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RESUMO

0) presente trabalho tem como objetivo geral analisar a viabilidade de implantagio de uma
~empresa no ramo de churrascaria na cidade de Hapaci — GO. Devido ter um grande
crescimento de pessoas que necessitam desses servigos, por ser mais rapido com menores
custos. Os objetivos especificos é analisar e elaborar o plano de marketing, plano operacional
e plano financeiro. Justifica a criagdio do trabalho para a conclusfio do curso, colocando em
pratica todo o conhecimento adquirido durante o curso e a realizag8o de um sonho, em ter um
) proprio empreendimento. O trabalho aborda o referencial tedrico, que apresenta como ponto
de partida a anélise histérica do empreendedorismo até a estruturacdo do plano de negécio.
Apés analisar todos os fatores envolvidos no proéesso da implanta¢dio do empreendimento,
torna-se mais facil tomar uma decisfio mais confiavel. Pois através dos resultados obtidos,
conclui que € vidvel a implantagdo do empreendimento na cidade de Itapaci — GO.

Palavras — chaves: empreendimento; trabalho; viabilidade



- ABSTRACT

- This study aims at analyzing the feasibility of deploying a company in the steakhouse in the

~ city of Itapaci - GO. Because having a large growth of people who need these services to be.
~ faster with lower costs. The specific objectives will be to analyze and develop the marketing
- plan, operational plan and plan financial support. Justified the creation of the work for

completion of the course, putting into practice all the knowledge acquired during the course

- and the realization of a dream, to have an own business. The work will be addressing the

theoretical, which has as its starting point the historical analysis of entrepreneurship to the
structuring of the plan business,After analyze all the factors involved in the process of
implementation of the project, it becomes easier to make a more reliable. For through the

- results obtained showed that it is feasible the implementation of the project in the city of
- Itapaci-GO.. B

Key WordS: entrepreneurship; work; feasibility
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INTRODU(;AO

Dev1do a mtens1dade de pessoas em buscar uma nova opcao para almocarem fora de
_ casa, com a ope;ao de escolher o que quer consumn' sendo uma ahmentacao saudavel e
f varlada, com um atendlmento rapldo e custo financeiro condlzente com a quantidade serVIda :

. Dlante desses fatores percebeu a possﬂ);hdade de criar um empreendlmento surgmdo a 1de1a -
~de elaborar um Plano de Negocw para verificar a v1ab111dade da mstalacao de uma
 Churrascaria na c1dade de Itapam GO. ' , ’

0o presente plano de negocw foi elaborado como trabalho de curso de Admmlstracao

a ser apresentado a Faculdade de C1enc1a e Educacao de Rublataba (Facer), cujo intuito é
;colocar em pratica todo o conhec1mento adqmndo durante 0 curso. i

' O trabalho tem como ob}etlvg geral anahsar a viabilidade da abertura de uma

v empresa na prestacac de produtos vanados a populacao no setor ahmentlclo onde as pessoas
possam ter uma ahmentacao com quahdade Vanada ¢ saudavel, sendo reahzada com higlene
com um bom atendlmento Tendo como os Ob_]etIVOS espec1ﬁc0s elaborar e analisar o Plano de

- Marketing, o Plano Operacmna} eo P}ano Fmancerro o o o »

A empreendedora elaborou o plano de negécio para deterrmnar a Vlabllldade da v‘

impiantacac do negécio na cidade de Htapaci — GO, tendo como Justlﬁcava a reahzagao de um

sonho e paixdo pelo negocio e scndo tambem um trabalho de conclusao de curso para obter o

grau de bacharel em admnnstracao

O plano de negocm é uma ferramenta multo utﬂlzada atualmente prmc1palmente por'
aqueles que tém o sonho de serem donos dos seus prapnos negécios, ou, ate mesmo aqueies
que j4 possuem um negoeio, mas desejam fazer melhonas no mesmo. Como € do '
-conhecrmento no mundo dos negocios cada dia tem ﬁcado mars complexo e concomdo
repleto de riscos e inimeros desaﬁos essas barrelras levam o empreendedor a fazer um
planejamento prev;o para que seu negccm sejade sucesso R

- Com base nessas informagdes, sabe-se que para que o empreendedor tenha maiores
chances num mercado muxto concomdo é de suma 1mportanc1a que o empreendedor faca um |
‘ Pla.no de Negocms antes de iniciar qualquer empreendlmento p01s essa ferramenta conduz
- jpor todo um cenano de p051t1V1dades e negat1v1dades de uma posswel mstalacao de um novo
bneg0c10 ou mesmo na melhona de um negoclo Ja emstente '

0 trabalho esta d1v1d1d0 em cinco cap1tulos
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1° Referenc1al teonco abordando conceitos de varios autores sobre o surglmento
do empreendedeﬁsmo concelto de empreendedonsm0 e empreendedﬁr caractensﬁcas do‘
: empreendedor plano de negoc10 e sua estruturagao '

» Sumaﬂo executwo mostra a opertumdade eo negocm deﬁmndo visdo, missdo e

_ Ob_]etIVOS eo perﬁl do empreendedor | - ,
3. Plano de marketmg analisa o mercado tlpos de produtos 1dent1ﬁcam 0s
o '  clientes, concorrentes fomecedores estrateglas promocionais, vendas epos-vendas v
~ 4°-Plano operacmna[ define a localidade, Iayout da empresa, capacldade e processo "

” comermal e d1mens1onamento de pessoal

| 5° Plano ﬁnancelm. assuntos sobre todo mvestlmento mdwadores e v1ab111dade

: 'f'mancelra



RECES
1.  REFERENCIAL TEORICO
L1 Em'pre'endéderismb

o empreendedonsmo serd  conceituado tendo como base autores modernos ta1s

.como Chiavenato, Dolabela ¢ Dornelas. O estudo do empreendedonsnw e necessano paraf

aumentar os conhecimentos no mundo dos negocios, sabendo gerenc1a-los cnando"
oportumdades auxﬂlandg melhor a capac1dade do mdnqduo a transformar os sonhos em

' reahdade colocando as idéias em préatica, de forma etlca minimizando os riscos de
, mortahdade |

Antes de estudar os conceuos necessano mostrar as cons1derag:oes iniciais a

“respeito do empreendednnsmo trazendo algumas mformagoes a respexto do surgmlenm do :

empreendedonsmo no mundo, até chegar ao Brasﬂ € como ‘ele tem evoluido, anahsando 0s

‘papéis unportantes que o empreendedar deve possuir chante da socwdadc e seu

: desenvoIVImento economlco

o empreendedeﬂsmo surgm ha &}guns seculos atras, onde tinha o objettvo de_

'de51gnar as pessoas ousadas onde as mesmas procuravam estlmular 0 progresso da economia, -

criando formas melhores para expandi-la Com isso Damelas (2009 p- 29), mostra a primelrar ,

: anahse hlstonca do surgimelrto do empreendedorismo, onde efe mostra que:

O primeiro uso do termo empreendedorismo f01 credltado por Marco Polo, que
 tentou estabelecer uma rota comercial para o Oriente, onde assinou um contrato com
um homem que possui dinheiro para vender as mercadorias deste. O capitalista era -
alguém que assumia riscos de forma passiva, o aventureiro empreendedor assumia

papel ativo, correndo riscos fisicos ¢ emocionais.
Idade Média, o termo foi utilizado para definir aquele que gerencxava grandes

projetos de produgdo. Onde o individuo ndo assumia grandes riscos, apenas

gerenclava os pro;etos utilizando TECUrsos dlspomvels provementes do governo do
pais. ' :
~ Século XVII, a relag:ﬁo entre assumir riscos. € empreendedonsmo ocorren nessa
época, onde o empreendedor estabelecia um acordo contratual com o governo para -
realizar algum servico ou fornecer produtos.
Século XVIII o capitalista € o empreendedor foram ﬁna]mente d1ferenc1ados'
" empreendedor — significa aquele que assume riscos — e capltahsta aquele que -
fornece capital,
Séculos XIX e XX, os empreendedores foram confundidos com ‘o0s gerentes ou
administradores, como aqueles que pagam empregados, organizam a empresa,
“planeja, dirigem e controlam : as agﬁes desenvolv1das na organizago; mas sempre a
servigo do capltahsta :

Atualmente destaca Dornelas (2005, p.26) que:




®

No Brasil: O movimento do empreendedorismo ‘comegou a tomar forma na década
de 1990, quando entidades como SEBRAE (Servigo Brasileiro de Apoio as Micro e
- Pequenas Empresas) e Softex (Sociedade Brasileira para Exportagéo de Software) -
foram criadas. Antes disso, praticamente ndo se falava em empreendedorismo e em

criagdo de pequenas empresas. Os ambientes politicos ¢ econdmicos do pais niio
eram propicios, e o empreendedor praticamente ndo encontrava informagdes para
auxilid-lo na jornada empreendedora. O SEBRAE é um dos 6érgdos mais conhécidos
do pequeno empresério ‘brasileiro, que busca junto a essa entidade todo suporte de
que precisa para iniciar sua empresa, bem como consultorias para resolver pequenos
~ problemas pontuais de seus negécios. O histérico da entidade Softex pode ser
confundido com o histérico do empreendedorismo no Brasil na década de 1990. '

“O empreendedorismo & uma revolugdo silenciosa, que sera para o século XXI mais

~doquea Revolugﬁo Industrial foi para 0 século XX.” (DORNELAS, 2009, p.20)

Segundo Dornelas (2005, p. 22) que:

O momento atual pode ser chamado de a era do empreendedorismo, pois sfo 0s
empreendedores que estdo eliminando barreiras comerciais e culturais, encurtando
disténcias, globalizando € renovando os conceitos econbmicos, criando novas
relages de trabalho e novos empregos, quebrando paradigmas e gerando riquezas
. para a sociedade. : : : ‘

O contexto atual ¢ propicio para o surgimento cada vez maior de empreendedores.

~ Onde o ensino de administragiio ensina como deve administrar empresas € como crid-las.

Sendo assim a nnporté.nma deste estudo para 0 cqnterxtovdovtrabélho presente.

Devida as 'gran&es »transfonnagt“-)esrv € o crescimento no _éOnteXm sociopolitico,
cultural, desenvol_vimentb tecnologico, econonﬁa, meios de produgio, entre outros, aumenta a
necessidade a cadé dia, ter mais empreehdedores- com paradigiﬁas diferentes para o mﬁndo v
dos negobcios. ' -

Apb6s analisar o inicio do empréendedoﬁﬁné, o seu estudo est relativamente ligado,

a grande importincia no papel em que a empresa exerce na economia, pois este ramo de

conhecimento trata-se de caracteristicas pessoais capazes de determinaxem a propria =
metodologia de »api'endiZagem. Com isso apés leituras e estudos a respeito do assunto, este

item pode ser construido. Onde fOiresjtab_eIecidd como ponto de partida 0 uso do termo

- empreendedorismo nos séculos anteriores, para detalhar mais o plano de negécio.

6} 'estudo‘ do gmpr'eeﬁdedorismo? segundo Dolébelar( 1999, p. 56), “Prioriza 0 ser em

~ relagfio ao saber :comb_fum fim em si mesmo. O objetivo final nfio ¢ instrumental, ndio é a

'trans_missﬁo de cénhécimenms, mas sim a,fofmagﬁd deuma 'pes'sQa -capaz. de aprender e

definir a partir do indefinido”.
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,'S'egundoi Dblabéla ('1‘999) o ‘empr;_acndedoﬁmno ‘vé'delriv'ado da 'trad_tigﬁo da palavré

. entrepreneurship. E este é utilizado para designar os estudos relativos ao empreendedor, seu

 perfil, suas origens, seu sistema de atividades e seus universos de criagfo. Ainda afirma que:

“O empreehdedorismt} ¢ um fenémeno cultural, ou seja, empreendedores nascem por.

- influéneia do meio em quevivem”. (DOLABELA, 1999’ p-30)

Dolabela (1999, p.43); trata do conceito de empreendedorismo como sendo um fator

de produgfio de riquezas, como pode evidenciar na transcrigfio abaixo.

‘Empreendedorismo ¢ um neologismo . derivado ‘da livre tradugdo da palavra
entrepreneurship utilizado para designar os estudos. relativos ao empreendedor, seu
perfil, suas origens, seu sistema de atividades, seu universo de atuagdo. A palavra
empreendedor, de emprego amplo, ¢ utilizada para designar principalmente as
atividades de quem se dedica 2 geracio de riquezas, seja na transformagfo de -

N 7 .

conhecimentos em produtos. ou servigos, na geragio do proprio conhecimento ou na
inovagdo em éreas como marketing, producio, organizagio, €tc. ’

Segundo Chiavenato (2005), € o processo empreendedor abréngebtoda‘s as atividades
e fungdes relacionadas ao déseﬁvolvimeme de uma empresa, onde envolve a eriagdio de algo

novo dentro do mercado e que tenha valor, onde ¢ evidenciado melhor no texto. abaixo,
- Chiavenato (2005, p.19): |

Empreendedorismo envolve o processo de criar algo novo, que tenha valor e seja
valorizado pelo mercado. Exige devogao, comprometimento de tempo e esforgo para
que 0 novo negocio possa transformar-se em realidade. Ele requer ousadia, assungfio
de riscos calculados ¢ decisdes criticas, além de tolerancia com possiveis tropegos,
erTos ou insucessos. : ‘

Também segundo Dornelas (2005, p. 39) “Empreendedorismo & o envolvimento de

pessoas e processos que, em conjunto, levam & transformaciio de idéias em oportunidades. E a
perfeita implementacao destas oportunidades, leva a criagéio de negdcios de sucesso.”

Conclui-se que ha diferengas nos éonceitos dos trés autores, assim como se rebuscar

a literatura outros conceitos serdo encontrados, entretanto, como visto nos conceitos aqui

apresentados a conceituagdo apresenta como semelhanca itens como: inovagdio e criagio de

algo novo e como forma de realizag8io pessoal. -

- Assim o empreendedorismo- ¢ um fenémeno cilltural, ou seja, € a pratica dos habitos

da sbciedade com seus valores. Sendo que os autores citados aprcsentarém- diferengas nos

~conceitos, onde Ddlabela tratou o emprc:endédorismo, como que os empreendedores nascem

por influéncia do meio em que vivem, sendo um fator de riqueza no universo que atua, mas,

que também se utiliza da novidade como forma de potencializagio do termo. J4 Chiavenato
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trabalha 0 conceito de empreendedonsmo em torno da 1dela da crlag:ao de algo novo e que

- tenha vak)r para 0 mercado Além de se apegar a outras smiag:oes que devem fazer parte do
- perﬁl E Dornelas tratou como um envolvimento de pessoas com suas Idelas enando

, negocms de sucesso.

‘De forma geral ) empreendedonsmo visa estudar os passos do empreendedor nas

fma;s dlversas formas de quai;dade de dzﬁcuidade de toieranma, vendo quc 0s mesmos estao

‘SUSCthVClS a erros riscos € insucessos.

o empreendedonsmo pode ser conceituado de diversas formas como se percebe

com isso Chiavenato (2005) aﬁnna que ele éo rcsponsavel pela cnag:ao dos novos mercados, -

que vio se surgmdo. Ele levaa reahzagao das pessoas empreendedoras gera desenvolvmento

_> para a soc1edade com os estudos ele ndo tem medo de inovar, cnar aprender ‘buscando
~sempre melhorar, enfrem;ar as dlﬁculdades ficando eVLdente que o ' estudo do

- empreendedonsmo e 1mportante a falta de conhecunento do assunto pode levar uma empresa'v B

a faléncia. Por i 1sso o sen cenheclmente aux;ha na reducdo de mertahdade de empresas ‘tendo

mals opormmdades para sobrevwer no mercado competmvo

“O empreendedonsm deve conduzir ao desenvelvxmente econdmico, gerando e

- vdlstnbmndo nquezas e benef’ icios para a somedade ” (DOLABELA 1999 p 44)

O estudo dest:a tem'la aperfeit;oou 0s conhecrmentes do empreendedonsmo sendo

‘um aux1ho para colocar em pratlca na VIda cotldlana de uma empresa Onde prepara methora ,
:,'agi_r,- pensar liderar, enfrentando os desaﬁos mﬂ“uencxando no desenvolvimento e
:apnmoramento profiss1onal ‘No plano de negoc1o ele foi utlhzado para tomar melhores |
| de01soes a respelto das atividades da empresa, principalmente quando f01 planejado o plano de

marketmg, a respelto da empresa no. mercado em que ela esta entrando 0s seus fornecedores

C OS seus COIICOI’I'CDTCS (5] chentes

O conceito de empreendedor tambem serd abordado pelos autores. Domelas

,Chlavenato Dolabela Sendo lmportanm o seu estudo leS mostra como o empreendedor'

deve genr 0 seu negocm sabendo admmlstra-lo ter decisdes corretas explorando 0 maximo -
das oportumdades que lhe parece conhecendo bem ‘seus chentes estabeleccndo suas
estrateglas, Enﬁm ser empreendedor ¢ saber i movar e competlr dentro de um contexto repleto

de tomadas de dec;soes onde estas estdio cercadas de oportumdades e ameac,‘a&
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0 empreendedor de sucesso para Ch1avenato (2005) dlZ que ele deve conheceri -

_"prefundamente como o negocm atua. Ele precnsa acmnu}af hablhdades expenenmas com o
- passar dos anos, cnando assim uma Vlsao com planejamento para o ﬁ;turo o empreendedor

, deve envolver emogao patxao rtsco mas com raclonahdade Ele deve saber fixar metas,

estrateglas conhecer bem o negécio para atmglr seus objetivos. Conforme propoe Chiavenato

(2005 p-3) retrata que “O termo emprcendedor - do ffances enaﬂepreerur — significa aquele -4

~ que assume riscos e comeca algo novo. [...] O empreendedor € a pessoa que 1mc1a ou opera B

um negécio para realizar uma 1de1a ou pm}ete pessoal assumindo riscos e responsabﬂldades e’,
inovando contmuamente » '
Chlavenaio (2005 p-IX), aﬁrma amda que:

0 empreendedor nio . deve apenas saber criar seu: prépno empreendlmento Deve:

também saber gerir seu neg()clo para manté-lo e sustenté-lo em um ciclo de vida

prolongado e obter retornos significativos de seus investimentos. Isso significa
administrar: planejar, organizar, dirigir e controlar todas as atlwdades relacionadas
direta ou mdiretamente com 0 negécio. : :

Segundo Do}abeia (1-999, p. 33):

O empreendedor ¢ um ser social, produto do meio em que vive (época e lugar) Se B
uma pessoa vive em um ambiente em que ser empreendedor ¢ visto como algo
positivo, ento tera motivagio para criar o seu proprio negécio. .. .} Os empresanos
de sucesso sio influenciados por empreendedores ‘do seu cnrculo de relagdes,
(familia, anngos) ou por lideres, ou figuras nnportantes

Alnda segundo Dolabela (1999), o empreendedor tem capamdade de c1ar ‘
identificando e aproveltando as ideias, acmnulando hablhdades nio- sdo mdependerrtes |

servem a muitas pessoas (clientes, 1nvest1dores fomecedores empregados fam1ha)

. Consxdera o dmhelro como um dos mgredteﬂtes menos anortantes éa ferfamerfta inerte que -

nas méos certas, podem cnar maravﬂhas Ele busca responsablhdade reahzag:ao e resultados »
De acordo com Dornelas (2()05 p 17) “0 empreendedor é aquele que faz acontecer |

se ante01pa aos fatos e tem uma visio ﬂltura da orgamzac;a »

Dornelas (2005 p- 21) também aﬁrma quc “OS empreendedores sdo. pessoasr
>' 'dlferenc1adas que ‘possuem motlvag:ao smgular apalxonadas pelo que fazem nao se
F contentamemsermaas umnamultldao queremserreconhecmaseadmuadas referenmadas e

' umtadas querem delxar um legado”

Amda Domclas (2005 p-39) aﬁrma que os empreendedores devem te;: aspectos .

