UNIVERSIDADE DO EXTREMO SUL CATARINENSE — UNESC
CURSO DE GRADUACAO EM CIENCIAS CONTABEIS

FABIANO BARDINI

PLANO DE NEGOCIOS: ESTUDO DA VIABILIDADE FINANCEIRA E
ECONOMICA PARA CONSTITUICAO DE UMA FILIAL DA EMPRESA PERSONAL
GOURMET DELIVERY EM CRICIUMA - SC

CRICIUMA
2014



FABIANO BARDINI

PLANO DE NEGOCIOS: ESTUDO DA VIABILIDADE FINANCEIRA E
ECONOMICA PARA CONSTITUICAO DE UMA FILIAL DA EMPRESA PERSONAL
GOURMET DELIVERY EM CRICIUMA - SC

Trabalho de Conclusdo de Curso, apresentado
para obtencg&o do grau de Bacharel no curso de
Ciéncias Contabeis da Universidade do
Extremo Sul Catarinense, UNESC.

Orientador: Prof. Esp. Vitor Valentin Piuco
Ghellere

CRICIUMA
2014



FABIANO BARDINI

PLANO DE NEGOCIOS: ESTUDO DA VIABILIDADE FINANCEIRA E
ECONOMICA PARA CONSTITUICAO DE UMA FILIAL DA EMPRESA PERSONAL
GOURMET DELIVERY EM CRICIUMA - SC

Trabalho de Conclusdo de Curso, aprovado
pela banca Examinadora para obtencdo do
grau de Bacharel, no Curso de Ciéncias
Contabeis da Universidade do Extremo Sul
Catarinense, UNESC, com Linha de Pesquisa
em Contabilidade Gerencial.

Cricilima, 01 de dezembro de 2014.

BANCA EXAMINADORA

Prof. Vitor Valentin Piuco Ghellere — Esp. — Universidade do Extremo Sul
Catarinense — UNESC - Orientador

Prof.2 Milla Lucia Ferreira Guimaraes — Ma. — Universidade do Extremo Sul
Catarinense — UNESC



Dedico essa conquista, a Deus por tudo que
me proporciona na vida. A minha mae, meu pai
€ meu irmdo, 0s quais amo muito, pelo
exemplo de vida e familia, e por tudo que
fizeram por mim, principalmente por incentivar-
me nos estudos. A minha esposa Paula, pelo

carinho, compreensao e apoio.



AGRADECIMENTOS

A Deus, pela graca de ter-me dado condicdes de chegar até aqui, assim
como forca para prosseguir adiante em busca dos meus objetivos e sonhos.

Aos meus pais Oddovald Bardini e Rose Aparecida Flor Bardini, e ao meu
irm&o Tiago Bardini, que sempre me incentivaram a continuar os estudos, dando o
auxilio imprescindivel para mais essa conquista, e que me proporcionaram um
alicerce familiar baseado no amor no respeito, derivando dele: carinho,
compreensao, auxilio e disciplina, valores que sdo a base do meu carater e do meu
lidar com meu préximo.

A minha esposa Paula Keller Bardini, pelo carinho e amor, expressado em
paciéncia pela minha auséncia e falta de tempo para acompanha-la, os quais me
deram forcas para sempre persistir nessa caminhada.

A toda familia Contabil, pelos ensinamentos adquiridos e pelos excelentes
eventos, que lembrarei por toda vida, em especial, a turma 2 do segundo semestre
de 2010 que me acolheram com amizade e cumplicidade.

Ao professor orientador Vitor Valentin Piuco Ghellere, pelo apoio nas
davidas, nas conquistas, pela paciéncia e cuidado com meus textos, respeito as
minhas limitacdes, e por ajudar-me a transpo-las.

A minha coordenadora Ana Lucia Acacio que quando eu precisava me
ausentar do trabalho soube entender e me liberava, junto com o auxilio dos meus

colegas de trabalho que me substituiam nas minhas auséncias.



‘Uma mente que se abre a uma nova ideia
jamais voltara ao seu tamanho original”.
(Albert Einstein)



RESUMO

BARDINI, Fabiano. Plano de Negécios: Estudo da viabilidade financeira e
econdbmica para constituicdo de uma filial da empresa Personal Gourmet
Delivery em Criciuma — SC. 2014, p. 63 Orientador: Vitor Valentin Piuco Ghellere.
Trabalho de Concluséo de Curso de Ciéncias Contabeis. Universidade do Extremo
Sul Catarinense — UNESC. Cricitma — SC.

