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INTRODUCAO

Este é um trabalho de conclusdo de curso que se apresenta através de
um plano de negdcio, que visa analisar a viabilidade de um negdécio no ramo de
pizzaria— a Pizza G.

Foi utilizada pesquisa de campo, através de questionarios e entrevistas,
feitas com 40 pessoas, avaliando assim, seus perfis, suas preferéncias e
conceitos relacionados ao mercado de pizzas em geral.

Através desses questionarios foi possivel identificar o perfil dos
possiveis consumidores da Pizza G, bem como sexo, idade, cidade onde
residem, grau de escolaridade, etc. A partir desses resultados foi possivel
verificar qual o publico alvo da pizzaria.

Foi utilizada pesquisa bibliogréfica que serviu como embasamento para
realizacdo da parte tedrica do trabalho. Assim, foram citados os seguintes
autores: Dolabela, Dornelas, Dengin, Bernadi, Chiavenato, entre outros.

Para realizacdo deste trabalho, também foram utilizados sites
importantes e confiaveis, como o SEBRAE e o Centro de Pesquisa e Educacéo
Continuada, para se ter uma idéia prévia e concreta de fatores importantes
como: o mercado de pizzas em geral, pés vendas, atendimento ao cliente, etc.

Também foi formalizado o estudo das idéias que serdo transformadas
em negocio. Foram abordados os conceitos do negocio, do mercado, 0S
principais produtos, os riscos, as oportunidades, o perfil dos clientes, o perfil
dos concorrentes, os fornecedores, as estratégias de marketing para realizacao
das vendas, o plano operacional e ainda, o planejamento financeiro, pois
através dele ser& possivel verificar a viabilidade do negécio.

Portanto, o trabalho visa a concretizacdo de uma visdo empreendedora,
pois nele foram relatados todos os detalhes que ajudaram na realizacdo do
mesmo, transformando um pensamento em idéias e posteriormente em
realidade.

A Pizza G configura-se como micro empresa, na fabricacdo e
comercializagédo de pizzas, por¢cdes e bebidas diversas, atendendo & populacéo

de Nova Gldria e regido, buscando sempre a satisfacdo dos clientes.
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1 OBJETIVOS

1.1 Geral

Este plano tem como objetivo, apresentar os estudos de viabilidade para
a implantacdo da empresa Pizza G, na obtencdo de uma perspectiva prévia e
completa da empresa, sob analise das vantagens, desvantagens, riscos e

oportunidades do negaocio.

1. 2 Especificos

e Elaborar o plano de marketing para analisar os meios para promover as
vendas.

e Desenhar o plano operacional.

e Calcular estimativas de investimentos, custos, lucratividade,
faturamento, retorno e todas as informacdes que serdo necessarias para

verificar a viabilidade do investimento.
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2 JUSTIFICATIVA

O mundo dos negécios esta cada vez mais cheio de desafios e riscos,
assim, a acdo empreendedora antes de ser iniciada, requer um exercicio de
planejamento minucioso e detalhado.

N&o se pode ingressar em uma atividade econ6mica baseando-se em
suposicoes, s6 na base do “achismo”. Faz-se necesséario conhecer todos os
detalhes que tornardo a atividade realmente viavel e isto s6 sera possivel
através de um estudo geral do negécio.

No mundo atual, de grande instabilidade econdémica, alta competicéo e
mudancas constantes, torna-se imprescindivel a elaboracdo minuciosa e
especifica dos projetos. Atraveés da coleta e andlise dos dados técnicos, do
conhecimento de mercado, dos riscos, evitam-se surpresas desagradaveis e
conseguéncias desastrosas, quando da execucao de um empreendimento sem
gualquer planejamento.

Assim, a competitividade do mercado exige que o futuro empreendedor
tenha um amplo conhecimento sobre a atividade em que ira atuar. Elaborar um
Plano de Negodcios, antes de iniciar as atividades, torna-se fundamental para
visualizacdo de estrutura e funcionamento do mesmo no mercado, permitindo
avaliar os pontos fortes e fracos e a viabilidade do negécio. O Planejamento
precisa ser parte integrante da postura do empresario moderno, pois permite
tracar estratégias antecipadas para atingir o sucesso do empreendimento.

Dessa forma, o desenvolvimento do Plano de Negécio € uma ferramenta
importante antes de iniciar qualquer empreendimento. E através dele, que sera
possivel um planejamento e analise prévia, podendo assim, identificar os riscos

e suas possiveis formas de elimina-los.
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3 REFERENCIAL TEORICO

3.1 Empreendedorismo

Esta secdo apresenta alguns conceitos de empreendedorismo,
empreendimento, empreendedor, plano de negocio, Fast Food e micro e
pequena empresa que serviram como base para realizagdo do plano de
negocio.

Dolabela (1999) faz um esboco da palavra empreendedorismo, bem

como, sua utilizacdo. Assim, segundo ele:

O empreendedorismo é um neologismo derivado da livre traducdo da
palavra entrepreneurship e utilizado para designar os estudos
relativos ao empreendedor, seu perfil, suas origens, seu sistema de
atividades, seu universo de atuacdo. A palavra empreendedor é
utilizada para designar as atividades de quem se dedica a geracéo de
riquezas, seja na transformacdo de conhecimentos em produtos ou
servigos, na geracéo do proprio conhecimento ou na inovagdo em
areas como marketing, producdo, organizagdo, etc. (DOLABELA,
1999, p.43)

Segundo Dornelas (2005, p.17), “o conceito de empreendedorismo tem
sido muito difundido no Brasil, nos ultimos anos, intensificando-se no final da
década de 1999.”

Ha varios fatores que explicam o interesse pelo assunto. Nos Estados
Unidos, esse termo é conhecido ha muitos anos. No Brasil, nos dltimos anos,
apos tentativas de estabelecer a economia e da imposi¢ao da globalizacdo, as
grandes empresas se viram na obrigagdo de procurar alternativas para

aumentar a competitividade e reduzir os custos.

Uma das conseqiiéncias imediatas foi o aumento do indice de
desemprego, principalmente nas grandes cidades, onde a
concentracdo de empresas é maior. Sem alternativas, 0s ex-
funcionarios dessas empresas comecaram a criar novos negocios, as
vezes mesmo sem experiéncia no ramo, utilizando o pouco que ainda
Ihes restou de economias pessoais, fundos de garantia, etc.
(DORNELAS, 2005. p.17).

7z

O interesse pelo empreendedorismo ndo é somente dos governos
publicos, hd muitas organizacBes multinacionais que sdo atraidas por esse

tema. Assim Dornelas (2005, p.24), sobre uma dessas organizacdes afirma
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que:

Em 1998, a Organization for Economic Co-operation and
Development (OECD) publicou o informe “Fostering teh
Entrepreneurship: A Thematic Review”, como objetivo explicito de
compreender o estigio de desenvolvimento do empreendedorismo
em todos os paises da OECD e identificar quais politicas poderiam

ser mais présperas
para intensificar o desenvolvimento do empreendedorismo naqueles
paises.

Ainda, de acordo com Dornelas, (2005, p. 27) “0 movimento do
empreendedorismo no Brasil comegou a tomar forma na década de 1990,
quando entidades como o SEBRAE e SOFTEX foram criadas”. Foi com o0s
programas da Softex que o tema empreendedorismo comegou a despertar na
sociedade.

Dornelas (2001. p.17/18) comenta sobre como o empreendedorismo
influencia as politicas publicas e o desenvolvimento do pais. Segundo ele, “o
empreendedorismo tem sido o centro das politicas publicas, na maioria dos
paises.” Isso se deve ao fato de que o empreendedorismo é a porta de entrada
para o desenvolvimento do Pais. Através dele, sdo geradas novas empresas e
mais oportunidades de trabalho para a populacdo, diminuindo assim o nimero
de desemprego no pais.

Também cita como o empreendedorismo contribui para as riquezas do

pais. Assim, ele afirma que:

Empreendedorismo deve conduzir ao desenvolvimento econdémico e
distribuir riquezas e beneficios para a sociedade. Por estar
constantemente diante do novo, o empreendedor evolui através de
um processo interativo de tentativa de erro; avanca em virtude das
descobertas que faz, as quais podem se referir & uma infinidade de
elementos, como novas oportunidades, novas formas de
comercializagdo, vendas, tecnologia, gestéo, etc. (DOLABELA, 1999,
p. 45)

Bernardi (2007, p. 9/10) explica: “se o espirito empreendedor é nato ou se €
possivel desenvolver o empreendedorismo”. Ele afirma que ha um mito de que
ndo é possivel desenvolver o empreendedorismo. Mas segundo ele, “existem
varias circunstancias que dao origem a um empreendimento, que pode ou ndo
se relacionar aos tragcos de personalidade”. Ele cita alguns tipos de

empreendedores, sdo eles: o empreendedor nato; o herdeiro; o funcionéario de
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empresa, excelentes técnicos; vendedores; opcdo de emprego;
desenvolvimento paralelo e aposentadoria.

O empreendedorismo é um fendmeno cultural, ou seja, empreendedores
nascem por influéncia do meio em que vivem. “Pesquisas mostram que os
empreendedores tém sempre um modelo, alguém que os influencia”.
(DOLABELA, 1999, p. 30).

E necessario que o empreendedor tenha alguma nog¢éo sobre o negdcio
que se planeja abrir. “Na maioria dos casos de sucesso, o futuro empreendedor
domina as nocdes basicas, necessarias para desenvolver o novo negdcio, e as

complementa através de sécios ou colaboradores”. (DEGEN, 1989, p.141).

3.2 Empreendimento ou Negocio

De acordo com Chiavenato (2005, p. 22), negoécio € um “esforco
organizado por determinadas pessoas para produzir bens e servicos, a fim de
vendé-los em um determinado mercado e alcangar recompensa financeira pelo
seu esforgco”.

Chiavenato (2005, p.23), afirma que “o objetivo de um negdcio é produzir
e vender com lucro, produtos/ servicos que satisfacam necessidades e desejos
da sociedade”.

Para iniciar um negocio proprio é fundamental que o empreendedor se
sinta capaz de desenvolver as tarefas que Ihe serdo atribuidas no proprio
negocio. Assim, Degen (1989, p. 13) afirma que:

O preparo de um individuo para iniciar um neg6cio préprio cresce
com seu dominio sobre as tarefas necessarias para o
desenvolvimento, com 0 aumento de sua capacidade gerencial e com

0 crescimento de sua visdo empreendedora refletida no seu dominio
sobre a complexidade do negdcio

Para dar inicio a um novo empreendimento, ndo basta somente querer
abrir um negodcio. Assim, segundo Degen, (1989, p. 140) h4 alguns requisitos
sobre a idéia de um novo empreendimento. Sdo eles: Conceito do negécio,
conhecimento, contato, recurso e encomendas.

Chiavenato (2005, p.14), ainda aponta os fatores criticos de um negécio
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bem sucedido, sdo eles: Qual sera o novo negocio: produto/servico/mercado;
Qual sera o tipo de cliente a ser atendido; Qual sera a forma legal de sociedade
mais adequada; Quais serdo as necessidades financeiras do novo negocio;
Qual serd o local adequado para o novo negocio; Como administrar as
operacdes cotidianas do novo negdcio; Como produzir bens ou servigcos dentro
de um padréo de qualidade e de custos; Como obter conhecimentos profundos
sobre o mercado e, principalmente, sobre a concorréncia; Como dominar o
mercado fornecedor; Como vender e promover os produtos/servicos; Como
encantar os clientes.

Para Chiavenato (2005, p.15), ndo ha uma férmula certa para tornar um
negocio bem sucedido. Mas “saber evitar e neutralizar as ameacgas e saber
navegar pelas oportunidades que ocorrem nesse ambiente”; € um grande
passo para o sucesso. Assim, para tornar um negécio bem sucedido, depende
do futuro empreendedor.