: f anortantes para o sucesso, sendo eles:. “Imcaauva para cnar um novo negecm e parxao pelo
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que faz utlhza os recursos dlspomvels de forma criativa transformando o a;mblente soc1a1 e

= 'economico onde vive acetta assmmr 0s I‘ISCOS ca}cu}ados ea posmbﬂldade de ﬁ'acass

Dorne}as (2907 p 09) dtz que,

: 0 empreendedar é algucm capaz de desenvolver uma msﬁo “mas ndo s06; Deve' B
persuadir- temelros, sécios; colaboradores, - investidores, convencé-los de -que sua:
. vis#o poders levar todos -a uma situagdio confortavel no futuro. Além de energia e
. perseveranga, uma grande dose de paixdo é necessaria para construlr algo a partir do.
- nada -e continuar em frente, apesar de obstaculos, armadilhas - ‘e _da soliddo. O
”empreendedor € alguém . que acredita que pode colocar a sorte a ‘seu faver, Pde
~_entender que ela ¢ produto do trabalho duro."Um_ dos- principais atributos do

empreendedor ¢ identificar oportu.mdades agarré -las e buscar 0S recursos  para
' lxansforma-las em negécms lucratlvos

3 Todes os conceltos apresentados sao d}ferentes vanam ne que dxzem E 1sso:>
i d1ﬁcu1ta cnat rotulos para poder 1dent1ﬁcar o empreendedor CMavenato caractenza o
empreendedor como a pessoa que assume riscos sabe gerir todos os aspetos diretos e 1nd1retos’ 3
do ﬁegec;o meva conimuamente, Dolabela caractenza—o cemo um ser social,” onde tem;y'
o motlvagoes para crfar e admnmstrar seu negocm e sdo mﬂuencrades pelo cn‘culo de relag:oes =
N que vrvem Ja Dome}as caractenza 0s empreendederes como pessoas que gast&m do que |
, fazem e que sejam reconhemdas com Vlsao futura, tambem assummdo riscos com
j lposmbihdades de ﬁ’acassar i BT T

Mas em. qualquer deﬁmqao de empreendedor encontra—se pelo menos as segumtes

tiscos com poss1b111dade de fracassar na busca da reahzagao de seus sonhos , 7
| De forma geral 0 empreendedor ﬁca deﬁmdo como seﬁdo a pessoa qﬁe possm certa )
- :jsenmblhdade economlca para ldentlﬁcar opommldades para. a cnac;ao de um determmado‘r"

a negocm no mercaado de traba}ho a}tameﬁte cempetrtrve e globahzad& em q&e ‘éodes estaa B

, 1nser1dos :

O empreendedor estabelece uma v1sao e ob;etlvos dep01s locallza 0s recursos define
) -‘_tarefas e papels que cna a estrutura da orgamzagao tem magmagao e cnatlmdade visdo

) 1 dlferenmada do mclo cuItura de Ilderanga,

Um empreendedar cria uma empresa, mtroduz mevax;oes, assume nsces agrega‘ S

‘1, ‘semelhangas referentes a eles, como movador cnatlvo palxao peto que faz, oncfe assumem o

novos Valores assmnla expenenmas de tercelms, 0 empreendedor nunca para de aprender e E
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Segundo Chlavenato (2005) os fatores principais do crescimento de empreendedores
no Brasﬂ saO'-somats econormcos demograﬁcos tecnologicos. Assim para o empreendedor
ser bem sucedido ele prec1sa ser revolucionério.

As teortas acima cttadas mostram quem é o empreendedor assim as 'eeonas mais

) utlhzadas para a construgdo do trabalho serfio de Chiavenato ¢ Dornelas, por possuirem mais

copceitos semelhantes e facilmente interpretados. Onde esta literatura auxiliou melhor nas

decisdes a respeito ~do plano operacional e financeiro. Onde 'a empreendedora conhece

profundamente 0 negécio que ird implantar, em consciéncia dos riscos, e tem maiores
confiangas dos mvest]mentos custos e despesas sendo eles de acordo com a realidade. »
Quando uma pessoa deseja abrlr um negocio, ela podera encontrar varios perigos e
nscos. Com isso, para ‘que se torne bem sucedido € necessario realizar um planejamento
segum para consegulr enfrentar todas as dlﬁculdades, Noves negoécios, a taxa de mortalidade

é elevad1ss1ma p01s 0S. 1iSCOS sao intmeros e os perigos nfio faltam. Com i isso Chiavenato,

(2005, p. 13) mostra os perigos mais comuns encontrados nos novos negécios.

Pengos encontrados na abertura de novos negécios: Néo identificar qual serd o novo
negocio;Ndo reconhecer qual o tipo de cliente, ¢ como trat-lo adequadamente;Ndo
saber escolher a forma legat de sociedade;Nio- planejar as necessidades financeiras;
Errar na escolha do local; Néo saber administrar o negécio; Desconhecer o mercado,
concorréncia, fornecedor.

O fracasso acontece se 0 empreendedor ndo mudar suas 1de1as gastar pouco tempo

com a commncagao fazendo mais, em vez de aprender mais.

Os perigos apresentados devem ser levados muito em consideracdio para o novo

‘negoem principalmente em relagdio ao tratamento dos clientes, pms ‘quando forem ao

estabelecxmento 4 empresa deverd trata-lo adequadamente, oferecendo um ambiente
agradave} com ahmentos s&udavets ¢ saborosos, um atendimento de exee}enefa porque assim
o cliente se sentlra bem sendo conqulstado pela empresa. Em relac;ao aos fornecedores ¢
preciso conhecer ¢ escelher os distribuidores ¢ representaates pois ¢ ftmdamental para a
reposicdo de estoques, aglhdade nas entregas e qualidades dos produtes. Em relag:ao aos
concorrentes tambem € preciso conhecé-los bem sabendo seus pontos positivos ¢ negativos,
pois com 1sso ¢ mais fac11 cr1ar um d1ferenc1al em relacdo a eles. Para os investimentos &

preciso ter um capltal suﬁc1en1e e administra-lo adequadamente para todos os investimentos

necessarios da empresa& Pois se ndo forem bem planejados e admmzstrados estes pontos o

negécio pode ficar em risco.
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~ Os empreendedores para serem bem sucedidos no negécio, ndo bastam apenas criar

seus préprios,-eﬂiipreeﬁdiméntcs, devem também tercaractensﬁcaspam gerir seu negocio.

Com isso os autores até aqui estudados, mostram o que os empreendedores devem possuir.

para terem sucessos em scus negécios.O empreendedor deve refletir cada uma, verifica-las,

procurando melhorar,

sabendo dosé-las e integré-las em um conjunto harmonioso no.

' fcomportamentb do empreendedor.

~ Segundo ; Dolabela (1999, p;54), "algumas pr’ihcipa_i’s caracteristicas dos

empreendedores. Sdo:

O empreendedor tem uma pessoa que o influencia; Tem iniciativa, autonomia,

~autoconfianga, otimismo, necessidade de realizagdo; Trabalha -sozinho; Tem

perseveranca e tenacidade; R , ;

O fracasso ¢ considerado um resultado como outro qualquer, aprendendo com os
resultados. negativos, com os préprios erros; S .
Tem energia, sabe fixar metas e alcanga-las, luta contra padrdes impostos.

“ Diferencia-se. Descobre nichos. :

" E um sonhador realista. E lider. Tece redes
. que atua.

Tem forte intuigéo, comprometimento. Sabe buscar, utilizar € controlar Tecursos. o
de relagdes moderadas. Conhece o ramo B

- Cultiva a imaginagiio e aprende a definir vises. Traduz pensamentos em agées

Define o que deve apr;ender. - - _ L
Assume riscos moderados. E iovador, criativo, tem tolerancia a ambiguidade.

Mantém um alto nivet de consciéncia do ambiente em que vive.

Dolabela ( 1999, p- 64);'inﬁst;a, aIguns fatores para o enipi'eeﬁdedor atingir o sucesso.

-~ Fazer o que dé energia. Imagmar como fazer funcionar algo.

‘Tenacidade e criatividade. Acreditar que pode fazer.

Faga as coisas diferentes. N&io assuma riscos desnecessarios, assuma risco calcutado.

- Faga das opertunidades e dos resultados a sua obsessdo,

Fazer dinheiro € mais divertido do que gasté-lo. -

‘Segundo Chiavenato (2005, p. 5), ;

O empreendedor ¢ a pessoa que consegue fazer as coisas acontecerem, pois ¢ dotado

- de sensibilidade para os negécios, tanto financeiro- com capacidade de identificar

oportunidades. Transformando idéias em realidade, para beneficio proprio e da
comunidade. Por ter criatividade e energia, o empreendedor demonstra imaginagdo e

- perseveranga, onde transforma uma simples idéia e mal estruturada em algo concreto

¢ bem sucedido no mercado. O empreendedor € a esséncia da inovagfio no miundo,

"Assim ele caracteriza o espirito empreendedor em trés caracteristicas, sendo:

Necessidade de realizacfio: as pessoas tém necessidades para realizar algo, iniciando
novas empresas, competindo, sendo responséveis por tarefas e objetivos. L
Disposicdes para assumir riscos: o empreendedor quando inicia 'seu negoécio assumi’

- varios riscos, sendo riscos. familiares, financeiros, psicolégicos. O risco moderado

reflete a autoconfianca do empreendedor.

Autoconfianga: quem possui autoconfianga sente que pode enfrentar os deségios a0

redor, dominar os problemas. -
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‘Ainda segundo McClelland (apud CHIAVENATO (2005, p.16), as principais

caractérisfticasfq’t‘xe um empreendedorbem sucedido deve possuir ou desénvolver, sdo:

Iniciativa e busca de oportunidades, perseveranga; comprometimento; busca de
~ qualidade e eficiéncia; coragem para assumir riscos, mas calculados; fixacfio de
- metas objetivas; busca de informacdes; planejamento e monitoragio sisteméticos,
detalhamento de planos e controles; capacidade de persuasdo e de estabelecer redes
 de contatos pessoais; independéncia, autonomia e autocontrole. '
Tais caracteristicas devem ser equilibradas, -aplicadas com bom senso €, se possivel
distribuidas, para assim constituir um todo harmonioso.- Ndo basta buscar
- oportunidades se o -empreendedor ndo se aprofundar na tomada de informacoes.
Também néio adianta estabelecer metas objetivas se o empreendedor ndo for
perseverante na sua conquista, de nada vale ser independente e autoconfiante se o
- empreendedor ano tiver profundo comprometimento emocional com seu negocio. O
segredo € desenvolver todas essas caracteristicas no seu conjunto, pois elas
- constituem a matéria-prima bésica do homem de negécios, a esséncia do espirito
- empreendedor. : ‘ B =

‘Seguﬁcvlov - Dornelas ,(2005', 'p-33), descreve as seguintes baractcriéticas dos

empreendedores de sucesso:

Sdo ﬁsibnéﬁos;!sabem ‘tomar decisdes; sio indivliduos{ que fazem a diferenca;
sabem explorar ao maximo as oportunidades; s3o -determinados e dinﬁmicos; sdo
dedicados; sdo otimistas e apaixonados pelo que, fazem; sdo independentes e
- constroem seus proprios destinos; ficam ricos; sdo lideres ¢ formadores de equipes;
sdo bem relacionados; sdo organizados; planejam, planeja e planeja; possuem

. cbtﬂtccimemds; assumem riscos calculados; criam valores para a sociedade.

, Para tanto, os empreendedores de sucesso devem saber a melhor maneira de alocar
tais recursos dentro do seu empreendimento, para que alcance os resultados esperados com o
negécio. Pois eles sdo importantes para a sociedade, responséveis pelo desenvolvimento dos
novos mercados, novos empregos e novas riquezas.

S Nota-se que nfio had muitas diferengas no que dizem os autores a respeito das

caracteristicas do empreendedor, néo tendo quantidade expressiva de caracteristicas. Sendo

‘que as mais semelhantes dos autores sdo: busca de realizagdo, assumir riscos, inovar, ser

dedicados, criativos.

O empreendedor precisa refletir todas as caracteristicas mencionadas, melhorando

- ‘cada uma., pois »e_la,preéisa; dedicar a0 seu trabalho, atingindo os objeﬁ\}o_s tracados, com

A lempreéhdedbra do preseme trabalho colocara as ca.ractensmcas cic Dolabela,

Chiavenato e Do_ifﬁélas em prética, S'e?xdo elas: ter autonomia,'_éutocoﬁﬁanga, lideranga,

~ otimismo, comprometimento, ser criativa, assumindo riscos moderados, fazer as coisas

acontecerem, transformar as idéias em realidade, ter iniciativa, ter persuaso, ser visionaria,
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dedi,cadé, observando e 'plaﬁejandé constantemente, acreditando que pode mudar as coisas,
realizando assim seus sonhos. -

As teorias acima citadas serfio utilizadas em todo o trabaiho, onde ir4 colocar todas
as idéias em prética, fazendo as coisas acontecerem, realizando um planejamento coerente
com a atualidade para o plano de marketing, operacional e financeiro.

1.3.  Plane de negécio

O estudo do plano de negécio é muito importante para este trabalho, pois pode evitar
que o novo empreendimento “morra” jovem, é possivel conhecer melhor o mercado, o

ambiente econbémico, colocando as idéias de forma clara. Sendo importante para o

~ desenvolvimento da empresa. Através da reflex3o e da compreensdo das necessidades, cria

bases sélidas, para o negécio. v ’

0 pﬁncipél usudrio do plano de negécios ¢ o proprio empteendedor, que tem uma
ferramenta que o faz mergulhar profundamente na analise de seu negécio, diminuindo os
riscos. ' ' : |

Com isso Chiavenétd (2005, p.128) afirma que: ‘

O plano de negécio — business plan—é um conjunto de dados e informagdes sobre o
futuro empreendimento, que define suas principais caracteristicas e condigdes para
proporcionar uma anilise de sua viabilidade ¢ dos seus Tiscos, bem como para
facilitar sua implantag#o.

Dolabela (1999, p. 80), afirma que: “O Plano de Negécio é uma linguagem para
descrever de forma completa o que ¢ ou o que pretende ser ﬁma émpresa. E a forma de pensar
sobre o futuro do negécio: aonde ir, como ir mais rapidamente, o que fazer durante o caminho
para diminuir incertezas e riscos.” 7

O plano de negécio ¢ uma ferramenta que pode ser utilizada na abertura de novos
empreendimentos ou em empresas maduras. Essa ferramenta deve ser atualizada
constantemente, pois, com as mudangas rapidas, é necessario que o ato de planejar sempre

esteja em um processo ciclico. Onde Dornelas (2005, p. 98), retrata-o como sendo:

Um documento usado para descrever um empreendimento e o modelo de negocios
que sustentam a empresa. Sua elaboragfio envolve um processo de aprendizagem e
autoconhecimento. E ainda permite a0 empreendedor situar-se no seu ambiente de
negocios. [...] O plano de negécio atende objetivos basicos relacionados aos
negocios, como: testar a viabilidade de um negécio, desenvolver operagdes e
estratégias, atrair recursos financeiros, transmitir credibilidade e, desenvelver equipe
de gestdo.
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Ainda segundo Dornelas (2005, p.94),

Muitas empresas brasﬂexras vio a falenma por falta de reahzagﬁo de um plano de
negocio, e por isso ele caracteriza os seguintes fatores de mortahdade falta de
planejamento, deficiéncia de gestéo, conjuntura econémica, falta de apoio po}mco ‘

falta de experiéncia, falta de dinheiro, atitudes erradas locahzaqoes erradas,
expansio inexplicada, gerenciamento de inventario proprio, excesso de capital em
atwos ﬁxos € d}ﬂcﬂ obtem;ao de credito

 Bernardi '(200,2,’ p. 04),

O plano de negocm em si ndo garante 0 sucesso da e empresa ou sua lucrat1v1dade no
_entanto, quando desenvolvido com boa qualidade, aumenta as chances de o
empreendimento dar certo, pois - através da reflexdio e da compreensio das
necessidades, cria bases séhdas para 0 monitoramento do modelo ¢ da estratégia de
negocms. ' .