O plano de negocios € a ferramenta completa para elaboracdo e analise dos
resultados financeiros e econdmicos, jA que possibilita projetar o investimento,
estoque, ponto de equilibrio, rentabilidade e lucratividade do empreendimento, com
a analise de cenarios reais e pretendidos. Outrossim, este estudo tem por finalidade
analisar a viabilidade financeira e econbmica da constituicdo de uma filial do
restaurante Personal Gourmet Delivery na cidade de Criciima — SC. Para tanto,
desenvolveu-se uma pesquisa descritiva e bibliografica através de livros, artigos e
sites que tratam sobre plano de negdcios, a abordagem do problema é qualitativa e
guantitativa, onde pretende-se extrair as informacdes dos dados coletados por meio
de questionarios aplicados a possiveis clientes. Com a aplicagdo do plano de
negocios pode-se analisar que seria economicamente viavel constituir uma filial do
restaurante nesta cidade, ja que existe publico interessado em cuidar da saiude com
o auxilio da boa alimentacéo.

Palavras-chave: Plano de neg6cios. Viabilidade financeira e econdmica.
Empreendedor.
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1 INTRODUCAO

Neste capitulo, sera determinado o tema, exposto o problema, definidos

0s objetivos, e apresentado a justificativa desta pesquisa.

1.1 TEMA E PROBLEMA

Diante do acelerado desenvolvimento econémico e tecnoldgico global, as
empresas estdo buscando se destacarem dos concorrentes com a utilizacdo de um
maior numero de ferramentas gerenciais, que possibilitem maximizar o controle e os
resultados. Para isso, o plano de negdcios contempla as mais variaveis ferramentas
gerenciais que possibilitam analisar o cenario do mercado existente e o cenario
desejado.

O plano de negocios tem sua relevancia, pois ele demonstra todas as
ideias do empreendedor em uma ordem ldgica, possibilitando uma andlise da
rentabilidade, uma estimativa dos riscos e como agir para minimiza-los, descrever o
plano de marketing, de operacdes e financeiro, com isso, gerar informacdes
suficientes para identificar as oportunidades e ameacas e ainda, caso seja
necessario, despertar interesse de novos investidores.

Mesmo com o0 aumento nos valores das contas em restaurantes, 0s
brasileiros ainda persistem em procurar locais com precos acessiveis e com
refeicbes breves de se comer, assim comegcam a comer em fast foods. Esse tipo de
alimentacdo desregrada, a longo periodo, pode ocasionar complicacbes para a
saude.

A preocupacédo da populacdo com a alimentacdo gera um nicho de
mercado, no qual a pessoa que tem espirito empreendedor visualiza um
empreendimento que, além de rentavel acaba por ajudar pessoas a solucionarem
seus problemas.

A cidade de Cricima tem mais de 202 mil habitantes € reconhecida como
a maior produtora nacional e segunda maior produtora mundial de pisos e azulejos.
E também o terceiro maior polo nacional na producdo de jeans e o maior polo
estadual do setor de confeccgoes.

Diante deste das necessidades da populagédo de Criciima e com base em

um plano de negdcios, sera viavel constituir uma empresa do ramo gastronémico
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que comercializa refeicbes saudaveis na cidade de Criciima — SC, denominada

Personal Gourmet Delivery?

1.2 OBJETIVOS

O objetivo geral desta pesquisa consiste em verificar a viabilidade de
constituir uma filial da empresa Personal Gourmet Delivery em Criciima — SC com a

finalidade de comercializar refeicbes saborosas e saudaveis.

Para alcancar o objetivo geral, tém-se 0s seguintes objetivos especificos:

v'analisar por meio de pesquisas mercadoldgica, as caracteristicas do publico
alvo e a existéncia de demanda no mercado gastronémico em Cricima— SC;
v' verificar o investimento necessario; e

v' analisar a viabilidade econdémica e financeira do empreendimento.