A seguir, h& alguns pontos representando algumas razdes, pelas quais
as pessoas se engajam em negocios: Forte desejo de ser seu proprio patrao,
de ter independéncia, de ndo receber ordens de outros, fundamentando-se
apenas em seu talento pessoal. A isso se da o nome de espirito
empreendedor; oportunidade de trabalhar naquilo que gosta, em vez de
trabalhar como subalterno, apenas para ter seguranca de um salario mensal e
férias a cada ano; sentimento de que pode desenvolver a sua propria iniciativa
sem o “guarda-chuva” do patrdo; desejo pessoal de reconhecimento e de
prestigio; poderoso impulso para acumular riquezas e oportunidade de ganhar
mais do que quando era simples empregado; descoberta de uma oportunidade
gue outros ignoram ou subestimam; desafio de aplicar recursos proprios e
habilidades pessoais em um ambiente desconhecido.

Segundo Chiavenato (2005, p.13), os perigos mais comuns dos novos
negocios sao: nao identificar adequadamente qual serd o novo negocio; nao
reconhecer apropriadamente qual serd o tipo de cliente a ser atendido; néo
saber escolher a forma legal de sociedade mais adequada; nao planejar
suficientemente bem, as necessidades financeiras do novo negocio; errar na
escolha do local adequado para o novo negécio; ndo saber administrar o
andamento das operacdes do novo negocio; ndo ter conhecimento sobre a

producao de bens ou servicos com padrao de qualidade e custo; desconhecer
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o0 mercado e, principalmente, a concorréncia; ter pouco dominio sobre o
mercado fornecedor; ndo saber vender e promover os produtos/ servi¢os; nao
saber tratar adequadamente os clientes.

De acordo com Dolabela (1999, p.71), para uma pessoa ter sucesso em
seu negocio, a oportunidade deve ser adequada ao perfil da pessoa. Assim, é
necessario que toda atividade desenvolvida seja compativel com as seguintes
caracteristicas pessoais: “sua visdo do mundo, seus valores, suas expectativas
sobre 0 negdcio, quanto pretende ganhar, em quanto tempo e qual a qualidade
do ritmo de vida que quer para si. E ainda cita mais dois pontos muito
importantes: “quais as renuncias que estao dispostas a fazer - talvez ndo se
casar e ter filhos -, quantas horas de trabalho diario esta disposta a dedicar na

empresa’.

3. 4 Empreendedor

Segundo Dornelas (2005, p.29), a palavra empreendedor (entrepreneur)
“tem origem francesa e quer dizer: aquele que assume riscos e comeca algo
novo.”

Chiavenato (2005, p. 3), um pouco mais abrangente, tem o seguinte

pensamento sobre empreendedor:

O empreendedor é a energia da economia, a alavanca de recursos, o
impulso de talentos, dinamica de idéias. Mais ainda, é ele quem fareja
as oportunidades e precisa ser muito rapido, aproveitando as
oportunidades fortuitas, antes que outros aventureiros o fagcam, enfim,
€ a pessoa que inicia um negdcio para realizar uma idéia ou projeto
pessoal assumindo riscos e responsabilidades e inovando
continuamente.

Cantillon, citado por Dornelas (2007, p.4 - 8), definiu o empreendedor
como “um ser racional, que assume riscos e gerencia empreendimentos.”

O empreendedor também pode ser classificado como “[...] a pessoa que
inicia e/ou opera um negocio para realizar uma idéia ou projeto assumindo
riscos e responsabilidades e inovando continuamente.” (CHIAVENATO 2005,
p.3)

Como foi citado acima, no tdpico “empreendedorismo”, Dolabela (1999,

p.45), aborda sobre o grande papel que o empreendedorismo desenvolve,
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perante a sociedade. Portanto, assim como o termo empreendedorismo, o
empreendedor tem um grande papel nesse sentido. Assim, segundo
Shumpeter, citado por Degen (1989, p.9), o empreendedor tem uma grande
contribuicdo na formagao da riqueza do pais, como o processo de “destruicao
criativa”. Segundo ele, este processo é “o impulso fundamental que aciona e
mantém em marcha o motor capitalista”. Nesse mesmo contexto, Dornelas
(2005, p.39), afirma que:

O empreendedor é aquele que destroi a ordem econdmica existente
pela introducdo de novos produtos e servigos, pela criagdo de novas
formas de organizacéo ou ainda pela exploracdo de novos recursos e
materiais.

Outro autor que defende essa teoria € Chiavenato (2005, p. 4). Segundo
ele, “os empreendedores sdo herdis populares do mundo nos negécios”. Ele

ainda afirma que os empreendedores:

Fornecem empregos, introduzem inovagbes e incentivam o
crescimento econ6mico. Nao sdo simplesmente provedores de
mercadorias ou de servicos, mas fontes de energia que assumem
riscos inerentes em uma economia em mudanca, transformacédo e

crescimento.

Kirzner, citado por Dornelas (2005, p.39), também d& seu conceito sobre
empreendedor. Segundo ele “0 empreendedor € aquele que cria um equilibrio,
encontrando uma posi¢cao clara e positiva em um ambiente de caos e
turbuléncia, ou seja, identifica oportunidades na ordem presente.”

De acordo com Schumpeter, citado por Dornelas (2001, p.39), “o
empreendedor é mais conhecido como aquele que cria negdcios, mas pode
inovar dentro dos negécios ja existentes.” Dessa forma, Dornelas (2007, p.8),
afirma que “o empreendedor é aquele que faz acontecer, se antecipa aos fatos
e tem uma visao futura da organizacao”

Percebe-se, porém, que ambos afirmam que o empreendedor € aquele
gue esta sempre em busca de oportunidades..

O empreendedor € um ser social, produto do meio em que vive (época e
lugar). Se uma pessoa vive em um ambiente em que ser empreendedor € visto
como algo positivo, entdo tera motivacdo para criar seu proprio negoécio.
(DOLABELA, 1999, p. 28)

Dolabela (1999, p. 44), também afirma que o empreendedor é alguém



19

‘capaz de desenvolver uma visdo, mas nao sé. Deve persuadir terceiros,
socios, colaboradores, investidores, convencé-los que sua visao podera levar

todos a uma situacao confortavel no futuro.

O empreendedor é um trabalhador incansavel. Como gosta do que
faz, trabalha & noite, em finais de semana. Mas ele tem consciéncia
da qualidade que deve impor as suas tarefas, ou seja, visa sempre
aos resultados e ndo ao trabalho em si. A mente do empreendedor é
pro-ativa: ele define o que quer realizar, estabelece um ponto no
futuro que quer alcancar e busca os conhecimentos e recursos para
chegar la. (DOLABELA, 1999 p. 61).

Segundo Degen (1989, p. 10), ser empreendedor significa, “ter, acima de
tudo, a necessidade de realizar coisas novas, pér em pratica idéias proprias,
caracteristicas de personalidade e comportamento que nem sempre sao faceis
de encontrar’ Assim, ele resume dizendo que ser empreendedor significa “ter a
necessidade de realizar coisas novas, pér em praticas idéias proprias”.

Degen (1989, p. 16), ainda afirma que "ser empreendedor ndo é sé
ganhar muito dinheiro, ser independente ou realizar algo. Normalmente, investe
muitas horas de trabalho e sacrifica as horas de lazer em familia.

Nem todas as pessoas tém o0 espirito empreendedor. Ha pessoas que
nao sabem assumir riscos. Segundo Degen (1989, p.11), elas precisam de
salario garantido, horarios a seguir e ordem a obedecer. “O empreendedor tem
de assumir riscos e 0 Seu sucesso estad na sua capacidade de conviver com
eles e sobreviver a eles.”

Degen (1989, p. 20), ainda afirma que “nenhum empreendedor nasce
com o conhecimento e a experiéncia necessarios para identificar e avaliar

negoécios.”

3.5Caracteristicas do Empreendedor

Dornelas (2005) apresenta algumas caracteristicas do empreendedor.
S&ao elas: Iniciativa para criar um negécio e paixdo pelo que faz; utiliza os
recursos disponiveis de forma criativa, transformando o ambiente social e

econdmico onde vive; aceitar e assumir 0s riscos calculados e a possibilidade
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de fracassar.

Bernardi (2007, p. 8/9), também lista algumas das caracteristicas do
empreendedor: senso de oportunidade; dominancia; agressividade e energia
para realizar; autoconfianca; otimismo; dinamismo; independéncia,;
persisténcia; flexibilidade e resisténcia a frustracdes; criatividade; propensao ao
risco; lideranga carismatica; habilidade de equilibrar “sonho” e realizagao;
habilidade de relacionamento.

Dolabela (1999), em outra obra, lista algumas das seguintes
caracteristicas do empreendedor, mas de uma forma diferente da mencionada
mais acima. Assim, ele citou que o empreendedor tem um “modelo”, uma
pessoa que o influencia; tem iniciativa, autonomia, autoconfianca, otimismo e
necessidade de realizagdo; trabalha sozinho. Segundo ele, o processo
visionério € individual. Dolabela relata que o empreendedor tem perseveranca
e tenacidade para vencer obstaculos; considera o fracasso um resultado como
outro qualquer, pois aprende com seus préprios erros; é capaz de se dedicar
intensamente ao trabalho e concentra esforcos para alcancar resultados; sabe
fixar metas e alcanca-las, luta contra padrbes impostos, diferencia-se; tem
capacidade de descobrir nichos; tem sempre alto comprometimento, cré no que

faz, entre outras.

O empreendedor é a pessoa que consegue fazer as coisas
acontecerem, pois é dotado de sensibilidade para os negdcios, tino
financeiro e capacidade de identificar oportunidades. Com esse
arsenal, transforma idéias em realidade, para beneficio proprio e para
beneficio da comunidade. Por ter criatividade e um alto nivel de
energia, o empreendedor demonstra a imaginacdo e perseveranca,
aspectos que, combinados adequadamente, o habilita a transformar
uma idéia simples e mal estruturada em algo concreto e bem-sucedido
no mercado. (CHIAVENATO, 2005, p. 5)

De acordo com McCelland, citado por Chiavenato (2005), as principais
caracteristicas que um empreendedor bem-sucedido deve possuir sdo as
seguintes:  iniciativa e busca de oportunidades; perseveranca;
comprometimento; busca de qualidade e eficiéncia; coragem para assumir
riscos, mas calculados; fixacdo de metas objetivas; busca de informacoes;
planejamento e monitoragdo sistematicos, isto €, detalhamento de planos e
controles; capacidade de persuasdo e de estabelecer redes de contatos

pessoais; independéncia, autonomia e autocontrole.
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3.6 Plano de Negocio

Chiavenato (2005, p.128), tem o seguinte conceito sobre plano de
negocio:

[...] o plano de negédcio — business plan — € um conjunto de dados e
informac6es sobre o futuro empreendimento, que define suas
principais caracteristicas e condi¢cdes para proporcionar uma analise
da sua viabilidade e dos seus riscos, bem como para facilitar sua
implantacao.

Dolabela (1999 p. 80) da seu conceito, em detalhes, sobre o que é um
plano de negdcio. Segundo ele, “¢ uma forma de pensar sobre o futuro do
negocio: aonde ir, como ir mais rapidamente, o que fazer durante o caminho
pra diminuir incertezas e riscos.” Segundo ele, o plano descreve o negdcio, faz
0 empreendedor pensar nos motivos da existéncia da oportunidade do negocio,
‘como o empreendedor pretende agarra-la e como buscar e gerenciar os
recursos para aproveita-la.”