Ainda Bernardi (2007, p. 109), destaca o seguinte conceito:

Um plano de negécms é um projeto espemﬁco desenvolv1do para produz1r
determinados. resultados. Desenvolver um plano de negécios envolve cinco etapas
distintas: idéia e concepgdo do megocio, coleta e preparagdo de dados, anslise dos
dados, montagem do plano e avaliagéo do piano :

As dlferenc;as dos conceltos entre os autores sao retratadas onde Chlavenato retratou
que o plano de negocm & Importante reahza—lo para coieta:r dados e mformag:oes a respeito do
negécm tendo um maior planejamento para garantlr 0 sucesso. Ja- Dolabela diz que o plano é
a forma mars compieta para reahzar o planejamemo do novo negocm dmnnumdo riscos €

mcertezas Domelas mostrou que € uma ferramenta descrevend0 em mlmmos detalhes o

negocm onde pode fazer alterag:oes sem pre_yudxcar o negocio E Bemardl dcstacou que € um

projeto com resultados especificos do negocm ‘ » , |
Com o plano de negocaos pode mdicar se o empreend;mento tera sucesse ou
também dar ev1denc1as se ele é m'eal tendo obstaculos I‘lSCOS mcontrolavels poucarl
rentab1hdade Com ele tem-se o controle mtemo e extemg da empresa. ,
A preparagao do plano de negécios é também uma excelente oportumdade para testar
a motivagio, o empenho € o conhecmento dos invesumentos Ele representa uma

oportumdade umca para o futuro empreendedor pois este p0351b1hta ao mesmo entender todo

o processo de criagio de um novo negom&

O plano de negocw segundo Chlavenato (2005) diz que e uma reﬂexae do novo'v

negoc;o ou de negoc;o ja exxstente permﬁmdo a tomada de decisees mais. cer{as onde €
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- possivel simular um planejamento, ter controle e analisar os riscos e “oportunidades,

respondendo questdes i’mportantés sendo elas: 0 que? Como? Quando? Onde? E por qué? Pois
¢ mais facil modificar no papel, do q’ue'se a empresa 'estivesse em funcionamento.

Eét&. féor_ia*fgi utilizada em todo o trabalho, pois o presenfe tr&balh_o € um plano de

negécio, onde ird analisar a criagio do mesmo na cidade de Itapaci — Go. Onde pode colocar
todo o -cénhe(:imemo adquirido durame ocurso. A elaboragiio do mesmo induz a realizagéio do
o planejamentb.' de forma organizada, resqlvendo questdes que irdo detemﬁnar 0 sucesso ou

' fracasso do empreendimento, diminuindo incertezas e riscos.

- :1.3.1. ’Estru‘tilragﬁo‘db \pl‘ano de negééiosi |

Néoi_exis'te uina estrutura rigida e eSp‘eCiﬁéét, mas é hhpdrtant’e definir um modelo
padréo, proporcionando um emendimgmé completo do negocio. o '

‘D'omelas. (2005, p. 101), sugere uma estrutura ‘para _pequen’a‘s' ‘empresas

manufatureiras em geral.

Capa’i épesar de ndo parecer, é importante pois é a primeira‘parte que ¢ f'ifiéualizada
- por quem 1€ o plano de negécios, tendo informagdes necessarias € pertinentes.
Sumdrio: deve conter titulo de cada segfio ¢ pagina respectiva, onde se encontra os

principais assuntos relacionados de cada segdo. T o
- Sumario_executivo: ¢ a principal segdo do plano. Contém sintese das principais
informagdes do plano de negécio. Mostrando o objetivo do plano. S
Descrigio da empresa: descreve a empresa, histérico, crescimento, faturamento,
~Tazdo social, impostos, estrutura organizacional, localizagdo, parcerias, etc. :
Plano de marketing: detecta as oportunidades e analisa o mercado, demanda,
produto, prego, praca, promogéo, conhece os client'es,.cOnéorrentes, fornecedores e o
ambiente em que a empresa vai atuar, para saber se o negécio ¢ realmente viavel.

- (DOLABELA, 1999, p. 149). : ' . '

~Plano operacional: apresenta as ages da empresa, Localizag:ﬁo,.rlayoutl, prestacio
de servigo ou produto, capacidade de servico ou produto, dimensionamento de
pessoal. . : - ) Co T ; o

Plano financeiro: segfio de finangas, apresentando 0s ntmeros de todas as ‘acdes

- planejadas para a empresa e as comprovagdes, por meio de projecdes futuras, deve
conter DRE, balanco patrimonial, indicadores financeiros, prazo de retorno,
payback, TIR e etc. o I IR ,
Anexos: contém informagdes . Jjulgadas relevantes para o plano. Podem ser
informagdes como fotos, catslogos, questiongrios, etc. DR

-1(3.1.1; ~ Sumdrie EXecﬁﬁvQ ‘

¢ um esbogo mostrandbfa disﬂ'ibuigﬁe fisica, tamanhos ¢ pesos de ellémentos como texto, gréﬁcds ou ﬁguras :

num determinado espago. Pode ser apenas formas rabiscadas numa folha para depois realizar o projeto-ou pode” -
ser o projeto em fase de desenvolvimento - ‘ , - B
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0 sumano executivo € um resumo do plano de negocm €a prm01pa1 sec¢do do plano.
Neie é tratado um resumo sobre os principais t6picos do plano de negoécios, mostrando o
objet}vo do plano '

O sumério executivo “trata-se de um resumo introdutério dos prineipais pontos do

- plano de negécio que demonstram smtetlcamente os ob}etwos as estratégias e os resultados

esperados” (BERNARDI 2007, p. 123).
Esta teona sera utlhzada para descrever a oportumdade € 0 negécio que a empresa

atua, com seu nome 0 nome da proprietaria e o perfil, os motivos que levou a empreendedora

“escrever o plano de negécio, de onde surgiu a idéia, apresentar o negécio, com os produtos,

cliente e vantagens compeunvas

- Missgo: De acordo com Chlavenato (2005), a missdo representa a razio principal da
sua ongem e existéncia organizacional. E a identidade da organizacio. Ela funciona como o

proposito orientador para as atividades da organizagio e para aglutinar os esforcos de seus

‘colaboradores. Assam a missio da Churrascana Lima tem a funcdo de clanﬁcar a

- comunicag#o, os objetivos, os valores basicos e a estratégia organizacional. Cada organizacio

tem sua missio espemﬁca e deve ser declarada formalmente para os colaboradores ¢ para o

mercado externo. Para a missdo ser clara é necessario responder a questoes como * Quem éa

empresa? * O que fazem? » Para que fazem, o que fazem?

Visdo: A visdo € a Imagem que a orgamzag:ao tem a respeito de si mesma e do seu

B futuro o que pretende ser. E o ato de ver a si propria no tempo e no espago. A visdo é,

também, a Imagem que o mercado tem da organizacfio. A visdo ¢ utilizada para descrever um

claro sen’ﬂdo do futuro e a compreensao das a¢des para torna-to rapidamente vigvel e atingir o

| sucesso. Ch}avenato (2005) afirma que a visdo representa o caminho que se pretende

transformar em realidade. A visfo, tambem reﬂete os valores que é a imagem das pessoas

“que trabalham na orgamzat;ac Isto 31gmﬁca como o colaborador vé e como se transmitem

esses valores da ergamzag:ao para o mercado externo. A visdo da Churrascana Lima foi
descrita demonstrando o futuro que a empresa deseja ter e qual publico dese}a alcang:ar 0 que
garantira o seu crescmento

ObJetlvo De acordo com Chiavenato, (2005) os objetivos sdo os resultados que se

pretende alcang:ar dentro de um determmado tempo, previsto pelo planejamento
: estrateglco Os Ob_]etIVOS do empreendnnento que se pretende abrir demonstram as finalidades

e valores da organizagdo, para as expectativas futuras, de acordo com as politicas da empresa.

1312,  Plano de Markefing
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O plano de marketing é uma parte muito importante de um plano de negocms é ele ,
que da ao empreendedor as informacdes sobre o tipo de cliente do mercado onde ele pretende
entrar. O plano de marketmg da Vanas informagdes nnportantes sobre a empresa como, o -

mercado em que ela esta entrando, os seus fomecederes € 0s seus concorrentes entre outras -

informagdes.

Muitas transfonnagoes atualmente o mundo tem sofrido, onde a ‘economia mundial

tem passado por um processo de globalizagdo, facilitando o acesso a diversos aparelhos

‘ eletronicos, mformag:oes minimizando distincias e outros. Com i 1SS0 as empresas tém tido
' agﬂldade para a venda de seus produtos Onde os consumidores atualmente sdo exigentes,
‘ fazendo com que as empresas busquem por bens e serv1g:os novos, capazes de satisfazerem
B - suas necessidades Lmedlatas }untamente com uma constante atuahzac;ao do empreendimento

: Junto ao mercado de trabalho.

Segundo Kotler (1998), o plano de marketing € o mstrumento central para dmglr e

coordenar o esforgo de marketing. Utilizando-se do mesmo autor, “0 conceito de marketing

~ assume que a chave para atmgrr as metas organizacionais consiste em ser mais eficaz do que

0s concorrentes para integrar as atividades de marketing, sattsfazendo assim as necessidades
e desejos do mercado alvo”.

O maxkeﬁng pode ser definido, como sendo 0 processo que se baseia na necessidade

e desejos dos md1v1duos como também na demanda e procura por bens e servu;os que

~ satisfaca suas necess:ldades Ele, aliado as estratégias de marketmg, surgiu com o intuito de

orientar as empresas junto ao mercado de trabalho, e os empreendedores junto a0s seus

~ consmmdores e cencorrentes ‘potenciais, orientando os mesmos, sobre habrtos desejos e
necessidades, dentro de um processo de xdentlﬁcagao sobre o que os consumldores almejam e

: esperam do produtt} que estd sendo ofertado.

Para Chiavenato (2005), nenhuma companhia pode sobreviver no mundo moderno a

menos que planeje o faturo O planejamento de marketing éa técnica que permite a uma

organizagio decidir sobre qual ¢ o melhor uso de seus poucos recursos para atmgu: seus

objetivos empresariais. o plano de marketing é o passaporte para esse futuro. Ainda segundo

o autor o plano de ~marketing estabelece ob}envo metas e estratégias do composto de

’markctmg em sintonia com o plano estrategmo geral da empresa. E toda a relag:ao

produto/mercado que em conj unto com os outros planos tatlcos forma o plano estrateglco

'De acordo com Dornelas (2005) o plano de marketmg 1dent1ﬁca a oportunidade mais

: prem;ssora no negocio para a empresa. Mostra €Omo penetrar com sucesso, obter € manter as
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‘posicSes desejadas nos mercados 1dent1ﬁcados Efetlvamente o plano de ‘marketing é a base,‘

- nas quais os outros planos da empresa devem estar montados deﬁne as metas, pnncrplos

precedlmentos e metodos que determmam 0 futuro

‘Esta teona ser4 utilizada para 0bter mais mfonnaf;ﬂes basrcas a respeito do negécio,

' desenvolvendo metedos de comermahzat;ao colocando as opertumdades em pratlca, ﬁxar os -

v objetivos desenvolver estrategias promecmnais/propaganda e pubhc;dade estudar 4P’s com

a finalidade de estabelecer aces estrateglcas de marketmg de Vendas Vendendo. 0 produto e |

~ congquistando o chente sausfazendo-o em t@das as suas necesszdades

Pesqmsa de mercado canforme Chlavenato (2005) a pesqmsa de mercado é
entendlda por muitos autores de ma.rketmg como sendo qualquer esforgo plane;ado e

orgamzado para obter fatos e conhecmentos novos que thcﬂltem o processo de decisdo de

" mercado .No caso da Chlmascana lea, a pesqmsa de mercade fe1 realzzada para identificar o

“publico alvo, como ela i ir4 atuar no campo perante seus chentes ¢ a concorréneia. Onde todas'

mformagoes coletadas, foram colecadas -como ‘uma eportumdade para a cnaq,ao da

empresa.

Produto: - um produto ou serv;g:o e dﬁ:’i} certo aa consumo quando atentle aSj

-~ necessidades e desejos de seus consunudores-alvos “Produto é algo que pode ser oferec1do a

- um mercado para satisfazer uma necessidade ou desejo" (KOTLER, 2900 P 416) O item

produto desenvolvrdo mostrou quais os produtos que a empresa Ira oferecer, atendendo as

o ’expectatlvas dos chentes com cardapxos cnados para atender todos 0s chentes 'sendo feitos :

com qualidade e hlglene

Pregm‘ O produto deve ser certo e deve transfenr a posse 1o prego certo. Onde Kotler

(2000, p. 420) dlz que: o prec;o ¢a “Quantxdade de dinheiro ou algo mais de valor que a
R empresa pede em troca de um produto" Como mostrou na teeﬂa o prego éo Valor pago em

troca do produto escolh1d0 pelo cliente. Assnn a Churrascana lea terd um peg:o acessivel

(ao publico alvo e menor do que os concerrentes) onde sera fennado ohservando 0s custos das
refei¢bes ¢ mais uma margem de lucro alcang:ando certo objetwo de retomo sobre o
investimento e despesas. | B B

Praga: O produto ou semgo SO tem utlhdade se posmlonado Junto ao seu mercado |

consumldor De acordo com Kotler (2000),Preocupa—se com a dlSiI‘lblll(}aD e refere—se aos

canais atraves dos quals o produto chega aos chentes mclm pontos de Vendas pronta-entrega

horérios e dias de atend:lmento e diferentes v1as de compra O empreend;menta utilizou a

~teoria para reahzar um planejamento melhor da locahdade dlspomblhzando um local

Assec‘i'a'g?a?ioﬁ EauCatxva? Evangelics
BIBLIOTECA
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jagradavei com exceiente atendlmento aconchegante thlemzado e boas varledades do

cardapio. ‘ ‘
Promogio: O composto promoclonal do prcduto ou servu;o compreende a
pubhmdade a relacdo pubhca a promog:ao de venda, € a venda pessoa} Onde Clnavenato,
(2005) afirma que: “Trata de tudo que tem ligagfio com a divulgagdo e exposu;ao do produto.
Com esta teoria a empresa, realizara vérias formas de pagamentﬂs sendo eles diferenciados,
onde facilitars as compras pelos chentes conquistando e ﬁdehzando assim os clientes.
Propaganda: segundo Kotler (200()) “E uma comunlcac;ao indireta e unpessoal, ela é

transmitida através de rmdla realizada fora da loja e paga pelo varejista”. A empresa ird

’ utlhzar através de um banco de dados, a coleta de informacdes dos clientes, para ter um

controle dos habitos dos chentes mformac;oes ‘pessoais e outros, fac:htando assim a

dlvulgag:ao de produtos e oferecendo um melhor atendimento aos clientes.

Publicidade: de acordo com Kotler (2000): ”E uma atividade profissional dedicada &
difusdo pubhca de ideias associadas a empresas, produtos ou servu;os especlﬁcamente
propaganda comercial”. Com esta teoria o sucesso do empreend1mento sera realizar boa:
estratégias de divulgacio, alcangando aos clientes.

Concon‘encm.de acordo com Dolabeia (1999) concorréncia é geralmente utilizado

| para designar o grau de competitividade entre empresas ou outras entidades que oferecern'

produtos ou servigos semelhantes € que competem entre si pelos mesmos produtos Foi
possivel realizar um estudo mais aprofundando dos concorrentes, analisando os pontos fortes
¢ fracos dos mesmos, com isso a empresa criard diferencial ; para satisfazer as exigéncias dos
clientes.

Fornecedores: Dolabela (1999), fornecedor ¢é quem, na rela(;ao de consumo, se

' dedwa a atividade de prover o mercado, sendo responsével pelo fornecimento do produto ou

pela prestagio do servico ao consumidor (destinatério final). Os fornecedores foram estudados
methor, onde ter4 um maior conhecimento dos mesmos e procurando melhores pret;os maior
rapidez e responsabilidade,

Clientes alvo: 51gn1ﬁca 1den11ﬁcar um segmento part;cular ou segmentos da
populacdo que a empresa deseja atmglr Segundo- Chiavenato (2005), chente significa

- “Consumidor que adquire um produto a venda”.Com isso a empresa ira estudar qual serd o

cliente foco dela, procurando satisfazer todas as suas necessidades, oferencende um ambiente
aconchegante e confortavel servindo pratos variados, tipicos da culindria goiana, sobremesas

e bebidas variadas, sendo destaque para os clientes.
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1.3.1.3. Plano Operacional

o) plano operactonal ¢ a forma de gerenciar o negécio ate a execugdio do mesmo, ele

descreve como a empresa devera agir. Seguado Dolabela (2005) € no plano operacional que a

o empresa deﬁmra a forma como a empresa realiza o seu trabaiho como cuida dos seus

produtos € serv&g:os como utiliza seus recursos e eqalpamentos €omo se relacmﬂa com seus

colaboradores

O plane operacxonal trata da forma como a empresa se organiza internamente para
executar as tarefas rotineiras, e atender os clientes de maneira diferente e eficiente.

O plano operamonal ¢ outra parte relevante no plano de negdcio, & ele que vai
mostrar para o empreendedor o que ele val necessitar de estrutura fisica, maquinério, ¢ a
necess;dade de pessoal da empresa, entre vérias outras mformagoes importantes sobre a parte
-operacional da empresa. |

Onde este topico ir4 apresentar caracteristicas a respeito do operacional da

Churrascaria Lima.

Localizagfio: seré a msta}ag:ao da empresa, a locahdade com todo. Segundo Do}abe}a

( 1999) “Uma boa iocahzagao é aquela que favorece o acesso dos clientes, com o menor grau

- possivel de dlﬁcuidade ¢ maior grau de conveniéncias” Com a teona foi methor o

desenvolvimento da Iocahdade da empresa, sendo um lugar de facil acesso, com boa
circulagdo de clientes, e boa mﬁ'aestrutura Sendo um local que proporcmna facilidade no -
acesso, comodidade, conforto, qualidade, seguranca e area para estacionamento.

Layout'segundo Dolabeia (2005), layout ou arranjo ﬁsmo € toda a estrutura da;

'empresa onde estdo divididos todos os setores da empresa, com 0s recursos utlhzados as

pessoas e ‘espagos dxspamvets para movnnentae;ao E toda representacfio gréfica da empresa.

Com a teeria o layout da empresa foi desenvolvido com maiores comodidades, A decoragdo

sera clara, com uma ﬂummat;ao adequada e clunatizagao suficiente para preporcaonar'

-conforto, passando uma imagem posmva do ‘ambiente, com uma boa exposi¢do dos
' ”eqmpamentos possuindo uma entrada umca, com piso plano sem degraus e materiais nio

. esconegadms tendo também espaco para o fluxo livre dos clientes.

Capac1dade de produgfo:de acordo com Chiavenato (2005),%é tudo que a empresa

| produzna para o seu funcwnamento contando com todas as atividades do negécio.Com isso

a quant;dade de funcmnanos que foi estabelemda para realizar todas as atxudades do

empreendimento ca quanﬂdade de produtos preduzades durante o diae semana.
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Processo de comercmhzagacr segundo Dolabela (1999) étodaa capamdade mstalada
da empresa, 1sto e 0 quanto pode produzu ou quantos clientes podem ser atendldos com a
estrutura. eXIStente “Sendo posswel dlmmmr a ociosidade ¢ o desperdlcw” (03 processo de |
comerctahzag:ao tmcrara quando os chentes chegarem ao estabelecnnente onde serfio
recebldos por garc;ens tremados que encammharam 0S mesmos para o local onde se servirdo €
escolherae a mesa ¢ bebidas de preferencla, passam pela pesagem, se for 0 €aso. Apos o
cliente terminar suas refeu;oes ele realizars o pagamento. , .