1.3 JUSTIFICATIVA

Um estudo feito pelo SEBRAE (2013) mostra que as taxas de
sobrevivéncia das empresas vém aumentando. As empresas do setor de servicos de
alimentacdo constituidas em 2007 e com 2 anos de vida, tiveram uma taxa de
sobrevivéncia 79%.

Considerando todos os setores, o0 estado de Santa Catarina tem taxa de
76%, a capital do estado (Floriandpolis) tem a taxa de 69,9% e, a cidade de
Cricidma chegou a uma taxa de sobrevivéncia das empresas de 68%. As cidades do
estado de Santa Catarina que alcancaram as melhores taxas de sobrevivéncia das
empresas constituidas em 2007 foram Jaragua do Sul, Brusque e Blumenau, com
taxas de 83%, 81% e 80% respectivamente.

Observa-se que o setor de servi¢cos de alimentagéo teve nesse periodo,
uma taxa de sobrevivéncia das empresas consideravel, assim com a elaboracéo de
um plano de negdécios bem estruturado serd possivel analisar a viabilidade de
constituir uma empresa neste setor e alcancgar os objetivos desejados.

Os empreendedores estdo cada vez mais a procura de ferramentas que

podem trazer auxilio técnico no momento da constituicdo de um empreendimento.
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Nessa conjuntura o plano de negdcios é a melhor estratégia para nao perder
recursos financeiros nem tempo com tentativas sem resultado.

O trabalho em questédo tera a contribuicdo pratica como uma ferramenta
de planejamento, consentindo aos interessados no assunto estudar a estrutura do
plano de negdcios como sendo uma etapa primordial no momento da constituicdo de
um empreendimento.

Quanto a contribuicdo tedrica, a pesquisa visa reunir conceitos sobre o
tema proposto, procurando evidenciar a viabilidade de constituir uma empresa
utilizando as estruturas do plano de negdcios.

Como contribuicdo social, permitirA aos novos empreendedores,
académicos do curso e demais interessados, conhecer o roteiro de um plano de
negocios e poder utiliza-lo, podendo assim ter um planejamento bem estruturado
para a constituicdo de um empreendimento. Contudo, contribuir para a redugéo do
namero de empresas que nao conseguem ultrapassar os dois anos de atividades.

Como contribuicdo particular e familiar, este estudo dar4 conhecimento
cientifico para que se possa analisar a rentabilidade e lucratividade da constituicdo
do restaurante Personal Gourmet Delivery na cidade de Criciima — SC e o que sera

necessario para que o empreendimento seja duradouro.
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2 FUNDAMENTACAO TEORICA

Este capitulo vem abordar os conceitos definidos pelos autores sobre o
perfil de um empreendedor e a importancia do plano de negocios. Aborda-se ainda a
estrutura do plano de negdcios, sumario executivo, analise de mercado, plano de

marketing, plano operacional, plano financeiro e sua avaliacdo estratégica.

2.1 EMPREENDEDOR

Empreendedores sdo pessoas que possuem uma grande necessidade de
realizar algo, como criar um negécio, visualizando o que pretendem para o futuro e
agem para que essa Visao se torne realidade.

Conforme Cecconello e Ajzental (2008, p. 2), o empreendedor, “vive
constantemente desafiado a realizar novos empreendimentos ou a renovar e
melhorar negocios ja existentes”.

Empreendedor € aquele que desenvolve a arte de empreender, de mudar
e inovar. Diferentemente do que muitas pessoas pensam empreendedores ndo séo
apenas agueles que constituem um negocio, e sim 0s que tém a capacidade de
inovagao e obviamente manté-lo.

Segundo Chiavenato (2005, p. 5), o empreendedor

€ a pessoa que consegue fazer as coisas acontecerem, pois é dotado de
sensibilidade para os negocios, tino financeiro e capacidade de identificar
oportunidades. Com esse arsenal, transforma ideias em realidade, para
beneficio proprio e para beneficio da comunidade. Por ter criatividade e um
alto nivel de energia, o empreendedor demonstra imaginacdo e
perseveranca, aspectos que, combinados adequadamente, o habilitam a

transformar uma ideia simples e mal estruturada em algo concreto e bem-
sucedido no mercado.

