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• O setor de panificação e 
confeitaria

•Formação de Equipe
• Tecnologia Fabricação

• Marketing e Vendas
• Gestão de Resultados

• Gestão de Perdas
• Informatização
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O SETOR DE 
PANIFICAÇÃO E 
CONFEITARIA
Márcio Rodrigues
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PROPAN SETOR DE 
PANIFICAÇÃO

VENDAS 13,67% 12,61%

Crescimento das 
padarias ligadas ao 
PROPAN em relação 

à média nacional

8,41%
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Desafios e Perspectivas
a partir de 2010
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- China, Índia, Brasil e Austrália foram os 
únicos países com crescimento na crise. O 
Reino Unido ficou com 0%.

- O varejo brasileiro é o maior empregador 
formal do País com 15,5%.

- O aumento do consumo das famílias fora de 
casa puxou o PIB brasileiro.

- A oferta de crédito subiu de 22% para 45% 
em 2009.

- O índice de confiança do consumidor está
em alto patamar.

- O mundo se recupera a passos lentos. O 
Brasil crescerá 5%. 

Fontes: 1. Capa da revista The Economist e 2. GS&MD consultoria

O que nos trouxe até o momento atual?
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Impactos para os empresários brasileiros

• Mercado interno forte;

• Cairemos em círculo virtuoso: emprego=> renda=> 

crédito => confiança=> emprego;

• Grandes eventos divulgando o país (2014 e 2016);

• ATRAÇÃO DE NOVOS CONCORRENTES;

• Tempo de repensar os negócios e aproveitar os 

bons ventos.
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Estruturação de um BOM 
Plano de Metas
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PROJETO

Capital Investido R$ 500.000,00

Meta de Retorno 24 meses / R$ 20.833,33

Meta de Resultado Operacional 15%

Meta de Pró-labore R$ 6.000,00

Meta de Resultado Operacional Total R$ 26.833,33

Meta de Faturamento Mensal R$ 178.888,89
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MERCADO

Compra mensal por cliente R$ 105,00

Nº de clientes/mês 1.704

Nº visitas (Média mensal) 14

Tíquete Médio R$ 7,50

Meta de consumo produtos panificados/mês por cliente 5,6 kg
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Estrutura Operacional  Área de Vendas

Venda Média por m2 R$ 1.200,00

Área de Vendas 150 m2

Área de Produção 65 m2

Área Total 215 m2

Aluguel – Custo aproximado (R$ 25,25 m2 ) R$ 5.000,00

Compras por Dia 795

Nº Atendimentos por Funcionário 60

Nº Compras/Mês 23.853

Tíquete Médio R$ 7,50
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Estrutura Operacional  Área de Produção

Volume de Quilos de Produção Mensal 9.542,6 Kg

Produção Diária 318 Kg 

Produtividade por Funcionário 800 Kg

Nº Funcionários da Produção 12

Preço Médio Pão Francês R$ 7,50

Total Folha de Pagamento R$ 21.750,00
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Formação da Equipe

Nº de Funcionários Loja 14

Nº de Funcionários Produção 12

Nº de Funcionários Administrativo 3

Nº Total Funcionários 29

Salário Médio por Funcionário R$ 750,00

Preço Médio por Quilo R$ 11,25

Faturamento da Produção R$ 107.352,00
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Composição do faturamento

Valor % CMV

Produção R$ 107.352,00 60% R$ 32.205,60 30%

Revenda R$   71.536,89 40% R$ 50.075,82 70%

Total R$ 178.888,89 100% R$ 82.281,42 46%
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Composição do Resultado

Faturamento Bruto R$ 178.888,89 100%

(-) CMV R$ 82.281,42 46%

(=) Lucro Bruto R$ 96.607,47 54%

(-) Custo Operacional (66,5% do Lucro 
Bruto )

R$ 64.243,97 36%

(=)ROP possível R$ 32.363,50 18%

(-)ROP Meta R$ 26.833,00 15%

(=)Margem de Erro Operacional 5.530,50 3%
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FORMAÇÃO
DE

EQUIPE
Gilda Lima



Processo de 
Formação de 
Equipe



A pesquisa do Progep – Programa de Estudos em Gestão  de Pessoas –

da FEA/USP feita em 2003 mostra que três desafios conc entrarão a 

atenção dos gestores nas próximas décadas:

� Ampliar os mercados de atuação da empresa (57%)

� Reduzir custos (39,8%)

� Promover estruturações internas ( 29,6%)



As estratégias competitivas consideradas mais 

relevantes para seus Negócios são:

� Orientação para excelência operacional, revendo processos e 

reduzindo custos como estratégia crucial ( 37,6%)

� Orientação para serviços ( 22,6%)

� Busca de intimidade com

o cliente( 18.8%)

� Inovação dos produtos (16,7%)
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� Gestão de pessoas: que alcançou destaque absoluto ( 73,4%)

� Gestão de negócio (59,9%)

� Gestão da Inovação em produtos ( 40,8%)

Essa arquitetura estratégica deverá
exigir um modelo de gestão de 
pessoas bastante diferente daquele 
que prevalece na maioria das 
organizações.