Dlmensmnamento de pessoal segundo Chlavenato (2()05) serd toda quantldade de
pessoas, que realizario as at1v1dades A e;mpresa contara 1mc1a]mente com seis pessoas

dlstrlbmdas no pmcesso essa quantldade de ﬁmcmnanos foi escolhida pelo porte do negécio,

: por ser um micro empreendlmento onde munalmente sera o suﬁclente para as atividades da

empresa.

13.14.  Plano financeiro

O plano ﬁnancetro dentro do plano de negoéeio procura demonstrar as prOJegzoes da

empresa abrangentes reﬂetmdo o futuro da empresa

" Para Dornelas (2005), o plano ﬁnance1ro é v15to por multos empreendedores a parte

mais. dificil do piano de negocm pms é por onde deve mostrar. 0s numeros por escrito,

- mostrando as despesas, custos fixos e vanavels os mvestlmentos prOJegoes de vendas,

andlise da rentabilidade do negdcio e outros

Com o plano financeiro sera poss1ve1 ver se € ou ndo vidvel a lmpiantag:ao do

~ negdcio. Pms a empreendedora terd conhecimentos do investimento mlclal e capltal |

~ necessérios para a abertura e mamtteng:ao do novo negoécio, o ﬁ,lturo da orgamzagao depende, )

do gerenciamento, do ac&mpanhamente e do regxstro da mowmentaf;ao dos recursos.
Investimento total segundo Dornelas (2005) s8o todos os mvestlmentos gastos para a

abertura da empresa. O investimento toiai f01 reahzade com a soma dos mvestlmentos ﬁxos :

' mvestlmentos ﬁnancelros e mvestlmentc)s operacmnals Para saber o total dos mvesumentos '

da empresa. , , , .
'_ Investlmentos ﬁxos- de acordo com Domelas (2005) sdo representados por bens que
serdo consumldos a médio ou longo prazo Os mvesnmemos fixos serfio estabelecldos paraa

compra dos eqmpamentos movezs utensxhos que a empresa utxhzara.
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Investimento Fi inanceiro: Para Chlavenato (2005) € destmado a formacgdo de capltal

de giro. Onde sao representados pela estimativa de estoque inicial € uma reserva técnica em

“dinheiro. Ser4 a soma do estoque inicial ¢ o capital de giro da empresa.

Estoque‘ Para Chlavenatﬁ (2005), sdo todas as matenas—pnmas que serdo revendidas.

N O estoque da empresa serd a compra de todas as matenas—primas utilizadas para o inicio do

ﬁmc10namento da empresa. ,

Cap;tal de giro: De acordo com Chiavenato ‘(2005) é o montante de Fecursos-
ﬁnancelros que a empresa precisa man&r para garantir a dindmica do seu processo de
negoécio. Sera 0 dmhen'o guardado pela empreendedora, para controlar os impactos do
amblente do negocm que atua.

Invest}mentos pre-operacmnals segundo Chiavenato (2005), sio gastos realizados
antes do i 1mc1o das atividades da empresa, por exemplo: reformas, legislacio, treinamentos,
etc. Sera utﬁlzado para a soma de todos os gastos da empresa para a reforma do prédio, desde
suas instala¢Oes até o ﬁmcaenamento da mesma.

Os custos com méao-de-obra: para Chiavenato (2005), é a defini¢io do ntimero de

‘ pessoas que serdo contratadas para realizar as diversas atividades do negdcio, bem como os
_respectlvos salarios € encargos sociais. Serd utilizado para calcular todos os custos com a

' mao-de-obra gastada pela empresa.

Depreciéic;ﬁw de acordo com Chiavenato (2005), é um pedaco do custo do
mvestlmento dlstnbuldo pela sua vida 1til estimada. Depois de compro todos os investimentos
1mc1als todos eles tem um penodo de durablhdade com isso a depreciagdo € o calculo
estlmado da vida utii dos eqmpamentns ‘méveis, utensilios, utlhzados pela empresa.

Custos com comermahzac;ao representa os gastos com impostos e cormssoes a

»veﬁdedores ou representantes -

DRE: segundo Chiavenato (2005),E o demonstratwo das receitas € custos de um
determmado periodo perrmtmdo apurar o resultado (lucro ou prejuizo) da empresa. Apbds
calcular todas as despesas custos ¢ a estimativa de faturamento sera utilizado o DRE para
apurar o lucro da Churrascana Lima.

Ponto de equilibrio: segundo Chiavenato (2005), E o quanto uma empresa premsa'
faturar ou quantas umdades precisam ser vendidas para cobrir os custos totais.Serd utilizado
para anahsar quanto a empresa deve vender mensalmente para cobrir 0s seus custos.

Lueratlmdade. ‘para Chiavenato (2005),Mede o lucro 11qu1d0 sobre as vendas. Indica 7

competitividade, pois um aegoc;e lucratwo faz investimentos em divulgagéo, d:ver51ﬁca<;ao
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equlpamentos etc. Ele serd para comparar o valor presente das entradas de ca;lxa futura, com 1
o investimento inicial numa base relatlva _ ' _
Rentablhdade' de acordo com Chiavenato (2005) E um mdlcador de atrat1v1dade

Mede o retorno do capttal E obtido sob a forma de porcentagem por mes ou ano. E

x comparadﬁ com os mdlces do mercado ﬁnanceiro Ser utilizado para anahsar qual 0 retorno

~de cap;tal da empresa

PayBack Mede também a atrat1v1dade Indica o tempo para que se recupere 0 que foi

investido. Ele serd uuhzado para analisar o periodo de tempo para a empresa recuperar o

capital investido.

TMA: fsegundb ‘C'hiavenato (2005)' é a rentabijidéde minima exigida dos

mvestlmentos pelos dmgentes da empresa como parte da sua pohtlca de investimentos.

_ TIR éa taxa que em determinado periodo de tempo, 1guala as entradas de caixa com

 as saidas de caixa. Essa medlda sera utlhzada no or¢camento do capltai mostrando as taxas de

retorno.

VPL: ¢ aformula matematlca-ﬁnancelra de se determmar o Valor presente de
pagamentos ﬁmtms descontados a uma taxa de juros aproprtada, menos o custo do
mvestxmento 1m01a1 Baswamente éo caicuio de quanto os futuros pagamentos somados a um
custo inicial estana 'valendo amahnente Ira anahsar se o ‘pI‘OJetO do empreenchmento sera
vahdo Ele reconhece o Valor do dinheiro no tempo.

Todo este estudo sera para a reahzag:ao do plano de negoc1o onde o mesmo da um

| suporte methor paraa reahza(;ao do mesmo
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2. SUMARIO EXECUTIVO

21.  Aoportunidade

Devxdo muitas pessoas procurarem uma nova opg:ao para almogar fora de casa, com a

‘opgae de escolher o que quer consumir, sendo uma ahmentag:ao saudével e variada, com um

atendimento rap1do ¢ custo financeiro condizente com a quantidade servida, a empreendedora

- percebeu que poderia trabalhar a idéia de abrir uma Churrascaria na cidade de Itapaci — GO.

A procura por este tipo de estabelecimento tem crescido muito, por ser mais rapldo e

com melhores custos ﬁnanceu'os sendo assim aliada a abertura de um proprio negdcio, a

empreendedora se sentiu. unpulsmnada a escrever o plano de negdcio, para analisar a

v1ab1hdade da construgéio do empreendlmento

A empreendedcra busca criar sua empresa no setor alimenticio, onde as pessoas
possam ter uma alnnentagao com qualidade, variada ¢ saudavei sendo realizadas com higiene
com um bom atendimento.

Os clientes focos da empresa sdo das classes B,CeD que buscam melhores opgdes

para sua alimentagdio diaria. O mercado na cidade de Itapaci esta em alta, deV1do ‘possuir

 poucos empreendimentos no ramo, néo dando uma satisfagio aos clientes. POIS os clientes

tém como prmc1pa1 necessidade a presta¢do dos serv1gos com quahdade rapidez, ¢ uma

" alunentag:ao vanada, saborosa, e saudavel. Para atender as necessidades dos clientes a
~ empresa sempre ird procurar ter um atendimento diferenciado, com ambiente agradz’tvel e

e higiénico.

O prego dos produtos sera de forma acessivel aos chentes onde os clientes estarfio

dlspostos a pagar pele preduto adquiride.
2.2. Descrigdo do Negécio

A Churrascaria Lima buscara a melhor forma para atender e satisfazer a necessidade

~ dos chentes de Itapaci e regifio. Contando com refeicdes de qualidade, pregos acesswels o

alend;mento diferenciado com proﬁssmnals capac1tados garanundo a satisfacdo dos clientes.

O setor ahmennclo nunca esta estagnado p01s as pessoas necessitam do consumo de

= ahmentos com higiene, amblente agradavel, atendlmento eficaz e preg:os acessiveis.

A Churrascaria além de proporcionar ao cliente a satxsfag:ao de uma boa allmentag:ao

" ir4levar o cliente a sentir-se bem em um ambiente agradavel e de facil acesso.
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Os servu;os oferemdos s#0: por qullo rodizio, bebidas, sobremesas petiscos e outros.

O empreendlmento serd criado a partir do 1° semestre de 2013 trazendo ao cliente

" um diferencial em atendimento e cardéapio.

o empreendﬁneﬂto Lima seré locahzado na Aveméa Floresta s/n. — centro — Itapaci —
Go O empreendimento serd na forma Jundlca de empresario individual como micro

empreendimento, no Regime Super Slmp_les.

2.2.1. Dados do Empreendimento

O estabelecimento tera como denominagdo social, Churrascaria Lima ME. E nome

fantasia Churrascana Lima. Por se tratar de uma empresa que ird oferecer refeigoes.

O empreendlmento Churrascaria Lima atuara no setor comerclal com a venda de
produtos atendendo ao consumidor final.

Todas as responsabilidades, lucros e despesaé sdo de responsa_bilidéde da

- proprietaria, com isso enquadra-se como empresério individual. Sendo inscrito na Junta

Comercial optando pelo SIMPLES Nacional - Regime Especial Unificado de Arrecadacgo de
Tributos e Contribuicdes devidos pelas Microempresas e Empresas de Pequeno Porte,

instituido pela Lei Complementar n°. ,123/2006, caso a receita bruta de sua atividade ndo

' ultrapassar R$ 240.000,00 (microempresa) ou R$ 2.400.000,00 (empresa de pequeno porte) e
- respeitando os demais requisitos previstos na Lei. Onde assegura a émpresa a facilidade do

~ atendimento da leglslagao tributéria, previdencidria e trabalhlsta

A empresa sera localizada na cidade de Itapaci — GO buscando a melhor maneira

B ~para obter um atendnnento eficaz.

A Churrascaria serd em um amplo ambiente, proporcmnando ao chente o prazer em
degustar alimentos saudavels eum atendimento de exceléncia. Ter4 funcmnamento durante o
horério de almogo eo periodo do jantara churrascana vai oferecer aos clientes a p0851b111dade
de degustar variados tipos de petlscos ¢ bebidas em geral. Trazendo o cliente a um ambiente

bem agradével possibilitando pequenos shows ao vivo.

. 2.2.2. Missio

A missdo da Churrascaria Lima foi elaborada para atingir a satisfagdo dos clientes,

~oferecendo melhores opgdes de alimentagio.
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Sendo a551m a missdo da empresa serd ser a meihor opgdo em Chu:rrascanar

funcmnando de forma pianejada, segura; proporcionando a’tendxmento de quahdade hlglene e

um local agrada:vel de estar. Trabalhando sempre com comprometlmento e honestldade

Sendo Justxﬁcada sua escelha por ser uma empresa de fespons&bihdade qtfahdade -

perante aos seus clientes, garantmdo a satlsfagao dos mesmos e atmgmdo um malor numero

'de chentes acada tha

223. Visio

A visdo da Churrascana lea ¢ alcancar um pubhco dlferencmdo garantmdo o

o ’crescunento da ¢ empresa Tendo com visdo ser um empreendlmento no setor ahment1c1o com

referéneia no Vale de Sao Patncu} dn’ecmnado ao atend;mento das necess1dades da demanda,

visando qualzdade e hlgzene. _

Sendo 3ust1ﬁcada a escolha, 0 future que a empresa deseja atmg;r atendendo atodo

| tlpe de publico

2.2.4. Objetives

Curto.prazo \
° Inﬁvar o segmeﬁto ahmenticm da regido, posmbihtando aos chentes quahdade no
-atendlmento ¢ higiene do ambiente; . BRI _ :
. Atender a demanda de acordo com o mercado a ﬁm de se atingir o mercado de forma

eﬁcaz

Médio pfazo‘
e Atmgn'um ptiblico ﬁel
* Ampliar atuacio no mer_cado.

* Consolidar-se no mercado.

Longo prazo »
o Ampllar g mercade para eutras regloes

e Ser referencla peram:e os chentes e concorrentes
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23.  Dados da empi‘eendédoraeperﬁl kS

A empreendedora Damelly Cnstma de Lima, graduanda em AdImmstragao pela -
Faculdade de Cienmas e Educag:ao de Rublataba Possui habthdades em atendimento ao
cliente e areas admlmstratlvas

Todo investimento sera proprio, também os lucros serfio de 100% da empreendedora
¢ as decisdes e administragio da empresa serfio tomadas pela proprletana

Com a oportumdade de fazer o curso de administragio é posswcl adquirir diversas
habilidades como atendimento ao cliente, planejamento e orgamzag:ao

A empreendedora ndo possu1 habilidades no setor ahment1c1o para que isso ndo
interfira no desenvolvimento da Churrascaria a emprecndedoraf ir4 se profissionalizar com
cursos do neste setor.

NO primeiro. mstante ser4 contratada uma equipe comprometlda para que a empresa

- aborde desde o principio seu pubhco-alvo
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3. PLANO DE MARKETING
3.1. Pesquisa de marketing

A pesquisa de marketing foi realizada para reunir informagdes para analisar o
consumidor final que a empresa ira atingir. Com isso a pesquisa também buscou identificar os
tipos de concorrentes.

A pesquisa foi realizada dentro do municipio de Itapaci, com o intuito de averiguar a
viabilidade do plano de negdcio.

Foram distribuidos cem (100) questionarios para consumidores de churrascaria ou
restaurante locais, com um questionario de 9 perguntas objetivas.

A primeira pergunta teve por finalidade analisar a faixa etdria dos entrevistados,
verificando o tipo de cliente a ser atingido, buscando o maior piblico alvo da empresa. No
grafico 1, nota-se que 25% so entre 15 a 25 anos, 52% de 25 a 40 anos, 15 % de 40 a 60 anos
e 8% acima de 60 anos.

Analisando os resultados obtidos através da pergunta, sera mais facil indicar qual o
grupo de consumidores principais que a empresa podera atingir. Sendo que a questéo mostrou
que a maior frequéncia é entre 15 a 40 anos. Haja vista que os consumidores estdo
preocupados com uma alimentagdo balanceada, que tragam beneficios ao corpo e a saude.
Com isso sua analise ird auxiliar no desenvolvimento de cardapios mais saudaveis, com
variedades. Sendo o mesmo utilizado no item produto, e para saber qual o cliente mais alvo da

empresa.

Vocé frenquenta churrascaria ou restaurante
local, sendo assim, qual a sua faixa etaria?

@15a25 ®25a40 440a60 ®E@acimade 60

Grifico 01. Qual a sua faixa etaria.



Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011

A segunda pergunta identificou a renda mensal da populagdo itapacina, sendo que
isso auxiliara na formagio dos pregos, sendo compativeis com a capacidade salarial dos
clientes. A resposta obtida foi que 25% dos consumidores possuem uma renda de at¢1 salario,

45% de 1 a 2 salarios;22% de 2 a 3 salarios e 8% acima de 3 salarios.

Qual a sua renda minima?

|

mAté 1salario  mDela 2salarios De 2 a 3saldrios  ®Acimade 3 salarios

-

25%

|
|
|
|
|
|
{
i
|

Griafico 02. Qual a sua renda minima.
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011

A terceira pergunta trouxe como foco principal, como o cliente deseja adquirir os
produtos alimenticios, indo até o empreendimento, ou pedindo para ser entregue em suas
residéncias. 88% dos entrevistados preferem ir a churrascaria ¢ 12% preferem pedir para
serem entregues em domicilio.

Analisando os resultados percebe-se que a maioria dos clientes prefere estar no local.
Sendo assim a empresa estard investindo ainda mais em ter um ambiente agradavel,
aconchegante, sendo um lugar de lazer e descanso.

O empreendedor utilizou os dados no desenvolvimento do plano operacional,
auxiliando na methor escolha da localidade, para a instalagdo do empreendimento, pois o facil
acesso dos clientes, grande circulagdo de pessoas, a infra-estrutura completa, proporciona uma
maior comodidade, seguranga e facilidade para os clientes. Também esta pergunta auxiliou no
layout da empresa, pois com ele a empresa ira proporcionar um ambiente agradavel e

aconchegante, fazendo com que os clientes prefiram cada vez mais irem a0 empreendimento.
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Vocé prefere?

®@ Ir a Churrascaria @ Pedir entrega em domicilio

Grifico 03. Vocé prefere.
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011

A quarta pergunta identificou quais os problemas encontrados pelos clientes em
relagdo aos concorrentes. Através do resultado percebeu que 38% encontram falta de higiene,
36% pouca variedade de pratos e 26% mau atendimento.

Com esses resultados é possivel identificar quais as vantagens competitivas que a
empresa tera para estar competindo com os concorrentes, € 0 que pode ser feito para satisfazer
e fidelizar os clientes. E possivel concluir que os clientes preferem mais variedade nos pratos,
com higiene. As informagdes coletadas foram utilizadas no desenvolvimento do plano de
marketing, no produto onde a empresa ird fornecer uma variedade de pratos, saudaveis, com
qualidade. Também foi utilizado no item praga, onde fara com que o empreendedor planeja
bem a localidade do empreendimento, sendo um local higiénico, e tenha também bom

atendimento.
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Quais as falhas que vocé identifica nas
churrascarias que frequenta?