De acordo com Cecconello e Ajzental (2008), o empreendedor precisa ter
conhecimento do ramo em que pretende entrar, ou contatos com pessoas que
detém esse conhecimento, e se possivel transformar esse contato em
investidor/socio. Quanto maior o conhecimento adquirido pelo empreendedor, menos
arduo sera o caminho para encontrar as necessidades da sociedade, e assim

planejar um produto que possa suprir as necessidades da sociedade.
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2.2 PLANO DE NEGOCIOS

O plano de negodcios serve para auxiliar na criacdo de metas de
crescimento e desenvolvimento, pois ele gera todas as informacdes sobre o0 negdcio
e demonstra como a empresa comportar-se-a no mercado.

Para Cecconello e Ajzental (2008, p. 9), “planos de negécios sao
necessarios nas mais diversas situacdes: seja para ampliar uma linha de montagem,
verificar a viabilidade de se atender um novo mercado”.

O plano de negécios pode auxiliar o empreendedor no momento da
constituicdo de uma nova empresa ou para uma ampliacdo da empresa, seja ela,
ampliacdo estrutural ou da carteira de clientes.

Para Salim et al. (2003, p. 3),

plano de negdcios é um documento que contém a caracteristica do negdcio,

sua forma de operar, suas estratégias, seu plano para conquistar uma fatia
do mercado e as projecdes de despesas, receitas e resultados financeiros.

Existem empresas que ndo conseguem completar o terceiro ano de vida,
por isso a importancia de elaborar o plano de negdcios, visto que constituir uma
empresa sem um plano € arriscado, pois ele permite analisar as previsdes da
empresa no mercado. (ROSA, 2013).

De acordo com Dornelas (2005, p. 93) “o plano de negb6cio € um
documento indispensavel ao empreendedor em busca de recursos financeiros para
o0 empreendimento”.

Sendo o plano de negécios a demonstracdo do cenario pretendido
baseado no que o mercado demonstra no momento da sua elaboracdo e como o
mesmo hao é uma ferramenta exata, deve ser revisado periodicamente.

Devido a instabilidade do mercado, o plano de negodcios necessita de
atualizacdes constantes, para que seja possivel analisar a viabilidade da
constituicdo do negocio, norteando as estratégias a serem adotadas, atraindo
investimentos financeiros e transmitindo credibilidade para os stakeholders internos
e externos. (DORNELAS, 2005).

Para Cecconello e Ajzental (2008, p. 25)

no mundo dos negdcios, qualquer impulso para investir implica a
necessidade de justificativas fundamentadas. Nenhum investidor

desembolsara qualquer quantia representativa sem argumentos que o
convencam. A fundamentacéo para a proposicdo de um plano de negdcio
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deve fazer parte de sua introducdo. E nessa parte que se apresentam 0s
fatos e indicadores que podem trazer credibilidade a proposta.

Todo investidor ao receber uma proposta para iniciar um negocio,
pretende saber qual seu retorno financeiro, qual o risco do empreendimento, e quais

argumentos responderao estes questionamentos com maior confianga.

2.3 Estrutura do Plano de Negdcios

Em relagcéo a estrutura do plano de negdcios, Dornelas (2005) comenta
que, tendo em vista especificidades de cada empreendimento, ndo ha uma estrutura

gue necessite ser seguida rigidamente.

Figura 1 - Estrutura do plano de negocios

Sumaério executivo;

Apresentacao da
empresa.

Plano

. . Analise de
Financeiro

Mercado
Plano de
Negocios

Plano de
Marketing

Fonte: Adaptado de Salim et al. (2001 p. 47)

Como exemplo de estrutura do plano de negdcios, o autor cita como
tdpicos principais, o sumario executivo, a analise de mercado, o plano de marketing,

plano operacional e plano financeiro.

2.3.1 Sumario executivo

Normalmente as pessoas gostam de ler o resumo do trabalho, para saber
se ele interessa. No caso do plano de negdcios, os stakeholders querem saber do
gue se trata o plano de negécios de uma forma geral.

De acordo com Salim et al. (2003, p. 42),

0 sumario executivo € um extrato competente e motivante do Plano de
Negécios. Qual a area de negécios, qual o produto ou servicos, qual o



19

mercado e que fatia desse mercado queremos obter? Tudo isso sem
explicar em detalhes, mas dito de maneira clara, objetiva e sucinta.