� Captação de Talentos
� Desenvolvimento de Pessoas e
� Retenção de Talentos na empresa
� Gestão do Desempenho 
� Gestão de Carreira Profissional
� Planejamento Estratégico e 
� Clara visão do futuro da  sua 

empresa

“Se continuar fazendo o que sempre fez, 
obterá os mesmos resultados que sempre 
obteve”



Querem condições 
para gerenciar sua
Carreira

Querem entender e 
compartilhar da 
visão e dos valores 
da empresa

Querem ter um 
desenvolvimento
Desafiado por projetos 
e não por cargos

Querem uma 
perspectiva de 
futuro

O que os novos talentos querem?



Que tal servir 
um  chá
fresquinho 
para sua 
equipe a cada 
dia?



Conhecimento:
É o saber . Constitui o resultado de aprender a aprender, aprender 
continuamente .O conhecimento  é a moeda mais valiosa do século XXI.

Habilidad e: 
É o saber fazer. Significa utilizar e aplicar o conhecimento, seja para 
resolver problemas  ou situações, criar , inovar. É transformar o 
conhecimento em resultado.

Atitude: 
É o saber  fazer  acontecer . A atitude empreendedora permite alcançar 
e superar metas, assumir riscos, agir como  agente de mudanças, 
agregar valor, obter excelência e focar resultados.  É o que leva a 
pessoa a alcançar  auto –realização do seu potencial.
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Capital 

Intelectual

Capital 

Financeiro
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TECNOLOGIA 
DA 

FABRICAÇÃO
Carolina Câmara
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ITPC Informa

Gestão do Processo Produtivo

produtividade
Ferramentas de Gestão

tecnologia

Métodosinovação
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ITPC Informa

POR QUE GERIR OS PROCESSOS PRODUTIVOS

50% DO FAUTRAMENTO VEM DA PRODUÇÃO PRÓPRIA
AUMENTO DE 26% PARA 40% A ALIMENTAÇÃO FORA DO LAR  -

INTRODUÇÃO DE NOVOS MOMENTOS DE COMPRA
PRODUTOS E SERVIÇOS DIFERENCIADOS GERAM FIDELIDADE

28% DE CMV PREVISTO – CONTROLES
AUMENTO DE RENTABILIDADE
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ITPC Informa

PARA QUE GERIR OS PROCESSOS PRODUTIVOS

REDUZIR OS DESPERDICIOS
PADRONIZAR OS PRODUTOS

GARANTIR O ABASTECIMENTO
AUMENTAR AS VENDAS

AUMENTAR A LUCRATIVIDADE
RENOVAR O MIX DE PRODUTOS

AMPLIAR OS PONTOS DE VENDAS
SURPREENDER OS CLIENTES COM AS NOVIDADES
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ITPC Informa

COMO GERIR OS PROCESSOS PRODUTIVOS

CALENDARIO DE PRODUÇÃO
PEDIDO DE PRODUÇÃO

CONTROLE DE PERDAS, SOBRAS  E FALTAS
CONTROLE DE PRODUTIVIDADE HUMANA NA INDÚSTRIA

IMPLANTAÇÃO DA PRÉ-PESAGEM
IMPLANTAÇÃO DO CONGELAMENTO

DESENVOLVIMENTO DE NOVOS PRODUTOS
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ITPC Informa

RESULTADOS

Tíquet médio alto
Garantia de recompra pelo cliente
Aumento do numero de clientes da loja
Aumento da cesta de compras
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MARKETING 
E

VENDAS
Cláudio Schneider



Tipos de lojas

Lanches e refeições rápidas, com 
agilidade no atendimento.

Fabricação própria com extrema qualidade 
e reconhecimento de “grife” de produtos.

Loja Especializada ou Boutique de 
Pães

Loja Express



Tipos de lojas

Estrutura (mix amplo) para oferecer ao 
consumidor conveniência para aquisição 
de produtos sem precisar recorrer a outro 
estabelecimento.

Focada principalmente em alimentos 
prontos abrangendo todas as refeições 
do consumidor.