O autor afirma que o plano de negdcio é “mais um processo do que um
servico. E dinamico, vivo e deve ser atualizado. Dolabela também diz que o
plano ndo é o negodcio em si, mas a sua descrigcdo, portanto ndo deve ser
confundido com a empresa. “E um instrumento de negociacéo interna e externa
para administrar a interdependéncia com soécios, empregados, financiadores,
incubadoras, fornecedores, bancos, etc.” E por fim, ele afirma que o plano de
negécio é um instrumento “para obtengao de financiamentos, empréstimos, de
persuasdo de novos socios, de controles internos, de integragdo da equipe e

envolvimento dos empregados e colaboradores”.

De acordo com Dolabela (1999, p.127), o plano de negdcio:

E uma linguagem para descrever de forma completa o que é ou o que
pretende ser uma empresa. Esta é a avaliacdo da idéia, a andlise de
sua viabilidade como negécio. Ele emula forma de percepcdo e
apreenséo da realidade utilizada pelo empreendedor

Degen (1989, p.177), também tem seu conceito sobre plano de negdcio.

Segundo ele:

O plano de negdcio é a formalizag&do das idéias, da oportunidade, do
conceito, dos riscos, das experiéncias similares, das medidas para
minimiza-los, das respostas aos pré-requisitos, da estratégia
competitiva, bem como, do plano de marketing, de vendas,
operacional e financeiro para viabilizar o novo negdcio.
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Assim, o plano é uma forma de tracar caminhos a serem percorridos e
se for necessario, serem mudados, para evitar riscos.
Degen (1989, p. 55), ainda diz o que € necessario para 0 conceito de

negoécio ser desenvolvido. Ele afirma que:

O conceito do negécio deve ser desenvolvido com papel, lapis, alguma
pesquisa pessoal, muita observacdo, imaginacdo e simulagido. E
preciso observar ou simular situacdes de compra dos potenciais

clientes.

Chiavenato (2005), afirma que todo plano de negocio deve conter alguns
elementos importantes para sua caracterizacdo. Assim ele afirma que o plano
deve conter o sumario executivo, andlise completa e detalhada do setor,
natureza juridica e estrutura organizacional da empresa, simulacdo de
relatérios financeiros, plano estratégico, plano operacional e apéndices.

De acordo com Dornelas (2005, p.101 - 102), ndo existe uma estrutura
rigida para elaborar um plano de negoécio. Mas, qualquer plano de negocio
“deve possuir um minimo de seg¢des, as quais proporcionarao um atendimento
completo do negdcio”. A seguir sdo apresentadas algumas estruturas para a
confeccéo de um plano de negocios: capa, sumario, sumario executivo, analise
estratégica, descricdo da empresa; produtos e servicos; plano operacional;
plano de recursos humanos; andlise de mercado; estratégia de marketing;
plano financeiro; anexos.

Segundo Degen (1989, p.178), a principal razdo para elaborar um plano
de negdcio é que “um bom plano, aumenta significativamente as chances de
sucesso de um novo negdcio. Ele afirma que o plano do negdcio “representa
uma oportunidade Unica para o futuro empreendedor pensar e analisar todas
as facetas do novo negdcio.”

De acordo com Degen (1989, p), ao elaborar um plano de negdécio, o
futuro empreendedor deve seguir algumas diretrizes gerenciais sobre o0 que
fazer ou ndo, para alcancar o sucesso almejado. Ele cita as seguintes
diretrizes: ser sucinto; ndo usar jargdes técnicos; projetar vendas com base no

mercado, na producéo; nao fazer afirmagdes vagas; apresentar e discutir todos
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0s riscos; nao “chutar” aspectos técnicos; vender sua imagem como
empreendedor.

Como visto através dos autores citados, o plano de negdcio é uma
importante ferramenta para o sucesso de qualquer negocio. Porém, Bernardi
(2007, p.4), afirma que o “plano de negdcios em si, ndo garante 0 sucesso da
empresa ou sua lucratividade; no entanto, quando desenvolvido com boa
qualidade, aumenta as chances do empreendimento”. Através da compreensao

cria-se uma base real para monitorar as estratégias do negécio.

Assim, segundo Bernardi (2007, p.4)

O desenvolvimento do plano de negécios conduz e obriga o
empreendedor ou 0 empresario a concentrarem-se na analise
no ambiente de negécios, nos objetivos, nas estratégias, nas
competéncias, na estrutura, na organizacao, nos investimentos
€ Nnos recursos necessarios, bem como, no estudo da
viabilidade do modelo do negécio.

Bernardi (2007, p. 7), ainda afirma que ha algumas questdes
indispensaveis que devem ser respondidas num plano de negdécios, em
qgualquer estagio da empresa, sdo: “Qual € o nosso negocio? Onde estamos?
Para onde vamos? Quais s&o 0s objetivos? Como vamos? E viavel? Quais os
riscos?”

E por fim, porém ndo menos importante, Dolabela (1999, p.149), afirma
que “o plano de negdcios pode ser visto como um mapa, que indica 0s

caminhos a serem percorridos pelo empreendedor.
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4 SUMARIO EXECUTIVO

4.1 Descricdo do Negocio

O negécio é uma empresa comercial, que oferecerd pizza, bebidas e
porcdes com variedades em sabores, em um ambiente familiar, onde, tem
como primordial o atendimento, no qual, busca a satisfagcdo e o bem estar dos
clientes.

Nova Gldéria ndo tem uma boa pizzaria, onde ofereca um bom
atendimento e produtos de qualidade. De acordo com pesquisas feitas, para se
apreciar uma boa pizza, as pessoas se deslocam até Ceres para serem
satisfeitas.

A Pizza G estard localizada na Avenida Sargento Leontino, n°® 100,
centro, Nova Gloria-GO. O que levou a escolha foi a boa localizacéo, sendo no
centro da cidade, em umas das avenidas principais e com um grande
movimento, ou seja, com bastante fluxo de carros e pessoas, obtendo um bom
acesso a todas as pessoas de Nova Gléria e cidades circunvizinhas, tornando
a localizagdo uma maneira de se promover o produto.

De acordo com as pesquisas feitas, o investimento sera no valor de
70.239,00 que constituira no estoque inicial e na montagem da pizzaria
podendo sofrer alteragdes.

A empresa tera um faturamento anual de R$ 206.550,00 sendo o
faturamento mensal de R$17.212,50; isso, de acordo com dados projetados e
calculados na parte financeira do plano.

A lucratividade é calculada com base no lucro liquido e receita total, que
foram calculados na parte financeira do trabalho. Sendo assim, a porcentagem
de lucratividade foi calculada em 21,08% a.a. em relagéo as vendas.

A rentabilidade é calculada baseando o lucro liquido e o capital
investido; dessa forma, foi verificado que a empresa terd uma rentabilidade de
62,01% ao ano.

O prazo de retorno do investimento foi calculado, de acordo com o valor

do investimento total e o lucro liguido. Assim, foi constatado que seréo
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necessarios entre 01 e 06 meses para recuperar o valor investido.

A projecdo de vendas é feita com base na andlise de mercados e na
estratégia de marketing para a empresa. Assim, € necessario observar o fato
da sazonalidade, pois influi nas vendas. Dessa forma, foi constatado através de
pesquisa que nos meses de janeiro, julho e dezembro ha um aumento de 20%
e 25% e 30% respectivamente. Isso se da, ao fato de serem férias escolares e
uma boa parte dos jovens de Nova Gléria que sairam para estudar nas grandes
cidades voltam de férias e consequientemente trara mais consumidores para a
pizzaria.

O publico alvo desse empreendimento serd os moradores de Nova
Gléria, distritos e cidades vizinhas, jovens, idosos e criancas visto que tera um
ambiente onde servira de encontro para pessoas de todas as faixas etarias,
tendo inclusive, um playground para criancas se divertirem.

O ponto forte de nossa pizzaria serd a qualidade da pizza, o ambiente
agradavel, atendimento especializado, rapidez e eficiéncia na entrega da pizza,

e um local de lazer para as criangas.

4.2Resumo dos Principais Topicos do Projeto

O projeto é composto basicamente pelo Plano de Marketing, Plano
Operacional e Plano Financeiro.

O plano de marketing é composto pelos 4 Ps — produto, preco, praca e
promocao. Logo a seguir, consta a descricdo dos principais produtos que a
empresa oferecera. O proximo tépico é um estudo dos clientes; nele sera
identificado que tipo de clientes frequentara a Pizza G, se pessoas fisicas ou
juridicas, se pessoas do sexo feminino ou masculino, se moradores de Nova
Gloria ou ndo e demais outros pontos que serdo abordados no respectivo
plano. Logo abaixo serédo identificados quais 0s concorrentes da empresa,
guais as vantagens e desvantagens, etc. Serdo analisados também quais 0s
fornecedores da pizzaria, como também o que fornecem cada um deles,

formas de pagamento e demais informagfes necessérias.
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O plano de marketing também é composto pelas estratégias
mercadoldgicas onde serdo relatadas as formas de promover o produto. Outro
ponto importante que sera abordado no plano é a abrangéncia da cadeia de
abastecimento e estrutura de comercializacdo, onde sera demonstrado como a
matéria prima chegara até a empresa e como o produto acabado chegara até
os clientes. A seguir, também tera um relato sobre o mercado de fast food e
algumas informacbes sobre a pizza. E por fim, serdo constatados alguns
pontos sobre como serdo realizadas as vendas, atendimento ao cliente e pos
venda.

O plano operacional serad constituido de informagbes em relagdo a
localizagdo do imdvel, layout, capacidade produtiva, tanto dos produtos por
pessoas ou por hora, quanto a capacidade fisica do imoével. Também sera
analisado o processo produtivo desde a chegada da matéria prima & empresa
até a entrega do produto aos clientes e o pagamento dos mesmos até o caixa.
Logo a segquir, sera identificado o dimensionamento de pessoas na empresa,
guantas pessoas fardo parte do negdcio para que ele funcione da melhor forma
possivel, bem como, qual o cargo de cada uma delas.

O plano financeiro serd composto de informacdes importantissimas para
o futuro da empresa; € através dele que ha a possibilidade de comprovar se o
negocio é viavel ou ndo. Assim, serdo abordadas algumas estimativas de:
investimento total, investimento fixo, investimento financeiro, estoque inicial,
capital de giro, investimento pré-operacional e estimativa do faturamento
mensal da empresa. Serdo analisadas também as apuracdes de custos com
materiais, apuragdes dos custos anuais das mercadorias, custos com
mercadorias vendidas, custos de comercializagdo, custos com méao de obra,
custos com depreciagéo, custos mensais, demonstrativos de resultado e alguns
indicadores de viabilidade como o ponto de equilibrio, lucratividade,
rentabilidade, prazo de retorno do investimento, fluxo de caixa, Taxa Minima de
Atratividade (TMA), Taxa Interna de Retorno (TIR) e Valor Presente Liquido
(VPL). Uma analise do projeto se faz necessaria apés aplicacao dos calculos,
dada a verificacdo de sua viabilidade.
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4.3 Dados do Empreendedor

Gleiziane Pereira Marques, graduando de Administracao, residente em
Nova Gléria-GO, na Avenida Sargento Leontino n°460 centro, telefone (62)

91236402, que ficara responsavel por todas as decisfes tomadas na empresa.

4.4Dados do Empreendimento

O empreendimento tera a razdo social: G Marques Ltda. e nome
fantasia: Pizza G.

Como a empresa nao estd implantada, ainda ndo realizou o seu
cadastro junto a receita federal e por isso, ndo possui CNPJ.

O setor de atividade da empresa € o Comércio, pois, havera compra de
mercadorias dos fabricantes (milho, mortadela, frango, calabresa, etc.) para
vender o produto acabado diretamente aos clientes.

A forma juridica da empresa € a Natureza Juridica Empresario, pois é
constituida por uma Unica pessoa, responsavel ilimitada e individualmente, pela
Empresa (ou pelos seus atos), onde o nome da firma sera o do titular.