® Faltade Higiene  m Poucavariedade de pratos = Mau atendimento

Grifico 04. Quais falhas que vocé identifica nas churrascarias que frequenta.
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011.

A quinta pergunta analisou o tempo de entrega das refei¢des em domicilio. Com o
resultado percebeu que 52 % foram de 10 a 20 minutos, 46% de 30 a 60 minutos € 2 % com
outros tempos.

Analisando os resultados a empresa saberd como agradar os clientes que preferem
pedir a alimentagdo para ser entregue em domicilio, As informagdes serdo utilizadas no
desenvolvimento do plano de marketing, no item concorrente. Pois a empresa ira realizar
estratégias para maior rapidez no atendimento, fazendo a entrega em um tempo rapido, sendo

ele com qualidade.

Quanto tempo demorou a Gltima refeicao
que vocé pediu para entrega em domicilio?

®10a20minutos mM30a 60 minutos = Outros

Grafico 05. Quanto tempo demorou a iltima refei¢do que vocé pediu para entrega em domicilio.
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011
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A sexta pergunta analisou os tipos de bebidas que os clientes consomem durante suas
refei¢des. Tendo como resultado que 42 % consomem refrigerantes, 30% suco, 15% de
cerveja, 10% agua e 3% vinho.

Com os resultados obtidos a empresa sabera quais os tipos de bebidas mais
consumidas pelos clientes. Sendo utilizado no plano financeiro, pois facilitara na compra dos
produtos para o inicio do funcionamento, ¢ para o estoque da empresa. Onde percebe que as

bebidas mais consumidas serdo o refrigerante, e o suco.

O que vocé costuma beber durante as
refeicoes?

mCerveja mVinho mRefrigerante MSuco mAgua

Grifico 06. Tipo de bebidas.
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011

A sétima pergunta teve como objetivo analisar o tipo de refeicdo que os clientes
desejam consumir. Sendo que 68% preferem por quilo, enquanto que 32% preferem por
rodizio.

Com esses itens sera possivel analisar o que a empresa devera oferecer aos clientes,
conquistando os mesmos, atingindo uma maior satisfagdo. Os dados coletados foram
escolhidos para a formago do cardapio, no plano financeiro, no desenvolvimento da compra
dos produtos (estoque) da empresa. Também ele sera utilizado na capacidade de produgdo,

para saber a quantidade de refeigdes realizadas no dia.
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Quando vai a Churrascaria prefere refeicoes:

® Por quilo ® Por rodizio

Grifico 07. Quando vai a churrascaria prefere refeicoes
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011

A oitava pergunta buscou identificar quais os principais concorrentes que a empresa
terd. Onde os resultados obtidos sdo: 59% frequentam a Churrascaria Avenida, ¢ 41% a
Primus Churrascaria.

Com esses dados, auxiliou no desenvolvimento do plano de marketing, onde a
empresa sabera quais seus principais concorrentes, podendo estuda-los melhor, e analisar os

principais pontos fortes e fracos, e suas caracteristicas. Assim a empresa ira desenvolver

diferencial entre eles.

Vocé gosta de comer em qual Churrascaria
em Itapaci?

® Churrascaria Avenida @ Primus Churrascaria

Grifico 08. Concorrentes.
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011
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E por fim a nona pergunta analisou o que os clientes desejam que as churrascarias
oferecam. Onde a empresa ird oferecer um methor atendimento, com methores instala¢oes
proporcionando maior lazer. Sendo que 25% dos entrevistados procuram atendimento, 20%
qualidade, 10% prego, 40% variedades, 5% higiene.

A pergunta também foi importante no desenvolvimento do plano de marketing,
procurando melhores estratégias em relagio aos concorrentes, conquistando assim mais

clientes. Pois com isso, a empresa ira procurar oferecer o de melhor para seus clientes.

O que vocé deseja que as churrascaria
oferecam de melhor?

mAtendimento  ®Qualidade mPreco mVariedades mHigiene

\

4

e

Grifico 09. O que vocé deseja que as churrascarias oferecam de melthor
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011

Ap6s analisar todos os resultados dos questionarios, percebeu a grande oportunidade
para abrir o novo empreendimento. Onde a empresa ird procurar ser melhor do que os
concorrentes, com qualidade nos produtos oferecidos, higiene, qualidade no atendimento,
preco acessivel, e outros, satisfazendo as necessidades e interesses dos clientes. A pesquisa
realizada mostrou qual o publico alvo que a empresa tera, o que os clientes desejam de melhor
nas churrascarias, qual o tipo de produto mais consumido, quais os principais concorrentes, €

as caracteristicas que os clientes desejam em uma churrascaria.
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3.2. Analise do Mercado

De acordo com os dados da Abrasel (2011) - Associag@o Brasileira de Bares ¢

Restaurante - 0 setor de foodserwce no pafs tem crescido num ritmo acelerado nos tltimos

anos e, em 2011, a previsdo ¢ de comemoragdes. Segundo a entidade, nos wiltimos cinco anos
o setor vem crescendo exponencialmente € este ano deve regastrar -avango de até 15%.
Diariamente, 60 milhdes de brasileiros realizam suas refei¢des fora de casa, ou seja, em torno
de 32% da populagio do pais, num montante anual de 22 bilhdes de transagdes comerciais €
faturamento em torno de R$ 420 milhdes por dia. Apesar de todo este dinamismo, a Abrasel
alerta que, de cada 100 estabelecimentos que s30 criados no Brasil, 35 fecham em 1 ano e 50
fecham em 2 anos. Isto acontece porque o mercado € versatil, exige mudangas constantes para

adaptagao as novidades, e as ofertas sio maiores que a demanda. Contudo, a perspectiva atual

~ desse mercado ¢ de crescimento. A mudanca de perfil do consumidor moderno que deseja

praticldade ¢ rapidez, aliado a boa qualidade dos servigos, com seguranga € conforto. Este
setor conta ainda com a iniciativa apoiada pelo ministério do turismo para ampliagio do
turismo interno € a criagio da Comissdo Interministerial para o Desenvolvimento do Setor de
Servigos de Alimentagio Fora do Lar, € o PAT - Plano de Alimentac&o dos Trabalhadores -

que viabiliza os vales-refeigdo € ja conta com 240 mil estabelecimentos conveniados e faz

circular R$ 540 milhdes mensalmente na economia nacional - séo fatores que demonstram as

possibilidades de crescimento para 0 negocio de restaurantes, inclui fastfoocf hotéis,
lanchonetes, bares, restaurantes comerciais, churrascarias, refei¢des coletivas, supermercados,
padarias, pizzarias, sorveterias, cafeterias, etc. -

De acordo com os dados do Sebrac (2011), Os restaurantes ¢ churrascarias
representam uma otima opf,:ao para quem precisa almogar fora de casa, com a opg¢do de
escolher 0 que quer consumir, com atendimento rapido e custo financeiro condizente com a
quantidade servida. O negodcio tem as seguintes vantagens: © estabelecimento de uma relago
direta entre o que foi consumido e o valor que estd sendo pago, além da oferta de uma
alimentacio saudé’wel e variada, oferecenda a oportunidade de abreviar tempo gasto no
almogo, pela rapidez do servico. A refeigdio fora de casa deixou de ser uma opgdo de lazer e

passou a ser uma questdo de necessidade. E uma tendéncia dentro do que se pode chamar de

2% tido como o mercado de alimentagdo fora do lar. Estiio envolvidos nesse segmento teda instituiclio que
produza alimentos diretamente para o consumidor final.
3¢0 nome genérico dado a0 consumo de refeigdesque podem ser preparadas e servidas em um intervalo pequeno

de tempo.
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terceirizagdio dos servigos familiares, acompanhadas pelo surgimento de outros servigos,

como a venda dé comida congelada, entrega de pizzas eih domicﬂio e lavanderias de auto-

_ servigos. Os restaurantes e chm'rascanas sdo um negocio que oferece socxabthdade prazer e

quahdaade O pubhco que freqﬁenta deﬁne sua escotha pela proxxmxdade do emprego ou da

| residéncia, pelo prego, rapidez no atendxmento p0331b111dade de pagamento através de vale-

: refelgao ou cartdes de débito/crédito, quahdade da cozinha ou tipo da culindria. O modelo

cresceu de forma surpreendente e hoje néio se encontra apenas nos centros comerciais das
cidades, mas tambem estdo nos lugares de descanso e lazer, tais como: hotels fazenda,chlbes
pesque-pague, etc. 40% das refelgoes sdo feltas forade casa.

A cidade de Itapam possm vales-refeigo, devido ter empresas que oS djspombihzam
como a Vale Verde, funcionarios bancérios, Toniollo e empresas proximas a cidade de
Itapaci, como a de Pilar de Goids e Crixés. |

3.3. Produto

Com o desenvdlvimento da pesquisa de marketing, ‘principalmente o grifico quatro,
este item pode ser desenvolvxdo methor, onde o mesmo identificou as fathas dos concarrentes

Com esse estudo a empresa ira planejar melhor as formas de conqulstar seus

clientes, onde a mesma ird oferecer produtos diferenciados, com variedade nos cardéapios,
tendo como padrao de tempero a culindria g01ana Todos os produtos semdos serdo de

vquahdade a empresa também tera um padrao de higiene, o’bedecendo as normas da v1gﬁan<:1a .

sanitaria, € um atendlmento de quahdade, preocupada em agradar 0s chentes da melhor
maneira, satlsfazendo-os Com isso a empresa tera grandes diferenciais dos demais |
concorrentes onde sua imagem se fortalecera perante os chentes o | |

Os produtos da Churrascaria Lima pattiréio do prapesﬁor de atender as expectativas l ’

dos clientes com eﬁcac:a 0s produtos e cardaplos serdo cnados para atender a todos, sendo

 feitos com qual;dade e higlene

o cardaplo ser4 modificado todos os dlas, para que os chentes tenham as condu;oes -

de atender suas Vontades. No cardéapio o chente podera enconirar vanados upos de cames, —

‘massas, legumes verduras bebidas em geral e sobremesas diferenciadas, o padrao do tempero :

sera a culindria goiana. _
Os servu;os oferemdos sdo: conuda por qmlo rodizio, bebidas sobremesas petlscos' B

¢ outros.
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~Todos os produtos serdio de quahdade sendo reahzado por equlpes capacrtadas o
exceiente processo de congelamen‘to ede acnrdo COm as normas da vigildncia Sanrtana

A empresa terd como foco atender todos os perﬁs dos clientes, sem dlstmg;éo de
_ classes sociais valorizando os clientes. A empresa buscaré sempre 0ferecer os produtos com a
melhor quahdade, d1ver51ﬁcagao boa hlglene ‘ambiente aconchegante tradlc;ao modermdade
comodidade d;ferencxac;ae confiang ,credibihdadee movagao ’ ;

Como foi desenvolv1da neste item, ‘a empresa ir4 desenvolver estrategxas diferenciais

dos concerrentes mostrando aos seus chentes seus d}fbrenmals
34. Preco

‘No graﬁco dois (2), que fm desenvolv1do identificou fatores que auxﬂlaram no

o 'desenvalvmento dos pre&;os dos pmdutos d;spombmzadcs pela empresa. O fator identificado

foi a anahse do mvel salarial que a cidade de Itapaci possm p01s com o mesmo, ird auxiliar
paraa formagac do prec;o 0nde terd um nivel de prego/quahdade que neste €aso a qualidade
¢ altae o preco & medle Analisando as respostas dos graﬁcos acima, pode desenvolver precos
melhores agradando aos chentes et
A Churrascana Lima terd uma 1magem de preg:o dlferenmada é aceltavel em relag@o
aos concorrentes 0 Preco que a empresa ir4 ter, nfio serd baixo, p01s assim pode passar uma
’ 1mpressao de ma quahdade da empresa, tampouco sera aIto néo atmgmdo ao nivel salarial
que a mdade possu1 sendo assim, o prego sera médio, onde o mesmo pode atmgn' a todos os
" niveis salriais. , , R |
- Para garantir a consnildac;ao do mercado consumuior a Churrascana lea terda um
peco acesswel (ao pubhco alvo € menor do que os concorrentes) onde sera formado
observandﬁ os cnstos das refetg:ees e mals uma margem de hicro a}cangaﬁde certo objetivo de
- retorno sobre o investimento e despesas _ »

» A empresa ird reahzar algumas premegees, que serde cxtadas no ﬁem a baixo sende e
que serdio tambem utilizados para a inauguragio da empresa, auxrhando a empresa entrar no
mercado. » o B

Assnn com 0 desenvolv1mento da pesqulsa de marketmg e posswel melhor )
8 estabelecer um. prego pratlcado pelo estabeleclmcmo ‘sendo ele melhor que oS concorrentes e

acessiveis ao pubhco alvo.
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3.5. Praca

Nos graﬁcos trés (3) € quatro (4) desenvolwdos anteriormente, puderam auxiliar para

o me}hor desenvolvimento da praca do empreendnnento ‘Onde analisou o tipo de localidade

| que os clientes desejam eo que as churrascarias frequentadas tém de falha

Com isso 0 empreendimento terd uma localidade meﬂaorplanejada, disponibilizando
um local agradavel, com excelente atendimento, aconchegante, higienizado, e boas variedades
do carddpio.

Devido a crescente demanda por ambientes diferenciados para se frequentar, e levar

-a familia onde possam fazer uma boa alimentacfo, agradaveis e saborosas, sem ter que
* desembolsar muito. Para se obter tudo isso, a cidade Itapaci estard de acordo com as
: exigéncias dos empreehdedores e clientes para as futuras instalagdes da Churrascaria Lima,

- sendo localizada no centro da cidade de tapaci.

O municipio esta passando por um crescimento comercial ¢ populacional acelerado
devido as empresas que vém se instalando na cidade de Pilar de Gotids, estas empresas estio
atraindo pessoaér‘de outras localidades que, tém vindo com suas ’famﬂias para morar na
cidade de Itapac1 Com isso ¢ uma grande oportunidade para 0 sucesso do empreendlmento

Apos o desenvolvnnento do item, percebe-se que, com a pesquisa de marketing, ¢
mais facil desenvolver o tipo de localidade que a empresa dlspomblhzara agradando melhor

os clientes.
3.6.  Estratégias promocionais
Promecio

A empresa mvestlra em promog:oes realizando a distribuicdo de bnndes com o nome

da churrascaria por ser um mstmmenm de dwulgagao que amplia a visibilidade da marca do

estabelecimento. Dlstnbulg:ao de material grafico promocmnal (flyers) com bonus de desconto

para o cliente que 0 apresente no ato de pagamento da conta. - A criagdo de um pmgrama de
fidelidade (um s1stema de bomﬁcag:ao onde as refei¢des realizadas gerem pontos a serem
acumulados, assim, caso o cliente junte 10pontos, recebe um bdnus em uma refelg:ao ou.

sobremesa grans).,
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A empresa tambem estara reahzando formas de pagamentos dlferenmados com
cheque (a prazo ou a vista) cartdo de crédito e débito, ou dinheiro, famlﬁandfo as compras dos
clientes, sendo acessiveis aos mesmos. Todas as estrateglas uhllzadas sdo para conquistar a
ﬁdehdade dos chentes.

Sendo . assun 0s chentes retornarae € indicarfio a Churrascana a seus conhecidos. E ¢
pensando nisso que a empresa terd como proposito oferecer aos clientes um servigo de alta

qualidade, com a intengfio de proporéionar a0s mesmos uma experiéncia nica.
Publicidade

A publicidade € uma atividade profissional dedicada a difusio publica de ideias
associadas a empresas, produtos ou servigos, especificamente, propaganda comercial.

Quando os clientes forem & empresa, para utilizar dos servigos e produtos que ela

- disponibiliza, ‘apés' o pagamento do mesmo, um funcionario responsavel ird realizar

entrevistas com os clientes, onde fardo perguntas a respeito dos dados pessoais, hébitos dos
clientes e para saber como esta o funcionamento da empresa, e serd preenchido um
questionario. Apos responder 0 questionario, os clientes serao cadastrados, através de um

sistema de informatizacfo com um banco de dados, onde o mesmo tera 1nformag:6es pessoais

e os habitos dos clientes. Com esses dados a empresa terd uma melhor facilidade para a

diVulgagﬁo da empresa e reatizar um methor atendimento satisfazendo os clientes.

Com os dados coletados dos clientes, a empresa’ utlhzara como publicidade o
teiefone ou envm de cartdes. Com as informagdes coletados, a empresa hgara para os clientes
Informando os novos produtos, ofertas, promocdes, dlspomblhzadas pela empresa. E a
empresa ird enviar os cartdes em datas comemorativas da empresa ou dos clientes
parabenizando-os. Com esse tipo de publicidade a empresa contara com um retorno imediato,

tendo como objetivo o aumento das vendas ¢ a divulgacio da empresa.
Propaganda

A propaganda é uma comumcac;ao 1nd1reta ¢ impessoal, ela é transmitida através de
midia realizada fora da 103a e paga pelo vareg jista.

O sucesso de um empreendimento no setor alimenticio, como a Churrascaria Lima s
ocorre com uma boa estratégia de marketmg Pois o empreendlmento somente sera conheczdo

¢ visitado apos uma divulgacdo de excelenma
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" Para que a Churfascaria Lima promova uma propaganda de qualidade, nada melhor

do que atender as expectativas de seus clientes para que os propnos a divaiguem.Clientes

- satisfeitos tendem a comentar com outras pessoas e nao existe melhor propaganda que a

' tradicional “bocaa boca” barata e eficiente.

Sabe-se que a propaganda ¢ uma excelente ferramenta de trabalho capaz de auxiliar

0s gestores no processo de venda de seus produtos, pois esta possibilita uma maior

aproximacgdo da empresa com o seu chente em potencial, tendo em vista que, esta é sempre

uma grande maneira de obter bons relacionamentos. ;

Com isso a empresa investird em estratégias de ’propaganda realizando cartdes de
visita (produzir os cartdes, e entregar nos comércios, nas casas, a todbs os tipos de clientes) e
carro de som.O periodo para realizacio das mesmas sera no periodo inicial de abertura da loja
durante um més e em outros periodos. 7

A propaganda realizada ir4 estimular o comportamento dos 'clien,tes,’ fazendo com
que 05 mesmos procurem o empreendimento para adquirir os produtos, procurando sempre
satisfazer as necessidades dos clientes, ganhando a satisfagdo e confian¢a dos mesmos, onde
tal acdio tera resultados positivos e que irfio influenciar os clientes a divulgar cada vez mais os
produtos para outras pessoas, fazendo disso um mecanismo de propagagao indi:eta do nome

da loja.
3.7. Clientes

Com a pesquisa de marketing, os graficos um (1) e ddis 3 aﬁxiliaramv para um
melhor desenvolvimento deste item. Haja vista que os consumidores atﬁaimente -estio
preocupados com uma alimentag:ao balahceada, que tragam beneﬁcios ao corpo € a satde.
Com o estudo da peéquisa de marketing, ird auxiliar para desenvolver cardépios mais
saudaveis, com variedades.

