou por Cheque afavor da Empresa
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ANEXO 4- ORCAMENTO DO EQUIPAMENTO PARA A PRODUGAO DE BOLOS,
PASTEISE DIVERSOS, INCLUINDO AQUISICAO DE UM COFRE

Forno Eléctrico de Padaria e 723.224,00

Pastelaria de tabuleiros de 75x45 —

Visual, 3 Portas

Tabuleiros de Pastelaria c/75%45 — 902,00 8.118,00
Normal

Cofre Monobloco a lona de fogo e 35.612,00

arrombamentos, segredo bancario e
fechadura c/2 chaves - 250Kg
¢/0,60%x45 x 0,45cm

Prazo de entrega: Imediato salvo venda

Vdidade do Orcamento: 15 dias

Preco dado: Materia entregue em boas condigdes

Origem de material: Portugal e Nacional

Condicdes de venda: sistema Leasing ou por Cheque afavor da Empresa
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ANEXO 5- ORCAMENTO PARA AQUISICAO DA MATERIA-PRIMA

Carradade Lenha

10.000,00

Fermento 20 50,00 1000,00
Sacos de trigo normal 20 1.100,00 22.000, 00
Sacos de trigo especial 5 1.195,00 5.975,00

7.345, 00

380.975, 00

Prazo de entrega: Imediato salvo venda

Validade do Orcamento: 15 dias

Preco dado: Matéria-prima entregue em boas condi¢oes

Origem de matéria-prima (trigo): Sasseka

Condic¢bes de venda: Por Cheque afavor da Empresa
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ANEXO 6-VALOR TOTAL DO PROJECTO

TOTAL: 5.539.276,90 (cinco milhdes quinhentos trinta e nove mil e duzentos e sententa e seis

meticais e noventa centavos).
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ANEXO 7 - INQUERITO

UNIVERSIDADE APOLITECNICA (ISPU)

Nome
Ocupagao
Telefones de contacto
(opcional):
INQUERITO
Bom dia/tarde/noitel

Chamo-me Arlete, sou estudante da Universidade APOLITECNICA (I1SPU). Estou fazendo uma

pesquisa no sector de panificagcdo. Se me permite, poderia colaborar comigo respondendo

algumas questdes com franqueza e sem qualquer reserva, pois, a Vossa contribuicdo sera Util

para a materializacao deste traba ho cuja finalidade € meramente académica.

1. E residente deste bairro?

a) Sim b) N&o

2. Qual éasuafaixaetaria?

a) Entre 15 a 20 anos

b) Entre 21 a 30 anos

c) Entre 31 240 anos

3. Qual é0 seu género?

a) Masculino

b) Femenino

d) Entre 41 450 anos
€) Entre 51 a 60 anos

d) 61 anos ou mais
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4. Qual é 0 seu estado
a) Solteiro(a)
b) Vitvo(a)

civil?
c) Casado(a)
d) Separado(a)

5. Qual é a sua ocupacao?

a) Domeéstico(a)

b) Funcionario(a)

6. Para efeito de classificacdo social, qual € a faixa de Renda Mensal da sua familia em

Meticais, tendo em conta os salarios, as pensdes, asrendas de aluguer e outr 0os?

a) Até 2500

b) Entre 2500 a 5000
c¢) Entre 5000 a 7500
d) Entre 7500 a 10 000
€) Mais de 10000

7. Na sua opinido, acha que consome pao r egular mente?

a) Sim I:I

b) Nao []

8. Quantas vezes consome pao por dia?

a) Umavez

b) Duas vezes

9. Quetipo de péo costuma consumir?

a) Cassetinha

c) Mais de duas vezes

b) Pao de forma ¢) Pao integra

d) Outro

10. Existe uma padaria na sua zona?

a) Sim

b) N&o
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11. Onde compras 0 pao que consome?

a) variade lugar

b) Liberdade

c) Fomento

12. Acha que o pao que consome tem qualidade?

a) Sim

d) cidade de Maputo

b) N&o

13. Tem possibilidades de escolher o tipo de p&o para o consumo ha sua casa?

a) Sim

b) N&o

c) Asvezes D

14. Na sua opinido acha melhor abrir-se uma padaria no bairro?

a) Sim

b) N&o

15. Quetipo de pao gostaria que fosse Vendido nessa nova padaria?

a) Cassetinha

b) Péo de forma

c) Pao integral d) Outro

16. Neste momento a quanto compra o pao mais barato?

a) Abaixo de 5Mt

b) 5Mt

17. Acha caro o p&o que consome?

Sim

~

Nao

c) 6Mt

d)7Mt €) Acimade 7Mt

18. Na sua opinido quantos paes compra habitualmente por dia?

a) Um adois

19. Tem algo a acrescentar ?

b) Trés a quatro

c) Cincoa7 d) Acimade7

A Entrevistadora
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ANEXO 8- ROTEIRO DE ENTREVISTA

UIVERSIDADE APOLITECNICA (ISPU)

Nome

Ocupacéo

Grau Académico

Tema Estudo de Viabilidade Econdémica e Financeira para Implantacdo de

Panificadora em “Mussumbuluco”

ROTEIRO DE ENTREVISTA

1. O p&o é um dos produtos de primeira necessidade, consumivel em diferentes partes do
mundo. Em funcéo da sua importancia na dieta alimentar e concorréncia no mercado, as

panificadoras desempenham um papel crucial no seu abastecimento a populacéo.

a) Quantas panificadoras tém o Municipio da Matola?
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b) Na sua opinido, quais sdo as matérias-primas basicas para a producéo de produtos numa

Panificadora?

¢) Como analisa os problemas dos panificadores na provincia de Maputo?
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d) Nasua opinido, quais séo 0s horarios sugeridos para a producdo de paes?

€) Como interpreta a distribui¢cdo dos compartimentos duma panificadora?
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f) Tem ago por acrescentar sobre o0 tema?
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