A empresa em sua caracteristica comercial € optante pelo Regime
Simples Nacional, pois foram verificadas algumas vantagens em relacdo ao
Super Simples. De acordo com o SEBRAE (2007) “a microempresa e a
empresa de pequeno porte que aderirem ao Simples Nacional estarédo sob o
regime unificado e de apuracao de recolhimento de impostos e contribuicdo da
Unido”. O termo unificagdo néo se refere ao imposto Unico, mas sim, de regime
unificado de arrecadacéo.

Ao pagar o DAS do Simples Nacional (antigo DARF), o empresario
estara pagando o Imposto sobre a Renda da Pessoa Juridica (IRPJ), o Imposto
sobre produtos industrializados, (IP1), a Contribuicdo Social sobre o Lucro
Liquido (CSLL), Contribuicdo para o PIS/PASEP, a Contribuicdo para o
Financiamento da Seguridade Social (COFINS), Instituto Nacional de
Seguridade Social (INSS), Impostos sobre a Circulagdo de Mercadorias e

Servicos (ICMS) e o Imposto sobre servigo de qualquer natureza (ISS).
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O SEBRAE (2007), também informa que além de simplificar a
arrecadacdo dos impostos o Simples Nacional, “objetiva viabilizar a
desoneracao de impostos, em atendimento aos reclames do empresariado e da
sociedade brasileira.

Dessa forma, estima-se que 90% dos casos, haja vantagem tributaria
(menor pagamento de tributos) para as empresas optantes pelo Simples

Nacional. A vantagem € maior para as empresas comerciais ou industriais.

4.5 Capital Social

O capital social sera estabelecido da forma em que a unica
empreendedora do negdcio tera a participacdo de 100% no empreendimento.
Sendo assim, o capital social ser4 estabelecido da seguinte maneira:

Nome do Sécio Valor (R$) (%) de Participagao
Gleiziane Marques 88.081,00 100%

Quadro 1- Capital Social
Fonte: Dados financeiros, 2008.

4 5Missao, Visao e Meta

4 .5.1Missao

A Pizza G tem como Missao, a satisfacdo completa de seus clientes.
Para isso, é incessante a busca por produtos e servicos de qualidade,
oferecendo alimentacdo equilibrada, atendimento cuidadoso, em constante
processo de melhoria.
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4.5.2 Visao

Ser a pizzaria de referéncia do Vale Sdo Patricio, oferecendo produtos a
um publico cada vez maior e mais exigente. A Pizza G tem uma visdo de se

expandir em todo estado e posteriormente a nivel nacional.

4.5.3 Metas ou objetivos

A Pizza G tem alguns objetivos estabelecidos a curto, médio e longo
prazo. Ficando estabelecidos da seguinte maneira:

e Curto prazo — Obter um numero consideravel de clientes para que a

empresa alcance sustentabilidade nos seus primeiros anos de vida.

e Meédio Prazo — Expandir unidades em outras cidades da regido e se
necessario for, aumentar o estabelecimento, variando os produtos,

podendo satisfazer um publico cada vez mais exigente.

e Longo Prazo — Abrir filiais em todo estado e aumentar as vendas

consideravelmente.
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5 PLANO DE MARKETING

5.1 Descricao dos Principais Produtos

Produto € combinacdo de "bens e servigos" que a empresa oferece ao
mercado alvo. Em relagdo a Pizza G, serdo oferecidos pela empresa: pizzas,
porcdes e bebidas das mais variadas marcas e sabores. Ha de se destacar que
as pizzas oferecidas serdo no tamanho familia, grande, média e pequena, em
variados sabores, para satisfazer os clientes da cidade de Nova Gloria, onde é

percebido uma caréncia nessa parte, quanto a qualidade e variedades do

produto.
Pizzas- Sabor Tamanho
A Moda P,M,GeF
Frango P,MGeF
Calabresa PMGeF
Bacon P,M,GeF
Pizza G P,M,GeF
Palmito P,M,GeF
Presunto P,MGeF
Portuguesa P,M,GeF
Chocolate P,M,GeF
Banana com canela P,M,GeF
Sorvete P,M,GeF
Quadro 2- Sabores e tamanho da pizza.
Fonte: Dados da pesquisa, 2008
Adaptacdo: Da prépria autora, 2008
Porcdes Bebidas
Batatinha frita Cervejas (Skol, Brahma, Antarctica, Bohemia)
Peixe frito Refrigerante (Coca Cola, Guarana, Fanta)
Frango a Passarinho Sucos (diversos sabores)
Calabresa Agua com e sem gas

Quadro 3 — Porc¢des e bebidas.
Fonte: Dados da pesquisa, 2008
Adaptacédo: Da prépria autora, 2008
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5.2 Estudos dos Clientes

O publico-alvo da pizzaria € composto de pessoas fisicas de todas as
faixas etarias: criangas, jovens, adultos, idosos, tanto do sexo feminino quanto
masculino.

Foi realizada uma pesquisa junto a populacdo com aplicagdo de
guestionarios e entrevistas para identificar os principais clientes e suas
caracteristicas, bem como, suas opcOes de compra. Os questionarios
abordavam o tamanho de familia, profissdo, salario, grau de escolaridade,
cidade onde moram e frequéncia de compra do produto.

A amostra da pesquisa fundamentou-se em 40 pessoas entrevistadas,
onde a cada procedimento de resposta fora marcado um X correspondendo a
opcdo dos mesmos. ApOs a coleta dos dados, estes foram calculados e
expressos em valores (nimeros) percentuais e posteriormente representados
em graficos.

Assim foi identificado que 50% das pessoas entrevistadas sao do sexo
feminino e 50% do sexo masculino. Quanto ao tamanho da familia 70% sao de
familia pequena, sendo que 30% sao de familia grande.

A maioria das pessoas sao estudantes, funcionarios publicos e
comerciantes. Verificou-se também que 35 % das pessoas ganham um salario
minimo, 40 % ganham dois salarios e 25 % ganham mais de dois salarios. Foi
identificado que 45% das pessoas terminaram o Ensino Médio, 30 % estdo
cursando o Ensino Superior, 20% concluiram o Ensino Superior e 5% pos-
graduacao.

Quanto a cidade onde moram, 90% das pessoas sdo de Nova Gloria, e
10% moram nos distritos da cidade. Em relacao a frequiéncia que cada pessoa
consome o0s produtos concluiu-se que 20 % das pessoas nunca compram tal
produto, 50% compram frequientemente e 30 % das pessoas compram sempre.

Sempre que ha uma procura pelo produto, foi identificado que as
pessoas frequentam a Pigally Pizzaria em Rialma e Pizzaria Amor a Pizza em
Nova Gléria, sendo que 70% dessas pessoas frequentam a Pigally e 30%
freqientam a pizzaria a Amor a Pizza.

Os clientes da regido estdo cada vez mais exigentes, sendo que o

objetivo principal em comprar é poder saborear uma pizza, em um ambiente
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familiar, com um atendimento diferenciado e rapidez na entrega.

A pizza G procurara atuar em Nova Gloria e nas cidades circunvizinhas.
Foi identificado que as pessoas tém disponibilidade de se deslocarem de uma
cidade para outra se seus objetivos e desejos forem satisfeitos. Tanto os
clientes de Nova Gléria, quanto os clientes que virdo de outras cidades terdo
uma grande facilidade em encontrar a pizzaria, devido sua boa localizacéo.

A seguir, serdo apresentados alguns graficos dos principais dados

coletados na pesquisa de campo.

O Localidade Nova
Gléria

M Localidade Outras
cidades

Gréfico 01. Domicilio do cliente
Fonte: Pesquisa de campo, 2008.
Assim, de acordo com a pesquisa feita, foi verificado que 90% dos
entrevistados moram em Nova Gloria e apenas 10% moram nos distritos e

cidades vizinhas.



33

O Nunca
B Frequentemente

O Sempre

Grafico 2. Frequéncia de compra do produto
Fonte: Pesquisa de campo, 2008

De acordo com o gréafico acima, 20% dos entrevistados nunca compram
tal produto, 50% frequentemente consomem o produto e 30% dos

entrevistados consomem sempre.

O Um saléario
B Dois salarios

O Mais de dois salarios

Gréfico 3.Nivel salarial
Fonte: Pesquisa de campo, 2008

O gréfico acima mostra que 35% dos entrevistados ganham um salario
minimo, 40% das pessoas ganham dois salérios e 25% das pessoas ganham

mais de dois salarios minimos.
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5.3 Estudos dos Concorrentes

Atualmente, neste segmento escolhido (pizzaria), sdo observados
alguns concorrentes que ja se encontram ha mais tempo no mercado, o que
talvez dificulte uma conquista de clientes.

Os principais concorrentes sdo: A pizzaria Amor a Pizza, situada em
Nova Gléria e a Pigally situada em Rialma.

A Pizza G oferecera um atendimento personalizado, produtos com alta
gualidade, um bom ambiente, variedades no cardapio, buscando sempre novos
sabores e melhores precos. Possui uma localizacdo de facil acesso e com
entregas em domicilio, em Nova Gléria através do Tele atendimento, incluindo
propagandas e divulgacdo da empresa e dos produtos, 0 que 0S concorrentes
deixam a desejar.

A Pizzaria Amor a Pizza, ndo possui um ambiente adequado, ou seja,
ndo ha espaco fisico suficiente, ndo ha uma boa estrutura de layout, ha poucas
variedades de sabores, ndo ha desconto no preco dos produtos oferecidos e
atendimento e produtos com baixa qualidade.

A Pigally Pizzaria oferece bons produtos, porém esta localizada em outra
cidade, o que traz certa dificuldade de deslocamento, em se tratando da
populacdo de Nova Gléria. Percebe-se que ha falta de um bom atendimento e
atraso na entrega dos produtos.

Outro concorrente ndo menos importante é o Pit Dog do Valter, onde sdo
oferecidos sanduiches, sucos, refrigerantes e cervejas. E considerado um
ambiente com um bom atendimento e uma boa localizacdo. Porém, se
encontra em desvantagem em relacdo a Pizza G, pois o Pit Dog nédo oferece
pizzas e ha uma grande demora nas entregas.

Observamos que a quantidade de concorrentes é pequena, porém,
tendo em vista que esses poderdo vir a ser uma ameaca. Assim, € necessario
aprimorar conhecimentos nessa area, no intuito de alcancar o publico alvo e

atingir o objetivo esperado, fazendo dessa ameaca uma oportunidade.
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ESTUDO DOS CONCORRENTES

] Condicdes Servigo
Estabelecimento | qualidade | Preco de Localizacéo | Atendimento ao
pagamento cliente
Pigally 9 7 8 7 6 0
Amor a Pizza 7 6 8 9 7 0

Quadro 4— Estudo dos Concorrentes
Fonte: Dados da pesquisa, 2008
Adaptacgédo: Da propria autora, 2008

O quadro mostra a opinido dos consumidores em relacdo a qualidade,
preco, condicdes de pagamento, localizacdo, atendimento e servi¢co ao cliente,
dos principais concorrentes da Pizza G, sendo estes a Pigally e Amor a Pizza.
Assim, as notas foram estabelecidas de 0 a 10 através de entrevistas
realizadas junto a populacdo entrevistada.

De acordo com o quadro acima, nota-se que a Pizza G, possuira
algumas vantagens em relacdo aos seus concorrentes. Percebe-se que por
mais que 0s concorrentes ja estejam ha mais tempo no mercado, € possivel
competir sim, pois a Pizza G oferecera alguns diferenciais como, por exemplo,
um atendimento diferenciado que constituird numa maior atencdo aos clientes,
numa forma mais personalizada de trata-los, fazendo-os sentir Unicos e
especiais para a empresa.

Foi comprovado que ha espaco para todos no mercado, inclusive para a
Pizza G, assim é possivel que as pessoas deixem de ir até 0os concorrentes e
passem a comprar da empresa, se notar que ficardo em vantagens agindo
dessa forma. As pessoas buscardo sempre o que lhes causa uma melhor

satisfacao, conforto e prazer, satisfazendo assim, suas necessidades.