Os clientes focos da ‘empresa serdo, a maioria dos clientes em potencial sendo
principalmente de funcionarios pubhcos empresarlos comerciantes, e fannhas estes possuem
uma renda acuna,dez (d(ns) salarios minimos, ou seja, ¢ clientes com um poder aquisitivo a

altura do necessirio para frequentarem uma churrascaria. Sendo ‘constituido por homens e

| - mulheres, com faixa etéria desde criancas até adalto, prjhcipalmente de 15 a 40 anos, onde a

pesquisa de marketing mostrou que a maior frequéncia ¢ nesta faixa etaria, nfo deixando de

atender as demais faixas etarias e renda salarial.



L J

@

56

 Estas | pessoas demandam refeicdes por procurarem uma nova opg:aopara almogar fora
de casa com a opgdo de escoiher 0 que quer consumir,’ sendo uma alimentacdio saudavel e
vanada com um atendimento rapido ¢ custo financeiro condtzente com a quantidade servida.

Como - conqtnstar os clientes é um grande desaﬁo para a empresa, ela buscara

satisfazer 0s chentes com um ambiente aconchegante e confortével, servindo pratos variados,

tipicos da culinaria goiana, sobremesas ¢ bebidas variadas, sendo destaque para os clientes.

A churrascaria Lima visa trabalha em Itapaci, atendendo clientes também em cidades
préximas como: Pilar de Goias, Guarinos, Santa Terezinha de Goiss e outros. Observa-se que
para satisfazer seus desejos, o cliente € capaz de se deslocar de uma cidade a outra, haja vista
que as cidades supracitadas nfo ficam muito distantes de Itapaci, tornando assim de facil
deslocamento. | | |

A churrascana Lima ira focar nos clientes alvo, ndo delxando os demais tipos de

chentes sendo assim a pesqulsa de marketmg ¢ fundamental para formar melhor quais serfio

os clientes alvos.
3.8. Concorrentes

O grifico oito (8), mostrou quais sfo os principajs concorrentes diretos, € nos
graficos trés (3), quatro (4), cinco (5) e nove (9) mostraram o que a empresa deve ter de
melhor potencial de competitividade em relaggio aos seus concorrentes. '

Os concorrentes sdo diretos e estio localizados proximos ao centro da cidade,

- recebendo a comunidade local e visitante. De acordo com a pesquisa de vmarkeﬁng realizada

de 100 pessoas entrevistadas 26% referiram ao mal atendido nas atuais churrascarias, 38% a
higiene, e 36% pouca variedade de prato. | v

Os concorrentes diretos s3o duas ehurrascana, onde a pesquisa mostrou qual -
porcentagem de chentes que a frequentam 59% frequentam a Churrascaria Avenida, e 41% a
Primus Churrascaria. Porém elas deixam a desejar no quesito inovagiio, como tudo que ndo se
adapta acaba ficando para tras, isso estd acontecendo com as churrascarias de Ttapaci que hoje
sofrem por ndo terem se modemlzado e se adaptado as necessidades dos clientes que a cada
dia tem se mostrado mais exigentes, ou seja, a procura de nov1dades

O quadro a seguir mostra os pontos fortes ¢ fracos dos concorrentes
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Pontos Fortes ; Pontos Fracos
o Ambientes arejados | #Os concorrentes ndo possuem estacionamento
- Variedade no cardapio : e No oferecem cardépio de sobremesas
| e Pregos equiparados a qualidade | eFalta de pessoas qualificadas

Quadro 01: pontos fortes e fracos dos concorrentes
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011

‘No quadro abaixo um breve estudo dos concorrentes e uma previsdo da empresa

-~ Churrascaria Lima:

Referente ao quadro 1:

00- ruim;
01- regular;
02- bom;
03- 6timo.
ESTUDO DOS CONCORRENTES
Cond. Serv.
Qualidade |Preco | pagamento |Localizaciio | Atendimento | clientes Diversidade
Churrascaria '
Lima 03 02 02 03 03 02 03
Churrascaria
Avenida 02 02 02 i 01 01 01 : - 02
Primus : : '
Churrascaria 02 02 01 02 02 01 2

Quadro 02: estudo dos concorrentes
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011

Apbs analisar o quadro ¢ possivel identificar quais asvvan'tagens competitivas que a
empresa terd, para estar competindo com os concorrentes, ¢ 0 que pode ser feito para
satisfazer e fidelizar os clientes. |

Analisando o quadro acima, se pode verificar que a Churrascaria Lima terd um -
grande potencial de competitividade em relago as outras empreSas ‘que ja atuam no ramo,
serdA uma empresa que priorizarda a qualidade nos pratos, diversificados servicos de
atendimento. Sendo diferencial em relagdo aos concorrentes existentes no mercado local -
sendo um forte atraiivo para os clientes em potencial, que estdo carentes de inovagdes.

Como o ‘mercado € grande, ha espago para todos, sendo assim a empresa ird

participar com uma fatia deste mercado. A analise dos concorrentes € boa, pois com eles
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pode-se comparar e estimular melhonas sendo uma oportumdade para 0 cresmmento futuro 1
da empresa. o

Apcs as anahses a empresa tera como dIferenCIal aos concorrentes* qualidade nos

,pratos € atendﬂnento pfeg:o acessfvel aos chentes com fermas de pagamento d}ferencfadas

boa locahzac;ao com espago amplo e aconchegante eo prmc1pal a variedade nos cardépios.
Garantindo assim a eonﬁaﬁg:a ca satisfac;ao dos clientes. _ ‘

Sendo assnn héa grande 1mportanela na pesqulsa de marketmg, p01s analisou melhor
0s concorrentes da Chun:ascana L:ma, e comu a empresa deve agu: dlante deles, tendo um

melhor daferencml, alcang:ando melhor seus chentes e satlsfazendo—os

39 C .‘Ff}meceanreé :

Os fornecedores de matenal para a construg:ao da Churrascana sao facﬂmente
encontrados No entanto, € vmvel a reahzac;ao de uma ampla pesquisa de pret;o para adqumr :
néo s6 os matenals que serdo utilizados na constmg:ao do amblente mas tambem bens que
garantam o bem estar dos cheﬁtes Tanto o matenal para a eonstmg:ao cw}l qua.rfto a mao—de— '

obra, devem ser averlguados com cautela p01s os matenals estao sempre em varlag:ao de

' preg:o ea mao-de—obra contratada das proxnmdades do empreendlmento pode tomar 0s
‘ custos redu21dos As empresas escoIhldas serdo: A construvale, Dep051to Caixeta e Casa

nova. Por terem preg:os mals acesswels vanedades € melhores formas de; pagamentos

Os demals bens para a cozinha, 0s moveis e eletrodomestlcos podem ser encontrados -

- nas. ‘mais dlferentes lojas e de dlferentes marcas Onde dara preferenma a empresa com )
- melhores custos e rapldez nas entregas Sendo elas: Novo Mundo Eletroson So Colchoes ‘ ;
| OS produtes a}tmenttcms que sera& semdes vio ser adqmndos no Supermercado:
| SuperBuso e Supermercado Brasﬂ por possuirem melhores pregos, qualidade no '

~ atendimento e entrega tambem possuem hortas € criages pmpnas sendo estes produtes de

extrema quahdade A compra dos produtos serd feita de acordo com a necess1dade ‘para -

- minimizar o desperdwm.

- Os itens como refmgerantes cerveJas sorvetes salgadlnhos e bombomeres que serdo

fomec1dos por empresas distribuidoras no mercado. Cervale que fomecera cerveja |

. 'reﬁxgerantes e agua mmeral Coca-Cola. Que fomecerao reﬁ1gerantes e marca, sucos

energetu:os e demals pmdutos da mesma, Nestle que forneceré soxvetes e pwoles, .
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Todos 0s fornecedores dlstnbuldores e representantes possuem transporte proprio,

podendo vir ate a empresa sempre que sohcrtado paraa reahzat;ao de pedidos e reposicdo de

- estoques

Os fornecedefes foram escolhldos por possmrem methores pregos, melhores formas

de pagamento vanedades transporte propno € outros.

ESTU])O DOS FORNECEDORES

bombonieres

Melhor prego

Tipo de forneci'mento‘ . Fornecedor Preco Pagamento Entrega
Matenals de construg:ﬁo A construvale Bom ’ At_é 90 dias Mesmo dia
_Materlals de construqﬁo ‘ Depésito Caixeta Bom Até 120 dias | Mesmo dia
'Matenals de cqnst_rngao- : v Casa Nova ' -Bom " ' Até 90 diaS: ' “Mesmo dia
Moveis e 'eletroelétr(’inicos_ - | Novo Mundo Bom | Até10 vezes 72v dias

' Moveis e eletroelétrﬁnic6$ Elet_:rosom ' Bom Até 10 Vezcs - | 5 dias
Moveis e eletroeletronicos | S6 Colchdes ‘Bom T At6 10 vezes 5 dias
Produtos alimenticios SupgrBusb €. Methor pré_(;o | A vista Imediato
: ‘Supermercado Brasil . ‘ :
Mat. Limpeza SuperBusoe Methor prego | A vista Imediato
: : Supermercado Brasil : ~ , o
- Cerveja, refrigerantes Coca—colae Cervale | Methor preco A vista Até 4 dias
Sorvetes, salgadmhos e Nesﬂ'é A vista Até 5 dias.

Quadro 03: estudo dos fornecedores ' 7
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011

3.10. Vendas

- No graﬁco sete (7), foi pesqulsado sobre qual tlpo de comlda que os entrev1stados

mais dese]am Com ele sera posswel saber qual tipo de comida serd mals vendido. No grafico

cinco (5) anahsou o tempo de entrega dos concorrentes pois a empresa- dlspomblhzara

- vendas por contato telefomco como serdo mostrados em baixo.

Em se tratando das vendas ao consumldor final, a empresa val capacrcar seus "

| atendentes,para que 0s produtos se]am feitos com a melhor qualldade ‘sendo 0s mesmos

saborosos dehclosos € tambem tenham um atendlmento de quahdade essa capamtagao serda

reahzada antes da abertura do empreendunento e tambem dep01s com a reahzagao de cursos.

’modo satlsfatono atmgmdo 0s dCSC_]OS dos clientes.

- Com isso a empresa terd malores oportumdades para se consohdar no mercado alimenticio de :
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As vendas podem ser através de comida por quilo e rodizio nos horérios de almogo;e

" nos periodos noturnos,a Churrascaria servird deliciosos petiscos variados com diversas

bebid:vas.'

‘ ~ As vendas podérﬁo ser mediante a procura no estabélecifmnte, ou por contato
telefénieo; Todas_ras vendas dizem a'respeito de produtos com qualidade, variedades,
agiiidad¢ ¢ higiene. A empresa utiliiaré como estratégia de concorréncia, melhores precos,

qualidade, rapidez ¢ outros.

3.11. Pés-vendas

Nos servicos de pds-venda, serd criado um banco de dados o qual cada cliente ser4

~ registrado, com o fim de enviar congratulagdes e promogdes, que poderdo ser feitas em datas
comemorativas como, dia das mdes, pais, namorados etc. convidando os clientes para

‘comemorarem juntos com seus familiares na Churrascaria Lima. Também a criagdo de um

programa de fidelidade (um sistema de bonificaciio onde as refeigdes realizadas gerem pontos

a serem acumulados, assim, caso o cliente junte l0pontoes, recebe um bénus em uma refeicéio

~ou sobremesa gratis).

As vendas e pos-vendas tém a finalidade de fidelizar os clientes, garantindo assim a

satisfago, retorno dos mesmos e indicagdes a outros clientes.
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4. PLANO OPERACIONAL

4.1, Leéalizag:ﬁ&

A Churrascaria Lima sera localizada na Avenida F loresta s/n. — éentro — Itapaci —

Go. O lecal foi escolhido devido favorecer o acesso aos chentes onde ha grande circulagio de

' vexculos pedestres e outros, contando também, com uma infraestrutura completa (asfalto,

‘agua, rede elétrica, telefone e outros), proximo também a escolas, i igrejas, etc.

O local esta proximo a centros financeiros, comerciais e residenciais onde o fluxo de
bessoas é grande. Sendo um - local que proporciona facilidade no acesso, comodidade,
conforto, qualidade, seguranga e area para estacionamento. |

O espago reformado conta com 120m? ao todo, sendo adequado para as futuras
instalagdes da empresa. ‘

O imével serd préprio, pois a empreendedora j4 possui o local, sendo viavel com
minimizacdo de custos. Mas o mesmo contari com uma 1‘eforma,’ para adequar as exigéncias
estabelecidas pela proprietdria. - »

O imovel sera vistoriado pelos 6rgdos publicos da cidélde, para obter alvara de
funcionamento e alvard de licenca sanitéria, onde nfio havendo nenhuma irregularidade, sem
multas e atrasos em IPTU, estard legalizado para a abertura do empreendimento. |

Em relacdo aos Vizinhos acredita-se que ndo havera problemas devido o

empreendimento estar préximo a outros centros comerciais.
4.2. Layout

O grafico tres (3) analisou se o chente prefere pedir a comida em sua residéncia ou

comer na local, sendo assim com o estudo do grafico, ele auxﬂlou ‘melhor com o

desenvolvimento do layout da empresa, pois a empresa desenvolveu melhor a arquitetura do
ambiente, com uma melhor exposigdo e localizagio dos equipamentés, transmitindo uma
imagem de um ambiente agradavel, aconchegante, sendo local de lazer para os clientes.

O principal objetivo do layout ¢ pr,op'orcionar aos clientes, uma eficiéncia na
comodidade das instalagdes da empresa A decoragao sera clara, com uma iluminagio
adequada e climatizagdo suficiente para proporcmnar conforto, passando uma unagem

positiva do ambiente, com uma boa exposi¢do dos equipamentos, possuindo uma entrada
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tnica, com piso plano, sem degraus e materiais nfio escorregadios, tendo também espaco para |
o fluxo Tivre dos clientes.

A fachada da empresa serd destacada, com a logomarca da empresa, tambem tera um
estacronamento de facil acesso, placas com horario de f:mcfonamento
‘ Na parte interna da empresa, ela contard com uma 4rea para o saldo de refeicdes,
banheirds_;'depésito para estoque € cozinha. Proporcionando aos clientes uma facilidade na
mOVimcntagﬁo, éomodidade, agilidade para se servirem.

'O Saldo v_de refei¢Ges: é o local destinado aos clientes, acomodando confortavelmente

os clientes, tendo um parametro equivalente a 15 mesas sem obstaculos. Onde sera separado o

- espago para comida por quilo e o espago de rodizio.

Tera o balcéo para os pratos quentes, ¢ ao lado o balcdo com os pratos e talheres, em

| ‘seguida o balcéo dos pratos frios e saladas, passando pela segdo de bebidas e sobremesas, e

- _por fim a balanca eletronica para pesagem ou para anotar sendo rodizio. Fazendo com que o

ateadmlento seja rapido € eficiente.
O caixa estara proximo a saida, facilitando e controlando melhor os pagamentos.
Na cozinha serfio e}abor'ades os pratos do cardapio. Sua localizagdo ser4 estratégica,

com facilidade de acesso pelos empregados, que vém do saldio para executar as comandas ou

 levaros produtos. Os equipamentos serdo disf)ostos de forma a nfo atrapaihar a circulagfo das

Depo6sito sera o local destinado ao acondicionamento do estoque de alimentos,

bebidas, utensilios, sendo um local seco, fresco € de facil higienizago.

Banheiros néo serfio distantes do saliio das refei¢des, mas distante da cozinha. Serdo

sinalizados, arejados, limpes, separados para homens e mulheres, e atendimento aos

- portadores de neeeééidadés especiais

Com o auxilio dos graficos foi possivel desenvolver um layout suave, com conforto e

comodidade para os clientes, mostrando uma imagem positiva, comunicando a impress3o

- desejada, de um ambiente éconchegante,
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4.3. Capacidade produtiva e comercial

Com o grafico sete (7), da pesquisa de marketing, pode-se analisar melhor o que os
clientes preferem na disponibilizagdo dos produtos, podendo ser comida por quilo ou rodizio,
assim foi mais facil calcular a capacidade produtiva da empresa.

A empresa contaré inicialmente com seis pessoas distribuidas no processo, e, caso
haja necessidade serdo realizadas contratagdes para suprir as necessidades. Sendo que duas
pessoas responsaveis pela confecgdo dos alimentos, também encarregado da higiene e
limpeza. Serdo mais dois gargons encarregados da recepgdo e atendimento de clientes, uma
pessoa responsavel pela pesagem dos pratos, a empreendedora sera responsavel pelo caixa.

De inicio a churrascaria Lima ira produzir uma média de 50 refeigdes nos horarios de
almogo, nos dias de segunda a sexta, nos finais de semana e feriados essa quantidade ira
aumentar devido ser mais frequentada, e no periodo noturno tera capacidade para produzir 30
petiscos. Esses numeros foram estimados com auxilio da pesquisa realizada, para ter-se uma
média de produgio, mas a medida que a empresa for aumentando sua capacidade comercial,
consequentemente, aumentara a capacidade produtiva.Para o inicio do funcionamento a
empresa espera esta quantidade de clientes.

A alimentagio sera preparada no dia, dependendo do cardapio podera ser preparada
um dia antes, ndo perdendo a qualidade.

A capacidade de atendimento diario dos clientes sera estabelecida, através da

quantidade de clientes. Os pregos serdo de acordo com os tipos de produtos consumidos.
4.4. Processo de produgio ¢ comercializa¢io

A Churrascaria Lima funcionara todos os dias, das 11h as 13h e 30min, horario para
servir almoco, ¢ das 19h até as 23h e 30min nos horarios noturnos, claro que dependendo da
demanda podera ser alterado.

Os cardapios serdo diferenciados, onde identificara as necessidades dos clientes.