Segundo Rosa (2013, p. 19), “o sumario executivo € um resumo do plano
de negédcios. Nao se trata de uma introducao ou justificativa e, sim, de um sumario
contendo seus pontos mais importantes”.

Outrossim, o sumario executivo é a parte que despertara o interesse da

leitura completa do plano de negocios.

2.3.1.1 Descrigao do empreendimento

Conforme Salim et al. (2003, p. 42) um dos aspectos contidos no sumario
executivo de plano de negdcios € a descricdo do empreendimento, “uma empresa é
constituida para oferecer produtos (de sua fabricacdo ou ndo) e/ou servigos, tendo
em vista um mercado-alvo”.

Rosa (2013) destaca que nesta fase também deve ser informado o nome
da empresa e o nimero de inscricdo no Cadastro Nacional de Pessoas Juridicas
(CNPJ), caso o empreendimento nao estiver registrado, utilizar o Cadastro de

Pessoa Fisica (CPF) do empreendedor.

2.3.1.2 Missao

7

A missdao é mais um argumento que deve estar dentro do sumario

executivo. Segundo Salim et al. (2003, p. 43)

em resumo, deve mostrar 0 que a empresa pretende vender, a quem e
como, de forma sucinta e bem generalizada, de maneira a poder evoluir os
seus produtos e seus servi¢cos ao longo do tempo dentro da mesma linha de
atendimento as necessidades de seu segmento de mercado.

Cecconello e Ajzental (2008, p. 152)

a missao, sendo um caminho para atingir a visédo, ndo tem como propdsito
Unico sua realizagdo quando da fundacdo da empresa. A missao pode ser
alterada de forma a se adaptar as novas diretrizes, ou estratégias da
empresa. Se, por um lado, ndo deve mudar constantemente, o que pode
indicar uma perda de foco estratégico da empresa, por outro, ndo significa
gue deva ser eternamente imutavel.
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Assim, a missdo nada mais € que a diretriz para alcance dos objetos
estabelecidos no planejamento estratégico da empresa € através da missdo que 0s

colaboradores saberdo como chegar ao objetivo geral e coletivo da empresa.

2.3.1.3 Fonte de recursos

Esta € a fase onde sdo apresentados 0s recursos obtidos e sua
procedéncia para constituicio da empresa. No inicio das atividades podem ser
obtidos recursos proprios, de terceiros ou ambos.

Segundo Rosa (2013, p. 34),

recursos proprios envolvem a aplicagdo por parte do(s) proprietario(s) de
todo o capital necessario para a abertura da empresa, ja a utilizacdo de

recursos de terceiros compreende a busca de investidores ou de
empréstimos junto a instituicfes financeiras.

Os investimentos de terceiros para pequenas empresas podem ser
obtidos de familiares e ou amigos, para que no inicio das atividades a empresa néo

dependa de financiamento com juros altos.

2.3.2 Anélise de mercado

Nesta fase deve-se procurar ter conhecimento dos clientes, estudar os
concorrentes e fornecedores, para poder estabelecer a estratégia do
empreendimento, além disso, os investidores vao se interessar pela andlise feita.
Cecconello e Ajzental (2008, p. 71) afirmam que, “0 conhecimento sobre o ambiente
em que a empresa se insere é a base para a formulacdo da estratégia da
organizagao”.

De acordo com Salim et al. (2003, p. 72)

uma analise de mercado que integra o Plano de Negdcios demonstra que o
empreendedor esta atento as variaveis do mercado, e ndo se baseia
apenas na sua “boa ideia’, a analise pode dar uma visdo sobre as

condicdes que a empresa tem para ingressar no mercado e sobre a
conveniéncia de se investir nela.

Andlise de mercado é feita por empreendedores atentos as diversas

alteracdes do cenario empresarial a ser inserido, pois 0 sucesso do empreendimento
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ndo é feito apenas de boas ideias, mais sim saber coloca-las em pratica e se
antecipar as oportunidades e ameacas.
Neste contexto Dornelas (2005, p. 142) destaca que
a andlise de mercado é considerada por muitos uma das mais importantes
secdes do plano de negdcios, e também a mais dificil de se fazer, pois toda
a estratégia de negécio depende de como a empresa abordara seu
mercado consumidor, sempre procurando se diferenciar da concorréncia,

agregando maior valor aos seus produtos/servicos, com o0 intuito de
conquistar seus clientes continuamente.