5.4Estudos dos Fornecedores

Foi elaborada uma pesquisa em relacdo aos possiveis fornecedores da
Pizza G, devido a alta quantidade de fornecedores disponiveis no mercado.

Sera fornecido pelo Supermercado Daniel, situado em Nova Gloria,
produtos para fabricacdo da massa e produtos de limpeza. Optou-se por
algumas Distribuidoras como a Martins Comércios e Servigos de distribuicdo
localizada em Uberlandia- MG. e Eldorado Atacadista, situado em Andpolis-
GO, ambos oferecem produtos para fabricagao de pizza e por¢des em geral.
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As bebidas serado fornecidas pela Coca-Cola que fornece a prépria Coca,
através de revendedores e a Cervale, situada em Ceres - GO que fornece as
bebidas em geral

Com todos esses fornecedores, ha possibilidade de um bom acordo em
prazo, preco e entrega, ja que a maioria faz parte da regiao.

Ha alguns fornecedores de queijo, peixe, milho, outros produtos de
limpeza como agua sanitaria e desinfetante que serdo fornecidos através de
fornecedores locais (produtores rurais e trabalhadores auténomos), onde é

percebido um preco menos elevado em relacéo aos outros fornecedores.

‘ ESTUDO DOS FORNECEDORES

Itens Fornecedor Preco Pagamento | Prazo de | Localizagéo
Entrega

Preparacéo Supermercado | Lider nacidade | 30 dias no | Entrega Nova

da massa Daniel cheque imediata Gléria- GO

Preparacédo Martins Lider naregido | 30/60 no | 02 a03dias | Anapolis-

do recheio Distribuidora cheque GO

Materiais de | Eldorado Lider na regia 30/60 no | 02 a03dias | Uberlandia-

limpeza cheque MG

Queijo, milho | Fornecedores | Menor Pregco em | 30 dias Imediata Nova

e materiais | Locais relacéo aos Gléria- GO

de limpeza concorrentes

Bebidas Coca-Cola Lider naregiao | 60 dias 2 DIAS Ceres
Cervale

Fonte: Dados da pesquisa, 2008
Adaptacgédo: Da propria autora, 2008

O quadro mostra nome de fornecedores, pregcos, condicdes de
pagamento, prazo de entrega e localizacdo dos principais grupos de itens para
a preparacdo da pizza e manutengdo da pizzaria, assim, esses itens foram
divididos em materiais para preparacdo da massa, preparacdo do recheio da
pizza e materiais de limpeza da pizzaria.

De acordo com o gquadro acima, nota-se que os fornecedores citados,
sao considerados bons em relagdo ao preco, prazo de entrega, condicbes de
pagamento e localizagdo. Tendo a Distribuidora Martins e Distribuidora

Eldorado, representantes que visitam semanalmente, o estabelecimento
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5.5Estratégias Promocionais

Serao

A Promocao, refere-se aos diferentes métodos de promover o produto.

usados alguns métodos para a comunicacdo da empresa com O

amibiente externo, assim destacaremos:

guais,

Propaganda boca-a-boca: sem davida, a forma mais eficaz de
propaganda € o conhecido “boca-a-boca’. Além de tudo, ndo custa
nada. Quando o cliente é bem atendido e suas necessidades foram
satisfeitas, ndo sO volta ao estabelecimento, como também podera
recomenda-lo aos amigos.

Propaganda acompanhada da publicidade: através de  panfletos
distribuidos na rua, com informacdes basicas aos consumidores como: o
nome da empresa, endereco, telefone e informacbes sobre as
vantagens e beneficios da pizza, bem como, o ambiente da pizzaria.
Isso trard um bom retorno, pois despertara a atencdo do cliente. E
importante ressaltar também, que o custo € relativamente bom em
relacdo & repercurssao que esse instrumento trard para a empresa e a
receita da mesma.

Anuncio em radios: levar informac6es do empreendimento e produtos a
populacdo em geral, além de alcancar clientes de cidades vizinhas,
distritos ou da zona rural.

Catalogo — é uma forma de chamar a atencdo dos clientes para os
produtos oferecidos, visto que em catalogos, o produto aparece de uma
forma que mexera com o desejo do consumidor. Os catdlogos serdo
apresentados com fotos e informagbes do que compde o produto,
compondo assim o merchandising.

Cobra (1997, p 444) tem a seguinte definicdo de merchandising:
Um conjunto de operacgOes taticas efetuadas, no ponto de venda,
para se colocar no mercado o produto ou servi¢o certo, na quantidade

certa, no prego certo, no tempo certo, com o impacto visual adequado
€ nha exposi¢do correta.

Assim, esse instrumento serd usado na forma de embalagem, nas

constardao informacbes que poderdo chamar a atencdo do
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consumidor e  técnicas de precos e ofertas especiais em datas
comemorativas ou feriados.

Através desses instrumentos, espera se obter um resultado satisfatorio
fazendo com que a empresa se torne popular na mente dos consumidores,
levando-os a procurar a organizagao sempre que pensarem em saborear

uma boa pizza.

5.6 Abrangéncia da Cadeia de Abastecimento e Estrutura de
Comercializagcéo

A estrutura de comercializacdo diz respeito aos canais de
comercializagao, isto €, como os produtos chegardo até os clientes. A empresa
adotara a principio duas pessoas, sendo uma para fabricacdo da pizza e outra
para o atendimento. E necessario treinamento em vendas e atendimento ao
publico. O principal é ter em mente que 0 objetivo é a satisfacdo e o bem-estar
do cliente, ja que eles séo partes fundamentais da empresa.

A empresa adotara alguns canais para que os produtos cheguem até o
consumidor. Isso envolve desde a fabricagdo do produto até o cliente. Assim,

foi estabelecida a seguinte estrutura de comercializacéo:



Fornecedores Fornecedores Clientes
da 2° camada da 1° camada
Mulheres
Sup. Daniel /
N\
/ Homens
P4
Martins > d
PIZZA G — Criangas
Eldorado / \
Jovens
Fornecedores

Lado do fornecimento
darede

Lado da demanda
darede

Legenda

Rede imediata de suprimentos

. Rede Total de suprimentos

Figura 01-Cadeia de abastecimento e estrutura de comercializagéo
Fonte: Dados da pesquisa, 2008
Adaptacéo: Da propria autora, 2008
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5.70 Mercado

Segundo analise do Inmetro (2000), a pizza chegou ao Brasil no final do
século passado, gracas a imigracao italiana. Hoje, a pizza é um dos alimentos
mais populares do pais e presenca obrigatéria nos cardapios de restaurantes e
lanchonetes de todas as regides brasileiras.

Segundo o Inmetro ainda, a histéria da pizza comeca na Africa, ha seis
mil anos, onde os egipcios teriam sido os primeiros a misturar farinha com
agua. Entretanto, a primeira pizza redonda so6 foi criada em 1889, para ser
servida a Rainha Margherita, da Italia. Esta pizza teria sido apropriadamente
coberta com as cores da bandeira italiana: manjericéo (verde), queijo (branco)
e tomate (vermelho).

De acordo com o Portal do Agronegdcio (2002), a cidade de Sao Paulo
possui 5.850 pizzarias. O mercado € dominado pelos pequenos e médios
estabelecimentos.

. O consumo de pizzas no Brasil € de 33 milhées de unidades por més,
s6 fica atrds do dos Estados Unidos. Em Sao Paulo, come-se 43 mil unidades

por més.

5.8Vendas

O prego sera estabelecido de acordo com os custos e de acordo com o
preco de mercado, procurando sempre o melhor preco, ndo deixando de lado a
qualidade dos produtos. E importante que o preco esteja sempre em vantagem,
de uma forma competitiva em relacdo a concorréncia. Para isso € necessario
gue a Pizza G, trabalhe de uma forma direta com os fornecedores, procurando

sempre adquirir o melhor preco e uma 6tima qualidade.
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5.9Atendimento ao Cliente: Venda e P6s-Venda

e Segundo o Centro de Pesquisa, Desenvolvimento e Educagéo
Continuada (2006), num cenario em que, cada vez mais, as empresas
disputam pela preferéncia de um mesmo cliente, a qualidade no
atendimento se tornou fundamental. Os clientes se tornaram mais
exigentes e conscientes, ndo s6 de seus direitos, como também dos
“‘mimos” que deverao receber para prestigiar uma empresa com suas
preferéncias. Assim, algumas expectativas dos clientes se tornaram
elementares e em qualquer que seja o segmento de mercado, elas estdo
presentes.

A pizza G oferecera treinamentos e cursos aos funcionarios para que
haja um atendimento diferenciado e personalizado, onde o cliente se sentira
bem e Gnico. E importante buscar sempre um feedback para que o atendimento
se torne uma melhoria continua. Esse feedback podera ser através de sites na
web ou e-mail.

Segundo o SEBRAE, (2005), as empresas tém uma grande
preocupacdo: a fidelizacdo de seus clientes. Porém, sabe-se como € dificil
manté-los, ja que o nivel de competitividade das empresas estd cada vez mais
elevado. S&o dezenas de produtos e servicos lancados diariamente no
mercado, com maior qualidade, melhores condigBes e preco, sem contar com
as artimanhas das promocdes. Desta forma, empresas buscam na pés-venda a
sua grande oportunidade de acompanhar e manter o cliente fiel.

De acordo com esse mesmo estudo, o planejamento das acdes de pos-
venda € o ponto de partida para a empresa que quer agregar valor aos seus
produtos e servicos, além de cativar clientes. Porém, a ferramenta de poés-
venda deve ser uma tarefa continua para ndo causar frustracdo no cliente que
aguarda receber determinado servico.

Assim, a Pizza G elaborara um registro de dados de seus clientes e
adotara algumas medidas como: envio de cartdes e mensagens personalizadas
em datas comemorativas como: Aniversario, Natal e também quando a
empresa promover alguma promocgao.

Outro ponto interessante em relacdo a pods-venda € incentivar a
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avaliacdo da empresa, apresentando sugestdes de melhorias, processos de
venda que podem ser elogios, dicas, sugestdes e criticas construtivas que
somente servirdo para melhorias do processo e além, é claro, da aproximacao
entre ambas as partes.

Estas atitudes fazem a diferenca diante da concorréncia, porque o0
cliente gosta de ser lembrado. Cultivando este relacionamento, pode-se, além

de manter os clientes fiéis, ganhar novos, com o conhecimento boca-a-boca.

6 PLANO OPERACIONAL
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6.1 Localizac&o do Negocio

A Pizza G estara localizada na Avenida Sargento Leontino, n® 100 centro
Nova Gléria-GO. O que levou & escolha, foi a boa localizacdo, sendo no centro
da cidade, em umas das avenidas principais e com um grande movimento, ou
seja, com bastante fluxo de carros e pessoas, obtendo um bom acesso para
todas as pessoas de Nova Gléria e cidades circunvizinhas, tornando a
localizagdo uma maneira de se promover o produto.

A empresa sera em um imovel alugado, no qual, o locatario tem o
interesse em atender e fazer um prédio, de acordo com as necessidades da
empresa, tendo em contra partida um contrato firmado de aluguel, por 02 anos.
O aluguel sera de R$ 600,00, podendo ter acréscimo anualmente.

O que levou ao interesse pelo imovel foi a flexibilidade e a oportunidade
de montar uma pizzaria de maneira a se tornar um imovel inovador e diferente
dos demais estabelecimentos, com clima agradavel e chamativo, com aspecto

sofisticado em relagcédo aos concorrentes.

6.2Escolha do Imovel

O imovel serd alugado, pois se verificou que a compra do mesmo
comprometeria parte dos recursos. Foi pesquisado e avaliado que o imével em
guestdo satisfara as necessidades exigidas. Foi constatada uma boa
localizagdo, espaco suficiente para algumas modificagcbes na planta e €
atendido por rede de agua, esgoto, luz, etc.