O processo de comercializagdo iniciara quando os clientes chegarem ao
estabelecimento, onde serdo recebidos por gargons treinados, que encaminhardo os mesmos
para o local onde se servirdo e escolherdo a mesa e bebidas de preferéncia, passa pela
pesagem, se for o caso. Apés o cliente terminar suas refei¢des ele realizara o upa@mento

Todos os produtos serfio confeccionados antes, com hlgleru;agao Preparﬁaodo 0s

pratos para o cardapio, depois serdo distribuidos nos balcdo de auto-segvi¢o. f\«j»
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Ouo t;lienfe ligaré no estabelecimento realizando o pédidd, onde o funcionario i
realizar a entrega em domicilio. Sendo servida a comida por quilo, onde o cliente ir4 também
escolher melhor qual o cardépio que deseja. |

A empresa contard com um sistema de gerenc1amento com softwares que irfo

p0551b111tar o controle de estoque, custos, itens vendidos, cadastro dos clientes, fluxo de caixa,

fornecedores € etc,
4.5.  Dimensionamente de pessoal

A empresa contard inicialmente com seis pessoas dlstnbuldas no processo, essa
quantidade de ﬁmcxonanos foi escolhxda pelo porte do negécio, por ser um micro
empreendimento, onde uumalmente sera o suficiente para as atividades da empresa, €, caso
haja necessidade serdo realizadas contratagdes posteriormente ‘para‘ suprif as necessidades.

e Proprietaria: responsavel pela administragio da empresa, controle das atividades
produtivas ¢ caixa. v

¢ Cozinheiro: serdo duas pessoas responsaveis pela confecgdo dos alimentos, também
encarregados da higiene e limpeza.

e Garcons: serdo dﬁas pesSoas encarregadas‘ da recepgdo e atendimento aos clientes,

e Auxiliar: ﬁma pessoa responsével pela pesagem dos pratos,'(:onfecgﬁo de sucos e etc.

A selecdo sera realizada através de indicagdes ou curriculo. Apés realizara

entrevistas, testes superVISIOnados

Para que todos sejam sempre atuahzados a empresa dlspomblhzara tremamentos

voltados na drea de atendimento e produgéio.

As competéncias necessdrias sdo que os funciondrios tenham comprometimento,

| educacdo, sejam dindmicos, eficécia, discrigdio, agilidade e presteza no atendimento.

Tabela 01: salarios

“Cargo Proé-labore - “Encargos Sociais Enéargqs trabalhistas | -~ Total
INSS FGTS Férias 173 Férias | 13° Salario Aviso Total més
: Prévio ;

' Proprietaria 2.000,00 220,00 X X X X X 2.200,00
2 — gargons 1.200,00 Simples | 96,00 100,00 33,33 100,00: 100,00 1.629,33
600,00 cada ; ) - :

2 - cozinheiros 1.400,00° " | Simples. | 112,00 | 116,67 38,89 116,67 116,67 1.900,90
700,00 cada ’ .
1 - auxiliar 600,00 Simples | 48,00 50,00 16,67- 50,00 50,00 814,67

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011



5. PLANO FINANCEIRO

:u 5.1 Estimativa de investimentos fixos.
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Para o inicio do funcionamento, é necessario que a empresa adquira alguns bens,

- como equipamentos, moveis, utensilios. A quantidade estabelecida abaixo na tabela foi de

acordo com a capacidade comercial que a empresa terd, ou seja, os equipamentos serdo

» suﬁcientes" para suprir a necessidade de producdo da empresa. A tabela a seguir mostra a

“descrigiio de cada um deles, quantidade, valor unitario e valor total. A empresa gastara R$

+23.206,00 (vinte e trés mil e duzentos e seis reais).

" Tabela 02: invesﬁmehtos fixbs,

Investimentos fixos

Descricio

_Porta guardanapos/canudo

Quantidade Valor unitirio RS Valor total RS
Balcio 6 cubas 01 ~1.010,00 1.010,00
-~ Balcdo 8 cubas . 01 1.450,00 | 1.450,00
~ ‘Balanga - 01 350,00 | 350,00
" Geladeira 01 1.200,00 1.200,00
- Freezer 01 1.450,00 1.450,00
- Fogdio industrial 01 1.300,00 1.300,00
- Cortador de frios 01 430,00 430,00
Exaustor ] 01 140,00 140,00
- Extrator de sucos - 01 300,00 300,00 -
~Forno elétrico 01 310,00 310,00
_ Forno microondas . 01 270,00 | 270,00
~ Liquidificador industrial 01 200,00 200,00
- Multiprocessador 01 200,00 | 200,00
Batedeira ‘ 01| 70,00 | 70,00
Jogodemesa - 15 - 120,00 1.800,00
Cadeira infantil - 05 -~ 60,00 300,00 -
Balcdo caixa 01 200,00 200,00.
Talheres . 200 4,00 800,00
Pratos 100 2,00 200,00
Jarra de sucos 10 6,00 60,00
- Frigideira 02 18,00 36,00
‘Bancada de granito. 01 180,00 180,00
 Balcdio pesagem 01 280,00 280,00
~ Prateleiras 02 200,00 400,00
~ Panelas em geral / . 1.200,00
Forros de mesa 30 12,00 - 360,00
15 20,00 300,00
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~v_ o ~800,00] 800,00
“DVD 0 120000 120,00
Ar condicionado 01 120000  1.200,00
-'Impressoracupomﬁscal 1 o 1110000 1.110,00
Computador b0 - 1.100,00 | - 1.100,00
Telefone | 01 o 80,00 - 80,00
. Moto | jjol' _' 4.000,00 | 4.000,00
Total W | 2320600

'Fonte Dados da pesqulsa adaptados pela autora 201 1 :
52. Estimativa dos inVésﬁméhtOsffmancéiros,

‘O investimento financeiro € composto pelo estoque inicial ‘¢ capital 'de giro,que de
- inicio nao ser4 muito grande devido a0 €spago para estocagem ser pequeno, havera uma

. estocagem programada para suprlr uma semana

"Tabela 03 mvestlmentos financelros : v
Investlmentos ﬁnancelros R ’
Descru;ao - ) , SRR Total R$

Estoquelmmal o : SR B SO 865000 .

e Capital degiro ERTEE - e S 5.000,00

- Tota 1 T 13.650,00

B Fonte Dados da pesqmsa, adaptados pela autora 201 1

521, Esﬁmaiﬁva_do_es‘toque;fmicial

7 Pa;ra inicio das at1v1dades & necessario a aqulslc;ao de matenas—pnmas comestlvels de-
. orlgem ammal € vegetal A quantidade foi determmada para o inicio do funcwnamento pa;ra |
‘média de 10 dlas, onde f01 felta de acordo com a capa01dade comerc1a1 da « empresa Sendo .

 elas um total de R$ 8 650 00 (01to rml selscentos e cmquenta reals)

: Tab’elzi 04: estimatii'a db 'eStoduje’ iﬂljicial' ' ‘
B -~ Estoque inicial
Descrlgao e R Valor totalRS : :
Cames emgeral B R o 1700 00
~ Massasemgeral . ' | B 410,00
- Cerealsemgeral 600,00

. "Oleos, condlmentosetemperos L | 300,00
'Hortlﬁ'utlgranjelros - 1 700,00

 Molhoemgeral - 100,00
Produtos para sobremesaebombomere R o 840,00
‘ Bebldas ER S REERE A ', _ 2000 OO‘ o
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Outros ~ » | ~2.000,00
Total v : RS 8.650,00
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011 ‘

52.2. Capitat. de giro

Para 0 bom funcionamento da empresa, serd necessiria uma reserva de dinheiro, até
que entre capital nos caixas, sendo assim o capital de giro da Churrascaria Lima, ser4 de R$
5.000,00 (cmco mil reais). Este valor foi determinado, para o inicio do funcionamento, pois ¢

necessario para minimizar impactos de mudang:as no ambiente do negdcio que a empresa atua.
5.3. Estimativa de Investimento Pré-Operacional

A empresa ir4 realizar alguns investimentos para iniciar as atividades da empresa. Os

recursos s3o compostos de capital proprio. Estimam-se os seguintes investimentos pré-

* - operacionais.

Tabela 05: Investlmento pré-operacional
: Investlmentos Pre—operacmnals

, : Descri¢io Total RS

Reforma do prédio ' 7.000,00
~ Despesas de legalizagdo 400,00

Divulgacdo (propaganda, pubhc1dade ) 800,00

Cursos € treinamento : - 400,00

Total 7.600,00

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 201 1
5.4. Estimativa de Investimento total

Todo investimento utilizado pela empresa para o inicio das atividades, serd de
1ecursos propnos A Churrascaria Lima contard com um investimento Total de R$ 56.530,10
(cinquenta e seis rml quinhentos e trinta reais e dez centavos) somando as estimativas de

Investimentos Financeiros, investimentos fixos e investimentos pré-operacionais.

Tabela 06: investimento total

Descricéio , ' Tofal RS ,
Estlmatlva dos Investimentos Fixos 23.206,00
Estimativa dos Investimentos Financeiros ~ ' -~ 13.650,00
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Estimativa dos Investimentos Operacionais 7.600,00

Total : : 44.456,00
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011
5.5. Balanco patrimonial inicial
Tabela 07: balanco patrimonial inicial ) '

' BALANCO PATRIMONIAL

ATIVO PASSIVO
CIRCULANTE CIRCULANTE
Caixa ‘ 5.000,00 | Fornecedor 8.650,00
Banco 0,00 | Financiamento 0,00
Estoque , 8.650,00 ,
PERMANENTE PATRIMONIO LiQUIDO
Investimento 7.600,00 |
Imobilizado 23.206,00 | Capital Inicial 35.806,00
TOTAL - 44.456,00 44.456,00

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011

5.6. Estimativa do faturamento

O faturamento mensal da empresa foi estimado com base na quantidade de todos os

produtos que serdio comercializados no més. Também chegou a conclusio destes valores

segundo foi estimado na capacidade comercial Apos esses calculos, pode-se chegar ao

faturamento anual de atividade da empresa.

~ Tabela 08: estimativa de fatufamentd .
Estimativa de faturamento

Descrigio Quantidade | Valor unitario | Valor mensal Valor anual
‘ R$ - RS RS

Bebidas em geral ‘ 6.025,00 72.300,00
Sobremesas K1 200 15,00 3.000,00 36.000,00 -
Refeicio Kl 1.100 16,00 17.600,00 211.200,00
Rodizio 400 20,00 8.000,00 96.000,00
Petiscos 400 15,00 6.000,00 72.000,00

~ Sorvetes em geral 200 4,00 800,00 9.600,00
Total 41.425,00 497.100,00

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011
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Tabela 09. estlmatlva dos custos mensal e anual
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Esnmatlva dos custos mensal (] anual

Descru;ao

Quantldade |

Valor

Valorvtotale’{‘ —
unlltarl,oRS_m TR

, Vzillior. '

i mens:ilRS

"k-’-‘Bebldas em geral

379750 B

145.570,00

 Insumos p/ |
L Sobremesas 1 Kl

2000 900

" 1.800,00

21 600 00

-‘Insumos p/ 1K
 Refeigio '

TI0[ 950

1045000

‘-1,2_5.400,00

~ Insumos p/ RodlZlo

— 4007*'&_ 1450

T 5.800,00 |

~69.600,00

B Insumos p/ petlscos

400 9,00]

T 3.60000|

~ Sorvetes

200] 250 "

500,00

' ’Total

2594750

Proprietéri'a‘ |
~ 2—gargons

o Fonte Dadds da pesqulsa, adaptados pela autora, 201 1

58. Estimativa com ‘d¢dﬁ¢6é§_ilé receita

‘,,;‘3111.1376,01)} |

Descngao

v Tabela 10 estlmatlva com dedug:ées da recelta . S .
. % |~ Faturamen

“to total

L “Custo
mensal RS

= - Custo | -
anual R§ |

_ Imposto SIMPLES
: NACIONAL x

TS| 497.100,00 |

3. 2345

3748134 |

Total

' Tabela 11: estlmatlva com mao—de—obra

 Fonte: Dados da pesqulsa, adaptados pela autora, 2011

59. E's't‘ihiativa-v_‘com mio-de-obra

3.12345

T 3748134

Cargo ‘

~ Salario

~ ‘mensal

Encargo
 total
~mensal

Salarlo + encargos
total mensal

Sa'lério-_l-'encé‘llrgoys'v-‘ S
- total anual

‘ 321.5000,’0,0

200,00 |

1 ‘,2.200,00'.. o

T 2640000

600 ,00 cada

~1.200,00

B )

‘}.15 552 00; SR

- 2- ,cozmhexrqs !
700,00 cada

~1.400,00

112,00

i 18. 144 00 ;

1 - auxiliar

600,00 |

4800

64800

7 776 003’1‘1‘1 it

T 41200

= ‘Total

1 4.400,00

565600

6787200

4320000
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Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora; 2011

5.10. Estimativa com depreciacio

Depreciacgdo € a perda ou valor de bens devido ao uso. Com o decorrer dos anos, os
equipamentos utilizados vdo se desgastando, ou se tornam ultrapassados. Com isso &

necessario uma reposicio dos mesmos.

Tabela 12: Estimativa do custo com depreciaciio ,
Estimativa dos custos com depreciacio

- Itens Valor do bem | Vidaatil | Depreciacio | Depreciacio
o ‘ _ (RS) €m anos anual (RS) mensal (RS)
Méquinas e , 6.670,00 06 | 1.111,67 92,64
equipamentos ‘ : :
Equipamentos de 4.410,00 04 1.102,50 91,88
Informatica |
Moveis e utensilios 8.926,00 08 1.115,75 92,98
- Moto 3 4.000,00 05 - 800,00 66,67
TOTAL 4.129,92 344,17

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011
5.11. [Estimativa dos custos Fixos e variiveis

Custos sfo todos os gastos realizados na produgdo de um bem ou servigos, € que

serdo incorporados posteriormente ao preco de vendas.

Tabela 13: estimativa dos custos variaveis

B Custos fixos Valor mensal RS Valor anual RS
Mio de obra e encargos ' 5.656,00 | 67.872,00
Depreciagio 344,17 4.129,92
Impostos 3.123,45 37.481,34
Total ‘ 9.123,62 109.483,26

Custos varidveis Valor mensal RS Valor anual RS

Custos de materiais 25.947,50 --311.370,00

- Energia 300,00 3.600,00
Botijdo de gas 280,00 3.360,00
 Agua 300,00 3.600,00
Total _ 26.827,50 321,930,00
Custo Total(Fixos e Varidveis) 35.951,12 431.413,26

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011
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As despesas sdo gastos que se destinam a comerma.hzagao dos produtos e servigos e

a admlmstrac;ao geral da empresa, isto se refere 3 as atividades nfio produtwas da empresa.

- Tabela 14: estimativa de despesas fixas

Despesas fixas Valor mensal RS Valor anual R$
Internet 110,00 1.320,00 -
Telefone - 150,00 - 1.800,00
“Honorario contador 150,00 ~1.800,00
Treinamentos 400,00 | . 4.800,00
~ Propaganda 400,00 | 4.800,00
- Publicidade 300,00 | - 3.600,00
* Promogio - 200,00 ~2.400,00
Produtos de hmpeza 300,00 3.600,00
~ Total 2.010,00 _24.120 00
Tabela 14: estlmatlva de despesas fixas :
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011
5.13. DRE - Base anual
Tabela 15: DRE L
Descng:ao , : _Valor anual
- RECEITA OPERACIONAL BRUTA o o
~ Receita total de vendas 497.100,00
~_CUSTOS OPERACIONAIS ) ‘

() Custos fixos ¢ variaveis

(431.413,26)

- (=) LUCRO OPERACIONAL -65.686,74

- DESPESAS OPERACIONAIS S
() Despesas (24.120,00)
LUCRO LIQUIDO 41.566,74

Fonte Dados da pesqulsa adaptados pela autora, 2011
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5.14.‘ Balanco patrimonial final 7 |

Tabela 16 balang;o patrlmomal final

, BALANCO PATRIMONIAL

ATIVO , | PASSIVO

CIRCULANTE = CIRCULANTE '

~ Caixa o ' 5.000,00 | Fornecedor ' 8.650,00
~Banco o 41.566,74 | Financiamento ‘ 0,00
Estoque o 8.650,00 ] B
PERMANENTE PATRIMONIO LIQUIDO |
Imobilizado = ; 7.600,00 | Capital Inicial 35.806,00
Investimento - 23.206,00 | Lucro acumulado 41.566,74
TOTAL - o 86.022,74 - - 86.022,74

- Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011

5.15. Indicadores de Viabilidade
5.15.1. Margem de Contribuicio

Margem de contribuigdo ¢é calculada entre a diferenca da receita das vendas com os

custos variaveis dividida pela receita das vendas.

I M C.= Recelta bruta— Custos Vanavels Totais
~ Receita Bruta

LM.C. =035 ou34,24

5.15.2. Ponto de equilibrio

Demonstra a situagdo da empresa. E o periodo gasto para recuperar o investimento,

por meio do fluxo de caixa liquido gerado no decorrer das atividades.

P.E. = Custo fixo + despesa Fixo Total

- Indice margem de contribuigsio
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P.E= - 381.723,60

- Com o éélculo réalizado encontra-se o pontd de equilibrio em R$ 381. 723,60anuais

. ou 31.810,30 mensais para cobrir todos os seus custos e despesas. A partir desse valor, sera

lucro paraa empresa

Devido a emprésa estar iniciando, é um valor satisfatério, pois se ela vender de R$
41.425,00 mensal, ela precisara vender no minimo R$ 31.810,30 para cobrir todos os custos e

despesas.
5.15.3. Lucratividade

Lucratividade é a percentual e a conclusio em qual rumo o negécio esta. Ele mede o

lucro liquido anual em relagfio as vendas.

Lucratividade = Lucro liquido x 100
Receita Total

Lucratividade = 8,36%

Significa que sob R$ 497.100,00 da receita total, sobfam RS 41.566,74em forma de
thI'O ap0s pago todos os custos e despesas indicando uma lucratividade de 8,36% anual

Segundo o SEBRAE. (2007) Para as micro e pequenas empresas a lucratividade
(lucros sobre as vendas) varia entre torno de 5% a 10% para industria € comércio. No caso de
prestadoras de servigos ficam em torno de 15% a 20%.

5.15.4. Rentabilidade

~ Rentabilidade é o indicador de atratividade dos negécios, onde mede o retorno do

- capital investido. ,.