A andlise de mercado € o ponto de decisdo de como serdo elaborados os
produtos, qual o maior publico alvo que o empreendimento podera alcancar e qual

diferencial o produto ou servico tera dos concorrentes.

2.3.3 Plano de marketing

De nada adianta ter um excelente produto se ndo saber como coloca-lo
no mercado e conquistar as pessoas a compra-lo, € o marketing que apresenta o
preco, as qualidades e as caracteristicas do produto do empreendimento para o
cliente (CHIAVENATO, 2005).

Segundo Cecconello e Ajzental (2008, p. 161)

esse plano deve integrar os elementos interdependentes do composto de
marketing, tais como vendas, geréncia de produtos, assisténcia ao cliente,
propaganda, promocéo de vendas, merchandising, lobby, rela¢des publicas,
marca e distribuicao.

O plano deve ser especifico por produto, mercado e regiao e deve se apoiar
em pesquisas de mercado e de comunicagdo, que sao o vetor estratégico e
tatico da acdo do plano, de tal modo que seria de base para a alocagéo de
recursos necessarios para sua implementacéo.

O plano de marketing € o processo na qual se estabelece os caminhos
para apresentar o produto e ou servi¢co aos clientes, mostrando suas caracteristicas
para o0 mercado consumidor.

Para Chiavenato (2005, p. 195),

marketing € também o conjunto de acbes destinadas a criar
produtos/servicos e coloca-los a disposicdo do mercado, no foco do cliente.
Seus componentes — a criacdo e/ou o0 desenvolvimento de
produtos/servicos, a localizacdo e/ou a distribuicdo deles a propaganda e a
promocédo, o preco, a embalagem — devem estar sempre orientados para o
cliente e suas necessidades e expectativas.
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O plano de marketing também analisa a melhor localizacdo do ponto
comercial, avaliando as necessidades logisticas para distribuicdo do produto, e até
mesmo a acessibilidade do cliente ao empreendimento.

As estratégias de marketing vem para auxiliar o empreendedor no alcance
de seus objetivos, assim Dornelas (2005) apresenta o composto de marketing ou os
4Ps (produto, preco, praca e propaganda).

O empreendedor precisa estabelecer os objetivos de marketing, para iSso
Dornelas (2005, p. 151) propde que:

esses objetivos devem responder a seguinte questdo: para onde eu quero
ir? Sendo mais especifico: qual participagdo de mercado a empresa quer
atingir, quanto quer vender, quanto quer lucrar, em quais seguimentos e

regibes, com que penetracdo de mercado, para quais consumidores e em
qual prazo.

O plano de marketing ajuda a olhar para o futuro, estabelecer os clientes,
analisar melhor a empresa quanto aos produtos e precos oferecidos, qual sua
localizacdo mais adequada para aquele ramo de atividade, e qual melhor meio de

comunicacado para atingir o maior nimero de clientes.

2.3.4 Plano operacional

Sobre esse elemento do plano de negécios, Chiavenato (2005) menciona
que devera ser descrito onde sera a localizacdo e como serd o layout do
empreendimento, como serd planejada a programacgdo da producdo, onde sera
armazenado o estoque, qual sua rotatividade e a necessidade de pessoal para o

processo operacional.
2.3.4.1 Localizacdo do empreendimento
Para Chiavenato (2005, p. 174), “a localizagédo da empresa refere-se ao

local escolhido para instalagdo da empresa, seja fabrica, oficina, loja ou escritorio de

servigos”.
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Quadro 1 - Fatores de localizacao industrial e localizagdo comercial

Localizacao Industrial Localizacdo Comercial
e Proximidade de mé&o de obra; e Proximidade dos clientes;
¢ Proximidade dos mercados; e Facilidade de acesso;
e Proximidade de transportes; e Facilidade de transporte;
. Infra estrutura energética; e Facilidade de estacionamento;
e Incentivos fiscais; e Infra estrutura para recreacao;
e Custo do terreno; e Adequacéo do local;
e Facilidade de localizacao; e Visibilidade;
e Adequacéo do local; e Baixos custos imobiliarios;
e Infra estrutura. e Baixos custos condominiais;

Aparéncia do local.