Ha regularizacdo do imovel perante 6rgdos publicos federais, estaduais
e municipais. Assim, foi comprovado que ndo ha impedimento da parte dos
sécios e da prefeitura quanto a planta do mesmo.

O laudo de vistoria prévia far4 parte do contrato de locacdo, onde sera
explicita as condi¢cdes do imdvel antes de sua locagéo, visto que, na entrega do

mesmo, tera que ser da mesma forma que foi locado. Para comprovacao serdo
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necessarias fotos e relatérios sobre tudo que se encontra no imovel, para que
nenhuma das partes arque com prejuizos desnecessarios.

O contrato de locacao € importante para que figuem estabelecidas entre
locador e locatorio, algumas condi¢cdes, mediante o pagamento do aluguel.
Esse contrato é dado por meio de um contrato por escrito onde constara valor
do objeto, valor do aluguel, formas de pagamento, duracédo da locacéo e varios
outros pontos onde seréo estabelecidos de comum acordo entre o locador e o
locatério.

O contrato ser4d composto por duas vias, uma ficard para o dono do
imével e outra para a Pizza G, onde ambas serdo assinadas no momento pelas

partes interessadas.

6.3Layout

A figura abaixo mostra o layout da pizzaria em toda sua estrutura

—
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Figura 02- Layout do Estabelecimento
Fonte: Dados da pesquisa, 2008
Adaptacédo: Da propria autora, 2008
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6.4 Capacidade Produtiva

A Pizza G possuira capacidade para atender em seu espaco fisico, 66
pessoas sentadas as mesas e 12 pessoas no Bar, com o total de 78 pessoas.
Sua capacidade produtiva é de 05 pizzas a cada 18 minutos, com a média de
17 pizzas por hora, independente do tamanho da pizza.

O tempo de permanéncia de clientes, de acordo com entrevista feita em
outros estabelecimentos similares, o cliente geralmente fica em média, uma
hora e meia no estabelecimento. Sendo assim, a Pizza G tera capacidade de
atender no minimo 156 pessoas por noite, lembrando que estara sendo
considerado apenas horario de pico, que geralmente esta entre as 20h00min
as 23h00min.

P=pizza / hora
P= tempo limite de clientes no estabelecimento/atendimento minimo por

pessoa.

6.5Processo de Producéo

A seguir, sera apresentado o processo de producdo desde o momento
em que o cliente faz seu pedido até o momento em que ele faz 0 pagamento

junto ao caixa.



Figura 03- Processos de producao
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6.6 Dimensionamento de Pessoal

Figura 03- Processos de producao
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Na tabela a seguir serdo apresentados o dimensionamento dos

funcionérios, bem como a quantidade, o cargo e suas respectivas fungoes.

Qtd. Cargo Funcéo
02 Atendentes Atendente das mesas
02 Producéo Montagem da pizza
01 Caixa Recebimento

Quadro 06- Dimensionamento de pessoal

Fonte: Dados da pesquisa, 2008
Adaptacéo: Da propria autora, 2008

O cargo de caixa serd desempenhado pela proprietaria e os demais

serdo contratados para respectivos cargos e funcoes.

A politica de recrutamento e selecdo seréa feita através de andncios na

radio, procurando profissionais competentes com experiéncia, onde os mesmos

poderdo se apresentar a empresa e se for o caso, deixar curriculos.

A remuneracdo dos funcionarios serd de acordo com o salario do

mercado, com possibilidades de beneficios e horas extras.

A principio serédo realizados alguns treinamentos com os funcionarios,

tanto na area operacional como na area de vendas, assim, os funcionarios

terdo uma maior qualificagéo.
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7 PLANO FINANCEIRO

7.1 Estimativa do Investimento Total

O investimento total compreende todos os investimentos feitos pelo
empreendedor para a abertura da empresa. E composto pelos investimentos
fixos, investimentos financeiros e investimentos operacionais.

A tabela a seguir, mostra o valor de cada um deles.

Descricéo Total

Estimativa dos Investimentos Fixos 36.864,00
Estimativas dos Investimentos Financeiros 19.585,00
Estimativas dos Investimentos Operacionais 10.300,00
Total 66.749,00

Quadro 7 - Estimativa do investimento total

Fonte: Dados da pesquisa, 2008
Adaptacédo: Da prépria autora, 2008

7.2 Estimativa dos Investimentos Fixos

E necessaria a aquisicdo de alguns bens para que a empresa comece a
funcionar de maneira apropriada. A tabela a seguir mostra a descricao de cada

um deles, a quantidade, o valor unitario e o valor total.
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Quantidade Descricédo Valor Unitéario Valor Total R$
03 Freezer 1.277,00 3.831,00
01 Geladeira Comercial 2.627,00 2.627,00
01 Fogao Industrial 1.000,00 1.000,00
01 Preparador de Alimentos | 1.450,00 1.450,00
03 Exaustor 130,00 390,00
01 Balanca Mecanica 266,00 266,00
50 Formas de Aluminio 38,00 1.900,00
01 Chapa Elétrica 570,00 570,00
300 Pratos 4,00 1.200,00
50 Bandejas de aluminio 25,00 1.250,00
300 Talheres 2,00 600,00
300 Copos 3,00 900,00
01 Computador 1.500,00 1.500,00
01 Balcdo p/ computador 300,00 300,00
01 Cilindro Elétrico 530,00 530,00
02 Forno de pizza 2.000,00 4.000,00
01 Fatiador de queijo 300,00 300,00
02 Extrator de suco 300,00 600,00
02 Liguidificador 150,00 300,00
01 Fatiador de frios 250,00 250,00
30 Cestos de lixo 8,00 240,00
01 Bancada de granito 300,00 300,00
01 Telefone sem fio 60,00 60,00
11 Jogos de mesa 300,00 3.300,00
02 Conjunto de panelas 300,00 600,00
12 Uniforme dos funcionéarios | 50,00 600,00
01 Playground 3.000,00 3.000,00
Decoracao 3.000,00 3.000,00
Outros 1.000,00 2.000,00
Total 36.864,00

Quadro 8--Estimativa dos investimentos fixos
Fonte: Dados da pesquisa, 2008
Adaptacéo: Da propria autora, 2008
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7.3Estimativa dos Investimentos Financeiros

Nos investimentos financeiros serdo incluidos o capital de giro, que € o
montante de recursos em dinheiro necessério para o funcionamento normal da
empresa, compreendendo a compra de matérias-primas ou mercadorias,
financiamento das vendas, pagamento de salarios e demais despesas.

Assim, temos um resumo dos investimentos financeiros:

Investimentos Financeiros Total
Estoque Inicial 9.585,00
Reserva de Caixa 10.000,00
Total dos Investimentos Financeiros 19.585,00

Quadro 9- Investimento Financeiros

Fonte: Dados da pesquisa, 2008
Adaptacéo: Da propria autora, 2008

7.4Estimativa do Estoque Inicial

O estoque inicial € composto por todas as matérias-primas e

embalagens utilizadas na fabricacdo da pizza, sendo elas:

Materiais Quantidade Valor R$

Materiais p/ preparacdo da massa | Suficiente p/ 500 unidades 2.870,00
Materiais p/ preparacdo do recheio | Suficiente p/ 500 unidade 920,00

Bebidas 3.000 unidades 3.000,00
Materiais p/ preparacéo das 200 unidades 795,00

porcbes

Embalagens 500 unidades 1.000,00

Outros 1.000,00

Total 9.585,00

Quadro 10-- Estimativa do Estoque Inicial

Fonte: Dados da pesquisa, 2008
Adaptacéo: Da prépria autora, 2008
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7.5Estimativa do Capital de Giro

Para que a empresa funcione bem, é necessario que tenha uma reserva
em dinheiro até que as contas a receber comecem a entrar no caixa, sendo
este no valor de 10.000,00.

7.6Estimativa dos Investimentos Pré-Operacionais

Antes do inicio das atividades sado necessarios alguns recursos para que
a empresa comece a faturar. Esses recursos serdo compostos de capital
proprio.

S&o0 estimados 0s seguintes investimentos pré-operacionais:

Investimentos Pré-Operacionais Total
Despesas de legalizacdo 800,00
Obras civis ou reformas 6.000,00
Divulgacdo 1.000,00
Cursos e treinamentos 1.500,00
Outras despesas 1.000,00
Total 10.300,00

Quadro 11-- Estimativa dos investimentos pré-operacionais
Fonte: Dados da pesquisa, 2008
Adaptacédo: Da prépria autora, 2008

7.7 Estimativa do Faturamento da Empresa

De acordo com a quantidade de produtos oferecidos e o preco de venda,
a estimativa do faturamento mensal da empresa, depois de estabilizada no
mercado, varia de acordo com determinada época do ano. Por exemplo, nas
férias escolares € notavel um aumento de vendas, havendo assim
sazonalidade.

A guantidade média de pizzas vendidas por més € de 500 pizzas,
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representando um valor de 11.000,00. A quantidade média de bebidas

vendidas por més € de 1.000 unidades, sendo assim, um valor total de

4.000,00. A quantidade média de porcBes vendidas é de 200 porcoes,

representando um valor de 1.200,00. Verificando um total de 16.200,00 entre

pizzas, bebidas e porcdes.

Assim, verificou-se:

Materiais Quantidade | Preco R$ Total Mensal R$ | Total Anual R$
Pizzas 500 22,00 11.000,00

Bebidas 1.000 4,00 4.000,00

Porcbes 200 6,00 1.200,00

Total 16.200,00

Quadro 12- Estimativa de produtos vendidos

Fonte: Dados da pesquisa, 2008
Adaptacéo: Da propria autora, 2008

Abaixo sera calculado o faturamento mensal levando em consideracéo a
sazonalidade que ha nos meses de janeiro, julho e dezembro.

Més Faturamento R$ Sazonalidade % Faturamento total R$
1 16.200,00 20% 19.440,00
2 16.200,00 16.200,00
3 16.200,00 16.200,00
4 16.200,00 16.200,00
5 16.200,00 16.200,00
6 16.200,00 16.200,00
7 16.200,00 25% 20.250,00
8 16.200,00 16.200,00
9 16.200,00 16.200,00
10 16.200,00 16.200,00
11 16.200,00 16.200,00
12 16.200,00 30% 21.060,00
Total 206.550,00

Quadro 13 - Estimativa do faturamento

Fonte: Dados da pesquisa, 2008

Adaptacédo: Da prépria autora, 2008

Assim, foi calculada a média mensal de R$17.212,50

Sazonalidades:

Més 01: Férias escolares

Més 07: Férias escolares

Més 12: Férias escolares e Natal




7.8 Estimativa dos Custos Com Materiais

53

A estimativa dos custos com materiais para a fabricacdo de pizzas e

porcdes serd baseada na quantidade de mercadorias vendidas. Assim, eles (0s

custos) aumentam, se a quantidade de mercadorias aumentarem e diminuem

se a quantidade de mercadorias vendidas diminuirem.

S&8o0 estimados o0s seguintes custos com

materiais: em pacotes

fechados, uma quantidade de cinco pizzas, sendo a primeira tabela composta

por materiais que sao considerados a base para fabricacdo da pizza e a

segunda tabela, materiais que variam de acordo com o sabor da pizza.

Material Qtd p/ fabricar Qtd p/ fabricar Custo Unitario Custo Total p/
05 pizzas 500 pizzas p/ 05 pizzas R$ | 500 pizzas R$

Farinha de trigo | 01 quilo 100 2,50 250,00

Fermento 01 unidade 100 2,20 220,00

Mussarela 02 quilos 200 10,00 2.000,00

Molho de tomate | 02 unidades 200 2,00 400,00

Total 16,70 2.870,00

Quadro 14--Estimativa dos custos com materiais para fabricacdo da massa da pizza

Fonte: Dados da

Adaptacéo: Da propria autora, 2008

pesquisa, 2008

Material Qtd p/ fabricar | Qtd p/ fbr. a qtd total de | Custos Custo Total
05 pizzas cada pizza Unit.