Rentabilidade = Lucro liguido x 100

Investimento total

Rentabilidade = 93,50%
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Slgmﬁca que a empreendedora ira recuperar 93, 50% anual ou 7,79% mensal do
valor investido. - '

Segundo o SEBRAE (2007) as mtcro ¢ pequenas empresas, devem ter uma

o rentabthdade entre 2% a 4% mensal, ¢ a empresa a ser lmp%amada tem 7,79% mensal estando
“dentro dos mdices estabelecaldos pelo mercado ' ’

© 5.15.5. PayBack

0 prazo de retorno 1nd1ca 0 tempo necessério para que o empreendedor recupere o

que investiu no negocm

' Payback = invéstimeﬁte total -
' Lucro liquido

Payback = 1 ano 8 meses ¢ 12k'di’as

 Significa que em 1 ano 8 meses e 12 dias ap6s o inicio das atividades da empresa, a

empreendedora ter4 recuperado sob a forma de lucro, o que gastou com o iﬁvestimento total.
5.15.6. Taxa Minima de Atratividade — TMA

A TMA devé‘ 'reﬁfesentar o custo de 'opdrtuhid'ad’e do c'ap'it'al. para a empresa. Ela é a
taxa de juros que derxa de ser obtida na methor aphcagao aiternatlva, quando ha emprego de
capital proprio, ou é a menor taxa de juros obtidos quando os recursos de terceiros sdo
aplicados. ' '

A TMA proposta como pardmetro para a Churrascana Lxma, sera de 20% ao ano,

}536}930mes

5157, Taxa_mma de Retorno — TIR

E ataxa que em detefrminadd periodo de tempo, iguala com as entradas j'e;‘-saidas de -



s
Levando em c0n51dera9ao que a TMA é de 20% a.a., o pI‘Q]etO ¢ viavel, p01s o valor
9() 87% ¢ maior que a TMA.
E bom porque a TIR de 90, 87% supera a T™MA estabelemda de20%

5.15.8. Valor Presente Liquido - VPL

VPL é a dlfereng:a entre 0 Valor investido (CF(,) eo ‘valor dos beneﬁcms (CF,) »

descontados para data inicial usando-se como taxa de desconto a TMA
VPL=170.988,75 _ ’
Conclui :guc o VPL ¢ satisfatério, sendo vidvel a implantagéo do projeto.
Ebom porque ela ter4 valores positivos, sendo lucrativo para a empresa.
L
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92.594,68

5.16. Fluxo de caixa
L D’lécrimiﬁaéﬁo ~ Ano0|  Ano1|  Ano2|  Ano3|  Anod Ano5
| LInvestimento o -l s -

| 44.456,00 |
[2. Receitas totais 497.100,00 | 512.013,00 [ 527.373,39 | 543.194,59 | 559.490,43
3. Custos fixos 109.483,26 | 110.311,95 | 113.621,31 | 117.029.95| 120.540,85
|4 Custos variaveis 321.930,00{ 335.295,90| 345.354,78 | 355.715,42| 366.386,88
. Despesas fixas I 2412000 24.843,60] 35.58891| 2635658 2114727
[6 Lucro tributivel 41566,74| 41561,55| 42.808,39| 44.092,64 4541543
7. Amortizagio T1.114,00] 11.114,00] T1.114,00] 11.114,00

8- saldo a’cumﬁ»ladovk __ 30.45%,74| 60.90029] 9 125.573,32| 170.988,75

Tabela 17: fluxo de caixa =~ o
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011
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Anglise horizontal e vertical

Séo técnicas adicionais para a andlise.

5.17.1. Anilise vertical

78

A anahse vertlcal mostra como cada conta se relacwna com um valor-base Para a

ativo, podendo assim observar melhor sehd 1tens fora das propor(;oes normals

Tabela 18: anallse vertlcal do DRE

,’ anahse vertical do balanc;o calcula—se a porcentagem de cada valor em relac;ao ao total do

: Descricio o 2012 % 2013 %
"RECEITA OPERACIONAL BRUTA | R R
_Receita total de vendas 1497.100,00 | 100 |512.013,00 100
_CUSTOS OPERACIONAIS N N o ]
(-)Custos fixos e variaveis (431.413,26) | 86,79 | (445.607,85) | 87,03
(= LUCRO OPERACIONAL 65.686,74 | 13,21 | 66.405,15 112,97
~ _DESPESAS OPERACIONAIS B e | , , ,
() Despesas . (24.120,00) | 4,85 |(24.843,60) 4.85
LUCRO LiQUIDO OU ACUMULADO 41.566,74 | 8,36 | 41.561,55 18,12
~ Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011 ~ '
_Tabela 19: anilise vertical do balanco patrimonial ' ' = ) AR
-~ ATIVO 2012 | % 2013 |% |PASSIVO 2012 | % | 2013 [%
~_Circulante Y L {100 | Circulante , L : - (100
© Caixa | 5.000,00{5,81 | 5.000,00 Fornecedores | 8.650,00/10,06| 8.650,00
“Banco 141.566,74 | 48,32 {39.335,65 | Financiamento 000 0 | 0
Estoque - 8.650,00|10,06| 8.650,00 | - B ' '
Permanente - ST . PL S R , '
Investimentos | 7.600,0011,35|7.600,00 Capital 1n101al 35:.806,()0"41},62 38.806,00 |
Imobilizado 23.206,00' 27,44 23.206,00 ‘ Lucro 141.566,74 48,32 (41.561,55|
‘ - |acumulado R R T
86 022 ,74 100 '85.791 65 100 ‘ 1186.022,74| 100 |85.791,65|100

'5.17.2. Andlise horizontal

o Fonte Dados dapesqulsa adaptados pela autora, 2011

A anallse honzontal por sua vez tem como ObthIVO mostrar a evoluc;ao de cada

 conta a0 longo dos anos basela-se na evolugao de cada conta de uma sene de demonstrag:oes

ﬁnancelras em relac;ao a demonstragao antenor e/ou em relagao a uma demonstragao
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fmancelra basica, geralmente a mais antlga da série. Pode-se a531m anahsar a evolugao da

empresa como um todo.

Tabela 20: analise horizontal do DRE

@

®

o

‘ Descrlgao , 2012 2013 %

RECEITA OPERACIONAL BRUTA , - :

_Receita total de vendas 1 497.100,00 | 512.013,00 1,03
CUSTOS OPERACIONAIS ’ '
(-)Custos fixos e variaveis (431.413,26) | (445.607.85) 1,03
(=) LUCRO OPERACIONAL 65.686,74 | 66.405,15 1,03
DESPESAS OPERACIONAIS ' '

(=) Despesas , (24.120,00) - | (24.843,60) 1,03
LUCRO LIQUIDO Ou ACUMULADO 41.566,74 41.561,55 1,03
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011 ‘
Tabela 21: analise horizontal do balanco patrimonial . -
ATIVO | 2012 [2013 % |PASSIVO 2012 2013 %
Circulante ) : 100 | Circulante | 100
Caixa 5.000,00| 5.000,00 |0 |Fornecedores 8.650,00 | 8.650,00 | 0
Banco 41.566,74 | 39.335,65 Financiamento 0,00 0

~ Estoque ~8.650,00| 8.650,00 |0,95 ' L
- Permanente | PL « ,
- _Investimentos | = 7.600,00|7.600,00 |0 |Capital inicial | 35.806,00| 38.806,00 | 0
Imobilizado 23.206,0023.206,00 |0 Lucro 41.566,74 | 41.561,55 | 1,00
: : . _ ~ lacumulado '
86.022,74 | 85.791,65 {101 86.022,74 | 85.791,65 | 101

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011

5.18. Anilise de quocientes

>5.18.1. Indicadores da estrutura de capital

Os mdlces desse grupo mostram as grandes linhas de decisdes financeiras em termos

de obtengdio e aphcagao de recursos, caracterizados por quanto menores forem melhor serd a

~condigdo ﬁnancelra da empresa.

~ Os indicadores da estruﬂira de cépital estdo apresentados no quadro a seguir.



(

80

Ta!)ela 22: indicadores da estrutura de capital . .
Indice “Participacdo de Composicio Imobilizacdo do | Imobilizacdo dos
. Capitalde | do Patriménio Recursos nio
Terceiros Endividament Liquido ~ Correntes
(Endividamento) 0 , ‘
Formula -Capital de Passivo Ativo Permanente | Ativo Permanente
- Terceiros - Circulante Patrim6nio Liquido | P.L.+ E.L.P.
Patriménio Liquido Capital
L - Terceiros .
’ Calculo 0 =0 8.650.00= 0 30.806.00=10,40 | 30.806.00=0,40
e : 77.372,74 0 ' 77.372,74 77.372,74 + 0
' Andlise | A empresa ndo teve | O percentual Para cadaR$ 1,00 | Indica que 0,40 %
- | capital de terceiros | de obrigagdes | de patriménio dos Recursos nio
na empresa com terceiros € | liquido, aplicou R$ | Correntes foi
' 0%, porque o | 0,40 no ativo destinado ao
capital foi permanente. Ativo Permanente
- ) , préprio.
Interpreta | Indica que a As obrigagdes | Indica que a Mostra quanto
¢do ‘empresa ndo tem em relagdio aos | empresa ndo ’ dos recursos
obrigagdes com terceiros € 0. depende de capitais | permanentes e de
terceiros de terceiros, para | longo prazo estio
R financiar o ativo investido no ativo
_ - 3 circulante. permanente.
- Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011
o . v |
5.18.2. Indicadores de rentabilidade
Os indices de rentabilidade mostram o quanto renderam os investimentos realizados -
- pela empresa e, desta forma, qual o seu grau de éxito econdmico. Os indices deste grupo sdo
do tipo quanto maior, melhor, exatamente pelo fato de retratarem o resultado dos
investimentos da empresa.
No quadro a seguir apresentam-se os indicadores da rentabilidade.
) . Tabela 23: indicadores de rentabilidade
e Indice Giro do Ativo Margem Liquida | Rentabilidade do | Rentabilidade do
Ativo i Patriménio
o , , Liquido =~
- Formula | Vendas Liquidas | Lucro . Liquido | Lucro . Liquido | Lucro ~ Liquido
- T Ative ; Vendas Liquidas Ativo ‘ - | P.L.médio
.~ Calculo |497.100.00=5,78 | 41.566.74 =0,08 41.566.74=0,48 | 41.566.74=0,54
S |86.022,74 _1497.100,00 86.022,74 71.372,74
 Andlise | A ~empresa | A empresa obtém | A empresa obtém | A empresa obtém
‘ vendeu R$ 5,78 | R$ 8,00de lucro | R$ 48,00 de lucro | R$ 54,00 de lucro
para cada 1,00 do | para cada R$ 100 | para cada R$ 100 | para cada $ 100
investimento vendidos. de investimento | de capital préprio
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total. total. | investido, em
média, no
, exercicio
Interpret | Indica que a |Indica sucesso da|Mostra que a|Indica que a
acdo empresa . estd | empresa, pois | lucratividade ¢ | empresa esta
tendo lucro | mostrou a margem | satisfatoria,  em | tendo lucro, tendo
suficiente ~ para | de lucro que restou | relagio aos | retorno com o
cobrir todos os |apds deduzir os | investimentos capital  préprio
gastos, e ainda | custos, despesas e | totais. investido.
investir - no  seu | impostos.
| ativo.

5.18.3. Indicadores de liquidez

‘Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011

Os indices desse grupo mostram a base da situagdo financeira da empresa,

‘procurando medir quio sélida é esta. Uma empresa com bons indices de liquidez tem

condi¢des de ter boa capacidade de pagar suas dividas, sendo, portanto caracterizados por

quanto maior for, melhor sera a condi¢do da empresa.

No quadro a seguir encontram-se os indicadores de liquidez.

Indice

Liquidez Geral Liquidez Corrente Liquidez Seca
- Formula Ativo Circulante + Ativo Circulante Ativo Circulante -
Realizavel LP Passivo Circulante Estoques
Passivo Circulante + Passivo Circulante
- Exigivel LP .
Calculo | 55.216,74 +0=16,38 55.216.74 = 6,38 55.216.74 - 8.650,00= 5,38
~ 8.650,00 + 0 8.650,00 | 8.650,00
Anédlise | A empresa possui R$ Quanto a empresa A empresa possui de Ativo
6,38 de Ativo possui R$31,29 de Circulante RS 5,38, para
Circulante + Realizavel | Ativo Circulante para | cada R$ 1 de divida de
aLP paracadaR$ 1 de |cadaR$ 1 de divida de | curto prazo, sem
divida total | curto prazo comprometer os estoques
Interpretacd | Indica que a empresa | Indica que o capital Indica que ela deve tentar
o tera condig¢des para circulante € positivo, | reduzir os estoques ou
pagar todas as tendo capacidade para | aumentar o valor de seus
obrigagdes. Sem cumprir os ativos liquidos.
precisar alienar bens de | compromissos de
uso permanente das curto prazo.
atividades da empresa

Tabela 24: indicadores de liquidez |
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011
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6. AVALIACXO:'DO PLANO DE NEGOCIC

Apbs a realizacfio de todo o plano de negécio, é realizada a aVaIia(;e“to do mestilor
devido este ser uma ferramenta muito importante para a abertura de uma empresa, pois com
claa empreendedora pode analisar a viabilidade da unplantagao da empresa

0O plano_ de ma_rketmg proporcionou realizar uma pesquisa de marketing, onde a
mesma auxiliou na tOmada de decisdes para os butros itens do trabalho, também teve a analise
do mercado, mostrou os 4P’s da empresa, identificaram os clientes, concorrentes,
fomecédot_‘es, COin seus pontos fortes e fracos, onde todos os itens desenvolvidos foram
realizados com vplanejamento, para ter sucesso no empreendimento. Com o plano de

marketing também foi possivel identificar quais as estratégias promocionais, garantindo a

- ﬁdelizag:io dos clientes‘e‘ reconhecimento na regifio. Assim foram identificados fatores

importantes .para' garantir uma venda e p6s-vendas para atingir a satisfa¢do dos clientes.

0] planob operacional permitiu 2 empreendedora ter uma visdo completa das
atividades do negééio, auxiliando o bom desenvolvimento do mesmo. Permitindo uma boa
localidade, sendo de fécil acesso, espago agradavel e confortavel. Com ele também idéntiﬁeou '
fatores impdi'tantes como layout, sendo afqu‘itétamente estudado, a capacidade comercial,
processo comercial e diniensiona‘ment’o de pessoal, onde a mio de obra sera suficiente para o
inicio do funcionamento do empreendimento. ;

Com o Plano Fmancelro percebeu a grande v1ab111dade da Implantac;ao -do

empreendlmento, com varios fatores positivos, sendo eles: o capital a ser investido ¢ de

recurso proprio € o indicador de viabilidade no item anterior mostrou que: o ponto de

 equilibrio sera de RS 381.723,60anual, a lucratividade ser4 de 8,36% anual, a rentabilidade de

93,:50%an&értl e a empresa ir4 gastar um periodo de 1 ano 8 meses e 12 dias para recuperar o

' capital investido, ‘a' TLR- sera 90,87% e o VPL sera de 170.988,755endo quje' é viavel a

construcgo- da empresa.

Com todos os dados apresentados percebe-se que 0 negdcio é um investimento

r

vidvel, porém, é necessério que o plano se}a consultado e analisado permanentemente

~ podendo sofrer alteragdes.



* CONSIDERACOES FINAIS

Com a finalidade de colocar todo o conhecimento adquirido durante o curso de
administragfio, ‘f'o‘i desenvolvido este plano de negdcio, sendo importante para o crescimento
académico. | ‘ |

- O plano de négécib é uma ferramenta importante no mundo dos negdcios e através
deste plano, pode—se adqumr uma experiéncia para os futuros projetos.

Todas as expectativas para a elaboragao do plano foram alcang:adas, onde foram

superadas, todas as d1ﬁcu1dades para a criagfio do mesmo, € para’ conclusao do curso. Mas o

grande sonho pode ser realizado devido as grandes oportumdades

Para reahzagao do plano de negocm foram entrevistadas algumas- pessoas quando as

mesmas auxﬂlaram no desenvolwmento do trabalhe Mmtas barreiras foram encontradas na

constru(;ao do plano mas foram superadas, e toda a pesqulsa reahzada foi suficiente para

* obter todaa anahse € dar suporte no trabalho.

Apbs a conclusao do curso, pretende-se iniciar o negoczo anahsado e alcang:ar a

independéncia tdo almejada pelos empreendedores de maneira geral.
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APENBICE

Vocé esta conv1dado (a) a responder este questiondrio anommamente o qual o
mesmo faz parte de uma pesquisa de mercado para anahsar a 1mpiantagao de um novo

negoc1o na c1dade de Itapaci — Go, sob onentagao do professor Claudlo Kobayashl da

»dismpima de empreendedonsmo daF aculdade de Ciéncias e Educag:ao de Rubiataba.

Se vocé frequenta churrascanas ou restaurantes, vocé podera participar da

pesqulsa, lendo com atenq:ao as questoes sendo que é livre | para recusar-se a responder

-as perguntas que causem constranglmento e todo 0 resultado obtldo sera mantido em

-~ sigilo.

1- Vocé frequenta churrascana ou restaurante local?Se sim, qual a sua faixa

eténa?
O ()15a25
( )25a40
( )40a60

() acimade 60

2-  Qual asua'reflda' minifﬁ_a?
() At 1 salario

( )Dela2 salérios

( )De2a3 salanos

) Ac1ma de 3 salanos

3- Vocé prefere: =
() Irachurrascaria -

( ) Pedir entr@g@emdomicﬂio

4 — Quais. as falhas que. vocé 1dent1ﬁca nas churrascanas que frequenta‘?
-( ) Falta de hlglene
() Pouca vanedade de pratos

(. )Mau atendl_mento V
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5 - Quanto tempo demorou a altima fefeig:ﬁo que vogé pediu para entrega em i
domicilio? o o ' ' o
( )10a_20'»‘niinutos |
() 30 a 60 minutos |
() Outros

6 - O que vocé costuma beber durante as refei¢des?

() Cerveja

() Vinho

( )Refrige’ranyte‘
| (. ) Suco

( )Agua

7 - Quando vai a churrascaria prefere refeigOes:
() Por quilo

() Porrodizio

8 — Vocé gosta de comer em qual churrascaria em Itapaci:
{ ) Churrascaria Avenida

(' ) Primus Churrascaria

9 ~0 que vocé deéeja que as churrascarias ofere¢am de melhor?
() Atendimento

() Qualidade

( ) Prego

( ) Variedadeé

() Higiene