Loja GourmetLoja Máster



MAPEAMENTO DE PRODUTOS DE 
PRODUÇÃO PRÓPRIA NA LOJA

• Abastecimento Adequado



MAPEAMENTO DE PRODUTOS DE 
PRODUÇÃO PRÓPRIA NA LOJA

• Reposição



MAPEAMENTO DE PRODUTOS DE 
PRODUÇÃO PRÓPRIA NA LOJA

• Reposição



MAPEAMENTO DE PRODUTOS DE 
PRODUÇÃO PRÓPRIA NA LOJA

• Embalagem de Produtos



Mix de Produtos

OPORTUNIDADES:OPORTUNIDADES:

Produtos Geradores de Fluxo

Refrigerantes

Laticínios

Frios

Sucos

Produtos de consumo diário 
conhecido pela população



Mix de Produtos

OPORTUNIDADES:OPORTUNIDADES:

Produtos Geradores de Lucro

Confeitaria

Folhados
Pães Especiais

Produtos produzidos de alto valor agregado com marg em elevada
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GESTÃO
DE 

RESULTADOS
Lino Bianchini
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ITPC Informa

GESTÃO DE RESULTADOS

•Indicadores de pontos críticos

•Indicadores de potenciais
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ITPC Informa

GESTÃO DE RESULTADOS

•Indicadores de pontos críticos
•CMV (90% das empresas tem diferença superior a 2%)
• CMV da revenda maior que 68 %
• CMV maior que 28,5%
•Custo fixo maior do 50% do lucro bruto

•Indicadores de potenciais
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ITPC Informa

Estabelecer as Metas

•Meta claras
•Reunir a equipe
•Definir as ações
•Checar os andamentos
•Comemorar os resultados
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ITPC Informa
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ITPC Informa
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ITPC Informa
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GESTÃO
DE 

PERDAS
Luis Brandão



Gestão de Perdas

“CORREÇÃO DE FALHAS PARA AJUSTES NA DIFERENÇA SOBRE   O 
CUSTO DA MERCADORIA VENDIDA - CMV”

- O foco é a identificação e correção das diferenças de CMV Previsto e Realizado com o objetivo 
de reduzir perdas e falhas operacionais na empresa;

- A previsão do CMV ocorre de acordo com a composição das vendas da padaria, ou seja, a 
composição das vendas na produção e revenda, o markup médio dos grupos de produtos, 
determinando o percentual de CMV Previsto para a empresa;

- CMV Ideal para uma padaria com venda direta ao consumidor deve ser de 28% (no máximo 
30%) na produção própria. Para produtos de revenda é ideal um CMV de 68% (considerando o 
máximo 70%).



Gestão de Perdas
DETECTANDO OS PROBLEMAS

- CMV muito abaixo do previsto:
- não é considerado normal, devido ao custo de 

matéria-prima e das perdas;
- venda de produtos acima do previsto 
- produto muito caro; 
- o markup superior ao definido;
- erros de lançamento no sistema; 
- apuração errada dos dados.

- A diferença considerada aceitável entre o CMV 
Previsto e o Realizado é de até 2% da Venda Bruta 
para Revenda , e no máximo 3% da Venda Bruta 
para Produção Própria.

- CMV acima do previsto:
- consumo irá ser maior do que foi planejado; 
- markups inferiores ao definido para o departamento; 
- desperdícios na  produção; 
- desvio de produtos ou mercadorias; 
- preço do custo da receita defasado; 
- desvio de  dinheiro; 
- compras mal planejadas e realizadas; 
- as margens mínimas do departamento ou produto 

não correspondem ao previsto; 
- há falhas excessivas nos processos administrativos e 

de produção;
- desvios por parte dos clientes;
- produtos vencidos não reembolsados.



Gestão de Perdas

A IMPORTÂNCIA DOS CONTROLES 

Como visto, o CMV influencia em toda a padaria. Quando ele está muito diferente da previsão 
significa problemas na produção, e principalmente nos processos realizados. A melhor forma de
desenvolver um bom processo e acompanhá-lo é através da criação de controles.  

Controlar todos os departamentos permite ao empresário ter uma visão específica e detalhada de 
cada setor. Assim que diagnosticar um erro, terá como verificar onde ele acontece e corrigi-lo.

Agora, aquele que não implanta nenhum tipo de controle sobre as entradas e saídas da padaria não 
sabe o que está comprando, não tem controle sobre os gastos com custos e perdas, não sabe 
quando há aumento da matéria-prima e nem quando o seu markup errado provoca um preço 
defasado. Fica muito difícil ter garantia que os resultados previstos aconteçam na prática.