Azeitona 01 vidro 06 vidros 5,00 30,00
Palmito 01 vidro 06 vidros 5,00 30,00
Presunto 01 quilo 06 quilos 8,00 48,00
Creme de leite | 01 caixinhas 30 caixinhas 1,00 30,00
Milho 01 latas 30 latas 1,00 30,00
Ervilha 01 unidade 30 latas 1,00 30,00
Calabresa 500 gramas 5 quilos 4,00 20,00
Frango 02 quilos 60 quilos 7,00 420,00
Bacon 500 gramas 20 quilos 5,00 100,00
Total 40,00 920,00

Quadro 15- Estimativa dos custos mensais com materiais para recheio das pizzas

Fonte: Dados da

Adaptacédo: Da prépria autora, 2008

Abaixo serdo apresentados o0s materiais,

pesquisa, 2008

unitarios e custo total para fabricacdo das porc¢ées:

as quantidades,

custos
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Material Quantidade Custo Unitario R$ Custo Total R$
Batata 70 kg 1,50 105,00
Peixe 50 kg 6,00 300,00
Frango 50 kg 3,00 150,00
Calabresa 30 kg 8,00 240,00
Total 200 18,50 795,00

Quadro 16 - Estimativa com custos mensais para por¢coes

Fonte: Dados da pesquisa, 2008
Adaptacédo: Da prépria autora, 2008

A seguir sera apresentada a quantidade de bebidas e o pre¢o unitario e

total:

Cerveja 400 4,00 1.600
Refrigerante 300 3,50 1.050,00
Suco 175 2,00 350,00

Quadro 17- Estimativa com custos de bebidas

Fonte: Dados da pesquisa, 2008
Adaptacéo: Da prépria autora, 2008

Assim, temos um custo mensal com materiais de 7.585,00 e o custo
anual de 91.020,00

7.9 Estimativa dos Custos Anual de Comercializacao
Como as vendas anuais serdo estimadas em 206.550,00 a aliquota do

imposto é de 5.47, de acordo com o enquadramento, junto ao futuro contador

da empresa. Sendo custos variaveis temos:

Descricéo % x Faturamento = Custo Total R$
1. Impostos

1.1-Simples Nacional 5,47% x 206.550,00= 11, 298,28
Total R$ 11, 298,28

Quadro 18- Estimativa dos custos de comercializagédo

Fonte: Dados da pesquisa, 2008
Adaptacéo: Da prépria autora, 2008
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7.10 Estimativa dos Custos Com Mao-de-Obra

Serdo contratadas 07 (sete) pessoas. Cada empregado recebera um

salario minimo.

Cargo Qtd Salario Total Encargos | Encargos Salario Total
Mensal Totais Anual
Pro-labore | 01 1.000,00 11% 110,00 13.320,00
Atendente | 02 830,00 8% 66,00 10.752,00
Producéo 02 830,00 8% 66,00 10.752,00
Caixa 01 415,00 8% 33,00 5.376,00
Total 06 3.075,00 275,00 40.200,00

Quadro 19- Estimativa dos custos com Mao de obra

Fonte: Dados da pesquisa, 2008
Adaptacéo: Da prépria autora, 2008

7.11 Estimativa do Custo Com Depreciacao

Com o passar dos anos, as maquinas, ferramentas e equipamentos vao
se desgastando ou se tornando ultrapassados, assim se faz necessario sua
reposicao. O reconhecimento da perda ou valor dos bens pelo uso é chamado

de depreciacdo. A depreciacdo dos bens da pizzaria esta relacionada na tabela

a sequir:

Itens Valor Vida Util Depreciacdo Mensal | Depreciacdo Anual
Maquinas 14.138,00 10 anos 117,80 1.413,60

Moveis 15.570,00 10 anos 129,75 1.557,00

Utensilios 4.890,00 10 anos 40,75 489,00

Total 34.598,00 288,30 3.459,00

Quadro 20- Estimativa do custo com depreciacéo

Fonte: Dados da pesquisa, 2008
Adaptacéo: Da prépria autora, 2008

7. 12 Estimativa dos Custos e Despesas Fixos Mensais

Os custos e despesas fixas sdo todos os gastos que nao se alteram em
funcdo da quantidade vendida de pizzas, por¢cOes e bebidas. Na tabela abaixo

estara constatado todos os custos e despesas fixas:



Custos Valor Mensal Valor Anual

Mao de obra 1.830,00 36.900,00
Depreciacao 288,00 3.456,00
Encargos 176,00 2.112,00
Total 3.294,00 42.468,00

Quadro 21- Estimativa dos custos fixos
Fonte: Dados da pesquisa, 2008
Adaptacédo: Da propria autora, 2008
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Despesas Valor Mensal R$ Valor Anual R$

Aluguel 600,00 7.200,00

Energia 300,00 3.600,00

Agua 100,00 1.200,00

Telefone 150,00 1.800,00

Contador 415,00 4.980,00

Materiais de limpeza 100,00 1.200,00

Propaganda 200,00 2.400,00

Material de Expediente 100,00 1.200,00

Total 2.101,00 23.580,00
Quadro 22-Estimativa das despesas
Fonte: Dados da pesquisa, 2008

Adaptacédo: Da prépria autora, 2008
7.13 Demonstrativo de Resultado

Descri¢cao Anual %

RECEITA OPERACIONAL BRUTA
Vendas de Produtos 206.550,00 100
DEDUCOES
(-) Simples 5.47% 11.298,00 5,46
(=) RECEITA OPERACIONAL LIQUIDA 195.252,00 94,53
(-) Custos dos produtos vendidos (somatéria dos
custos fixos e dos custos com aquisi¢cao) 127.740,00 61,84
(=) LUCRO BRUTO M.C 67.671,00 32,76
DESPESAS OPERACIONAIS
(-) Despesas 23.580,00 11,62
LUCRO/PREJUIZO 43.559,00 21,13

Quadro 23- Demonstrativo de Resultado
Fonte: Dados da pesquisa, 2008
Adaptacéo: Da prépria autora, 2008
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Assim, conclui-se que a empresa tem um lucro liquido mensal de 3.638,25

7.14 Indicadores de Viabilidade

7.15 Ponto de Equilibrio

O Ponto de Equilibrio representa o quanto a Pizza G tera que faturar
para pagar todos os custos de um determinado periodo.

PE faturamento = Custos Fixos Totais

indice da Margem de Contribuicdo

PE faturamento = 39.528,00 = 11.903,00 R$
0,33
PE faturamento = 11.903,00 R$ anual

Isso quer dizer que é necessario que a empresa tenha uma receita total

de R$ 11.903,00 ao ano para cobrir todos 0s seus custos.

7.15.1 Lucratividade

A lucratividade é o indicador que mede o lucro liquido anual em relacéo

as vendas.

Lucratividade = Lucro Liguido x 100

Receita Total

Lucratividade = 43.559,00x 100 = 21,08% ao ano
206.550,00
Isso quer dizer que sobre os 206.550,00 de receita total, “sobram”
R$21.080,00 na forma de lucro, depois de pagas todas as despesas e

impostos, o que indica uma lucratividade de 21,08 % ao ano



58

7.15.2 Rentabilidade
A rentabilidade é o indicador de atratividade dos negdcios, pois mede o
retorno do capital investido. E obtido sob a forma de percentual por unidade de

tempo. E calculado através da divisdo do lucro liquido pelo investimento total.

Rentabilidade = Lucro liquido x 100

Investimento total
Rentabilidade = 43.559,00 x 100
66.749,00
Rentabilidade = 65,26 % ao ano
Isso quer dizer que a cada ano o futuro empreendedor recupera R$
62,01% do valor investido, através dos lucros obtidos no negécio.
7.15.3 Prazo de retorno do investimento
O prazo de retorno indica o tempo necessario para que o empreendedor

recupere o que investiu no negocio.

Prazo de Retorno do Investimento = Investimento Total

Lucro Liquido

Prazo de Retorno do Investimento = 66.749,00 = 01 ano e 05 meses
43.559,00
Isso significa que 01 ano e 05 meses apds o inicio das atividades da
empresa, o empreendedor tera recuperado, sob a forma de lucro, tudo o que

gastou com a montagem do negadcio.
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7.15.4 Fluxo de Caixa

O fluxo de caixa é um instrumento que tem como objetivo basico, a
projecdo das entradas (receitas) e saidas (custos, despesas e investimentos)
de recursos financeiros por um determinado periodo de tempo. Com o fluxo de
caixa, € possivel identificar se havera excedentes ou escassez de caixa
durante o periodo em questdo, de modo que este constitui um importante
instrumento de apoio ao planejamento da empresa, (especialmente, na
determinag&o de objetivos e estratégias).

A seguir, sera demonstrada uma apresentacdo de um fluxo de caixa com

uma previsao de até 05 anos.



Planilha 01- Fluxo de caixa

DISCRIMINACAO

Projecdo Anual

Ano 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
1- Investimentos totais -70.239,00
2- Receitas totais 206.550,00| 214.812,00| 223.404,48| 232.340,66 241.634,29
3- Custos e Despesas Totais 154.131,60| 158.755,55| 163.518,21| 168.423,76 173.476,47
3.1 Custos Fixos 39.531,60 40.717,55| 41.939,07| 43.197,25 44.493,16
3.1.1 Méao de obra 21.960,00 22.618,80| 23.297,36| 23.996,28 24.716,17
3.1.2 Depreciagdo 3.459,60 3.563,39  3.670,29 3.780,40 3.893,81
3.1.3 Pr6 labore 12.000,00 12.360,00| 12.730,80| 13.112,72 13.506,11
3.1.4 Encargos 2.112,00 2.175,36 2.240,62 2.307,84 2.377,07
3.2 Despesas 23.580,00| 24.287,40| 25.016,02| 25.766,50 26.539,50
3.2.1 Aluguel 7.200,00 7.416,00 7.638,48 7.867,63 8.103,66
3.2.2 Energia 3.600,00 3.708,00 3.819,24 3.933,82 4.051,83
3.2.3 Agua 1.200,00 1.236,00 1.273,08 1.311,27 1.350,61
3.2.4 Telefone 1.800,00 1.854,00 1.909,62 1.966,91 2.025,92
3.2.5 Contador 4.980,00 5.129,40 5.283,28 5.441,78 5.605,03
3.2.6 Materiais de limpeza 1.200,00 1.236,00 1.273,08 1.311,27 1.350,61
3.2.7 Propaganda 2.400,00 2.472,00 2.546,16 2.622,54 2.701,22
3.2.8 Material de Expediente 1.200,00 1.236,00 1.273,08 1.311,27 1.350,61
4- Custos Variaveis 91.020,00 93.750,60| 96.563,12| 99.460,01 102.443,81
4.1 Custo Aquisi¢do Mercadoria 91.020,00 93.750,60| 96.563,12| 99.460,01 102.443,81
5- Remuneracao e Juros do Capital 2.642,43 2.642,43 2.642,43 2.642,43 2.642,43
6-Lucro Tributavel (2-3-3.1.2-5) 46.316,37 49.850,63| 53.573,55| 57.494,07 61.621,57
6.1-TRIBUTACAO SIMPLES
(5,47%) 11.298,29 11.750,22| 12.220,23| 12.709,03 16.527,79
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7 - Disponibilidades (6-6.1)+3.1.2 38.477,69 41.663,81| 45.023,61| 48.565,43 48.987,60
8- Reposicao do financiamento 17.559,75 17.559,75| 17.559,75| 17.559,75 17.559,75
9 - Superavit/(Déficit) (7-8) 20.917,94 24.104,06| 27.463,86| 31.005,68 31.427,85
10 — Acumulado -70.239,00 -49.321,07| -25.217,01 2.246,85| 33.252,54 64.680,38

Fonte: Pesquisa, 2008
Adaptacéo: da prépria autora, 2008
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7.15.5 Taxa Minima de Atratividade do Projeto (TMA)

A TMA é uma taxa que pode ser definida de acordo com a politica
de cada empresa. De acordo com Filho e Copittke (2007), para uma proposta
de investimento ser atrativa, deve render, no minimo, a taxa de juros
equivalentes a rentabilidade das aplicacdes correntes e de pouco risco, ou
seja, a TMA.

N&o h& uma taxa estipulada para negécio como pizzaria, assim, a TMA
sera definida de acordo com a taxa de Celic, que é uma taxa divulgada pelo
Comité de Politica Monetaria (COPOM). As séries sao divulgadas, em base
mensal, para os dados do ano atual e anterior e em base anual, para os trés
anos anteriores.

Assim, de acordo com a Gazeta Mercantil (2008) o COPOM atribuiu a
manutencdo da taxa bésica de juros-Celic em 13,75% ao ano, na Ultima

reunido do atual cenario de incertezas globais.

7.15.6 Taxa Interna de Retorno (TIR)

A TIR corresponde ao célculo da taxa de desconto, que aplicada & uma
série de entradas e saidas de caixa, igual o fluxo a zero.

A TIR é usada para tomar decisdo de aceitar ou rejeitar o projeto. Para o
projeto se tornar viavel, a TIR tem que ser maior que o custo de capital. Assim,
ela determina, em percentuais, o lucro de um empreendimento.

A TIR pode ser calculada de duas maneiras. Pela formula e pela
calculadora HP 12C.

Formula;
n n
VPL = OO0ORt / (1+)t = OO|Ct| / (1+D)t =0 [1]
t=0 t=0

Através da calculadora HP 12C é possivel chegar ao resultado abaixo:

TIR =52, 84%
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7.15.7 Valor Presente Liquido (VPL)

O VPL é uma técnica de analise de orcamentos de capital, obtida
subtraindo-se o investimento inicial do projeto, do valor presente das entradas,
a uma entrada igual ao custo de capital da empresa.

O VPL pode ser calculado através da forma e usando-se a calculadora
HP 12C.

A férmula para se calcular o VPL € a seguinte:

VPL=C,+Y (1C+h)"

Através da HP 12 C, o resultado do VPL é o seguinte:

VPL = R$ 145.479,14

7.15.8 Valor Presente Liquido (descontado)

Através da calculadora HP 12 C, podemos chegar ao seguinte resultado
do VPL descontado:
VPL descontando = R$ 81.077,82
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8 AVALIACAO DO PLANO DE NEGOCIO

A avaliacdo do plano de negdécio é uma ferramenta muito importante na
abertura de uma empresa, pois, é através do plano e de sua avaliacdo que o
futuro empreendedor obtém a resposta da viabilidade do negécio.

O plano de marketing proporcionou ao empreendedor, uma anélise de
como sera o negocio. Atraves dele, foi possivel identificar o perfil dos possiveis
clientes da pizzaria, quais os concorrentes, quais as falhas, o que o consumidor
espera do negocio, quais os fornecedores que estdo em vantagem para assim,
obter um melhor preco e demais informacdes relacionadas aos clientes,
fornecedores e concorrentes.

No plano de marketing também foi possivel realizar uma pesquisa de
promocdo de vendas e fidelizagdo por parte do cliente. Assim, foram
identificados fatores importantes como atendimento ao cliente, estratégias
promogdes e pos-vendas.

O plano operacional permitiu ao empreendedor uma visao completa das
atividades do negocio, permitindo uma melhor escolha do local e do imével
onde sera montada a pizzaria. Através do plano operacional também foi
possivel identificar fatores importantes como o layout, capacidade de producéao
da empresa, o processo de producdo e o dimensionamento de pessoal.

A analise financeira deste plano de negdcio consta que o investimento é
viavel. Foi possivel concluir que a empresa tera um lucro de R$ 43.559,00 ao
ano e através dos indices de viabilidade foi identificado que o investimento tera
uma lucratividade de 21,08% ao ano, ou seja, que “sobrardo” R$21.080,00 ao
ano na forma de lucro.

Foi identificado também que a empresa tera uma rentabilidade de
65,26% ao ano, isso significa que a cada ano, o futuro empreendedor
recuperara 65,26% do investimento. De acordo com a analise do Prazo de
Retorno, foi possivel verificar que a empresa recuperara seu capital investido
em 01 ano e 05 meses.

Assim, de acordo com esses dados, nota-se que 0 negécio é um
investimento viavel, porém é necessario que o plano seja consultado e

analisado permanentemente, podendo sofrer alteracdes.
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9 CONSIDERACOES FINAIS

A elaboracao deste plano de negocio foi de suma importancia para meu
crescimento académico, pois através dele foi possivel rever tudo que aprendi
durante os 04 anos de faculdade.

O plano de negoécio € uma ferramenta importante no mundo dos
negocios e através desse trabalho, pude adquirir uma experiéncia para futuros
projetos.

As expectativas desse trabalho foram atendidas e superadas. Para
realizagdo do mesmo, foram entrevistadas muitas pessoas, realizadas muitas
pesquisas e consultados varios profissionais da area.

O trabalho foi feito da maneira mais dedicada possivel, tentando
alcancar a perfeicdo, porém, melhoramentos e correcdes serao possiveis para
gue o plano alcance o maximo de eficiéncia.

Algumas barreiras foram encontradas durante a realizacdo do trabalho,
algumas informacdes nao foram totalmente ditas, principalmente em relacdo
aos concorrentes, mas foram suficientes para obter o necessario para analises
e suporte.

Assim, é possivel concluir que o presente trabalho teve um grande
aproveitamento e espero que possa ter grandes contribuicbes para os futuros
trabalhos.
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Os graficos abaixo mostram o perfil dos consumidores que foi apontado

no Plano de Marketing com base nos questionarios feitos junto a populacao.

O Sexo Feminino
B Sexo Masculino

Grafico 04. Sexo dos clientes
Fonte: Pesquisa de campo, 2008

O Escolaridade
Ensino Médio

B Escolaridade
Cursando Ens.
Sup.

O Escolaridade
Concluséao do Ens.
Sup.

O Escolaridade Poés
Graduandos

Grafico 05. Escolaridade
Fonte: Pesquisa de campo, 2008
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O Tamanho da
Familia Grande

B Tamanho da
Familia Pequena

Grafico 06. Tamanho da familia
Fonte: Pesquisa de campo, 2008

O Faixa Etaria 0- 05

B Faixa Etaria 5/out

O Faixa Etaria out/15
O Faixa Etaria 15-20
B Faixa Etaria 20-25
O Faixa Etaria 25-30
B Faixa Etaria 30-35
O Faixa Etaria 35-40
B Faixa Etaria 40/70

Grafico 07. Faixa Etéaria
Fonte: Pesquisa de campo, 2008
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Planilha 02- Questionario junto a populacéo
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Pessoas Faixa el Familia grande Qual Freqiiéncia de
. ; ou g Qto ganha Escolaridade Onde mora q Onde Compra
fisicas estaria M . ou pequena trabalho compra
asculino
Sim 0- 05 M Pequena Estudante 01 saléario ES NG Freqlientemente Pigally
Sim 18-20 M Pequena Comerciante 02 salérios EM NG Freqlentemente | Amor a pizza
Sim 20-25 M Grande Funplo_narlo Mals’d_e 02 EM Outras cidades Sempre Pigally
publico salérios

Sim 0-05 H Pequena Bancério 01 salario ES NG Nunca Pigally
Sim 25-30 H Pequena Estudante M;‘;é?i%gz ES NG Freqlentemente | Amor a pizza
Sim 15-20 M Grande F”;‘gt')‘fir(‘g“o 02 salarios CES NG Nunca Pigally
Sim 20-25 H Grande Estudante 01 salario ES Outras cidades Sempre Pigally
Sim 5-10 H Pequena Estudante M:;é?iigz EM NG Freqlentemente Pigally
Sim 25-30 H Pequena Bancario 01 salario CES NG Sempre Pigally
Sim 25-30 H Pequena Comerciante 02 salarios EM NG Freqgientemente Pigally
Sim 30-35 H Pequena Empresario 01 saléario CES Outras cidades | Frequentemente | Amor a pizza
Sim 5-10 H Pequena Estudante 02 salario EM NG Nunca Amor a pizza
Sim 25-30 M Pequena Autdnomo '\gzr?fsz EM NG Freqlentemente Pigally
Sim 25-30 M Pequena Estudante 01 salério ES NG Sempre Amor a pizza
Sim 0-05 M Grande Comerciante 02 salarios EM Outras cidades | Freglentemente Pigally
Sim 35-40 H Pequena Estudante 02 salarios ES NG Sempre Pigally
Sim 15-20 H Pequena Balconista 01 salario ES NG Frequentemente | Amor a pizza
Sim 20-25 H Grande Balconista 01 salario EM Outras cidades | Freqientemente Pigally
Sim 25-30 M Pequena Professor 02 saléarios CES NG Nunca Pigally
Sim 15-20 H Grande Professor 01 salario CES NG Nunca Pigally
Sim 20-25 M Grande Professor 02 saléarios CES Outras cidades Sempre Amor a pizza
Sim 20-25 H Pequena Professor 01 salério CES NG Freqlientemente | amor a pizza
Sim 10-15 M Pequena Estudante 02 salarios PG NG Freqientemente Pigally
Sim 25-30 H Grande Estudante '\glzggsz CES NG Frequentemente | Amor a pizza
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Sim 15-20 M Pequena Bancario 01 salario CES NG Nunca Pigally
Sim 10-15 H Grande Comerciante M:;Ta?iigz EM NG Frequentemente | Amor a pizza
Sim 40-70 M Pequena Autdbnomo 02 saléarios EM NG Nunca Pigally
Sim 5-10 M Pequena Fun,czlo.nano Mals,d'e 02 EM NG Freqlentemente Pigally
publico salérios
Sim 25-30 M Pequena Fu;l;:tl)?ir;irlo 01 salario EM NG Nunca Pigally
Sim 30-35 H Pequena Comerciante 02 salérios EM NG Sempre Amor a pizza
Sim 25-30 M Grande Estudante 01 saléario EM NG Sempre Amor a pizza
Sim 5-10 H Pequena Estudante 02 salarios CES NG Frequentemente Pigally
Sim 25-30 M Pequena Professor 02 salarios CES NG Frequientemente Pigally
Sim 40-70 H Grande Professor ngé?i%gz EM NG Frequientemente Pigally
Sim 10-15 H Pequena Balconista Mals,d_e 02 ES NG Sempre Pigally
salarios
Sim 15-20 M Grande Fuggi)?ir;ino 02 salérios EM NG Sempre Pigally
Sim 05- 10 H Pequena Estudante 01 salario PG NG Frequentemente Pigally
Sim 30-25 M Pequena Estudante 02 salarios EM NG Sempre Pigally
Sim 10-15 M Pequena Professor Msgé?i%gz CES NG Freqientemente Pigally
Sim 40-70 M Pequena Estudante 02 salarios EM NG Sempre Pigally

Legenda: M= Mulher

H

ES= Ensino Superior

EM= Ensino Médio

CES= Concluséo do Ensino Superior

Fonte: Dados da Pesquisa de campo, 2008.

Adaptacédo: da prépria autora, 2008
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ANEXO

As figuras abaixo séo algumas ilustracdes representando alguns dos sabores
de pizza existentes no mercado atual.

Figura 04- llustracdes de pizzas

Fonte: Google 2008
Adaptacédo: da prépria autora, 2008

Figura 05- llustragéo da pizza

Fonte: Google 2008
Adaptacéo: da prépria autora, 2008
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