Gestão de Perdas
PRINCIPAIS CONTROLES

- Nas vendas de produção própria através da Ordem de Produção” verificando as faltas e sobras;

- Controle na produção com  levantamento da ficha técnica dos produtos e da utilização pré-
pesagem para que não falte ou sobre nenhuma matéria prima;

- No recebimento de mercadorias colocando um funcionário treinado para verificação das notas 
fiscais através do pré-pedido e com horário determinado para recebimento das entradas;

- Na movimentação financeira através de processos que englobam todos os tipos de valores que 
adentram na empresa;

- Na gestão dos grupos críticos dividindo setores ou áreas, e monitorando os estoques, as 
entradas e saídas.



Gestão de Perdas
GRUPO DE APERFEIÇOAMENTO DE PROCESSOS 

- Criação de um grupo de pessoas treinadas e bem preparadas para acompanhar os processos;

- Conscientização dos funcionários através de metas;

- Treinamentos para que se sabe com agir;

- Plano de ação para as pessoas diretamente envolvidas nos processos de perdas e quebras de 
cada setor;

- Cobrança do envolvimento dos funcionários.



Gestão de Perdas
CONCLUSÃO

É possível entender como o CMV é importante para a empresa, e no que influencia em seus 
resultados. As perdas, em diversos setores, podem ser o determinante de uma padaria. Se há
controles, se tem acompanhamento dos lucros, gastos e custos, evita-se que tenha prejuízos. 
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INFORMATIZAÇÃO
Patrícia Lorena



DESAFIOS 

DA 

INFORMATIZAÇÃO:

“Como Gerir Conhecimento na Empresa”



Conhecer

Compreender

Analisar

Níveis de domínio do aprendizado cognitivo(saber pe nsar)

Classificar as 
informações; 

conhecer parte 
por parte

Reconhecer as 
informações

Interpretar as 
informações



PRINCIPAIS INFORMAÇÕES:

1. Movimento Financeiro

2. Movimento de Vendas

3. Movimento de Mercadorias



Código 
dos 

Produtos Qtde UN/KG Unid(KG) Qtde Total (KG) Valor R$ P.Médio R$ 

102 21,29 1,000 21,29 66,89 3,14 

118 3,97 1,000 3,97 25,83 6,50 

79 18,94 1,000 18,94 141,99 7,50 

127 1,84 1,000 1,84 16,39 8,89 

116 1,24 1,000 1,24 27,20 21,97 

83 5,84 1,000 5,84 135,31 23,18 

135 0,53 1,000 0,53 12,20 23,19 

123 0,91 1,000 0,91 22,40 24,67 

14 74,12 1,000 74,12 1.886,11 25,45 

101 2,57 1,000 2,57 71,80 27,98 

136 0,39 1,000 0,39 10,92 28,00 

122 50,00 0,015 0,75 22,50 30,00 

27 25,18 1,000 25,18 867,49 34,45 

Filtro das Informações em Excel retiradas do SAT - MM



ESTUDO VALOR AGREGADO

CURVA ABC DE VENDAS - Período: Novembro 2006

Grupos

Participação Produção

Produtos
Qtde 
Itens

Faixa de 
preço

P.Médio 
de Venda

Faturamento

% KG R$ %

1 40% 5.763,0 Pão Francês 1 R$ 6,34 R$ 6,34 R$ 36.520,64 27%

2 28% 3.943,5 
Produtos 
Tradicionais 45

De R$3,14 a 
R$9,90 R$ 8,08 R$ 30.281,99 22%

3 15% 2.177,1 

Produtos 
Intermediário
s 61

De R$10,00 
a R$15,38

R$ 
12,64 R$ 28.565,67 21%

4 17% 2.365,0 

Produtos de 
Alto Valor 
Agregado 52

De R$16,08 
a R$39,19

R$ 
21,22 R$ 41.535,20 30%

Total 100% 14.248,6 159 R$ 136.903,50 100%

Total de funcionários 16 Produção por Funcionário 890,5 Quilos



“ Não adianta eu ficar tenso agora pelas 
coisas que eu vou fazer no futuro. Eu 
só vivo aqui e agora ”

Luiz Marins
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marciorodrigues@propan.com.br
lino@propan.com.br

carolinacamara@propan.com.br
brandao@propan.com.br
patricia@propan.com.br
claudio@propan.com.br
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PROPAN
Programa de Desenvolvimento da

Alimentação, Confeitaria e Panificação

Tel.: (31)2101-9999

propan@propan.com.br