Fonte: Chiavenato (2005, p. 174)

Dornelas (2005) confirma que a escolha de um bom ponto comercial
diferencia os servigos prestados pela empresa sobre seus concorrentes.

Para a escolha da localizacdo do empreendimento se faz necessario levar
em conta qual o ramo de atividade pretende-se atuar, para assim poder justificar os

fatores relevantes da escolha do local.

2.3.4.2 Layout — estrutura fisica do empreendimento

Conforme Rosa (2013) o layout do empreendimento deve ser bem
estudado, pois uma boa definicdo de como sera a distribuicdo dos setores, dos
equipamentos moveis e utensilios, e distribuicdo das pessoas neste espaco, pode
trazer alguns beneficios como, o aumento da produtividade, diminuicdo do
desperdicio do trabalho, maior facilidade na localizagdo dos produtos pelos clientes
na area de vendas e melhoria na comunicagao entre 0s setores e as pessoas.

Segundo Dornelas (2005) a infra estrutura a se oferecer ao cliente
depende de onde ela se encontra, assim boa localizacdo do ponto comercial pode
trazer grandes retornos.

Neste contexto Chiavenato (2005, p. 176) diz que “o layout assemelha-se
a uma planta baixa (desenho simples) de um apartamento ou casa com seus

respectivos comodos e a localizagdo dos moveis e utensilios”.
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2.3.4.3 Capacidade produtiva

Saber a capacidade produtiva do empreendimento € primordial para
estabelecer a quantidade de clientes que poderao ser atendidos. Neste sentido Rosa
(2013, p. 61) assegura que, “é importante estimar a capacidade instalada da
empresa, isto €, o quanto pode ser produzido ou quantos clientes podem ser
atendidos com a estrutura existente. Com isso, € possivel diminuir a ociosidade e o
desperdicio”.

Para Chiavenato (2005, p. 177) “a capacidade de produgao representa a
producdo possivel com a capacidade instalada, mais 0s recursos materiais, 0S
recursos humanos e os recursos financeiros”.

Capacidade produtiva dependera do tamanho da instalacdo estrutural e
da quantidade de funcionarios do empreendimento. Para isso deve-se tomar cuidado
com a busca excessiva de clientes, pois o0 aumento da capacidade produtiva deve

ser analisado com cuidado.

2.3.4.4 Mao de obra

A mao de obra é destinada para a projecdo da quantidade necessaria de
funcionérios para o bom funcionamento do empreendimento. Rosa (2013) alerta
para falta de conhecimento das leis trabalhistas, e aconselha a busca de auxilio
junto ao sindicato da categoria, para prevenir-se das possiveis causas trabalhistas.

De acordo com o ramo, objetivos, estratégias definidas e o modelo de
empresa que viabiliza os objetivos, ha uma clara definicdo do perfil de
pessoas necessdrias que se ajustam a organizacdo pretendida. Quem

concretiza os objetivos da empresa sdo as pessoas envolvidas no processo.
(BERNADI, 2003, p. 109).

Conforme o empreendimento a mao de obra devera ser qualificada, pois
algumas funcbes dependem de pessoas com conhecimentos técnicos, para poder

fazer a empresa seguir com suas atividades.
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2.3.5 Plano financeiro

Por meio do plano financeiro a empresa sabe quanto de capital é
necessario para coloca-la em funcionamento e € nessa etapa que sera apresentado
o ponto de equilibrio do empreendimento

Neste ponto do plano de negocios, serdo respondidos o0s
guestionamentos gerados sobre a lucratividade da empresa, qual o tempo estimado
para obter o retorno do investimento e, quando a empresa torna-se auto-sustentavel.
(Salim et al., 2003).

2.3.5.1 Investimentos fixos

Rosa (2013) explica que os investimentos fixos sdo 0s bens a serem
adquiridos para que a empresa possa funcionar, esses bens muitas vezes poderéo
ser alugados ao invés de comprados, e em certos processos pode-se até terceirizar
as atividades, essas opcdes poderdo ser mais viaveis do que a imobilizacdo de

bens.

2.3.5.2 Capital de giro

Para Rosa (2013) o capital de giro é a necessidade financeira da empresa
para desempenhar as atividades operacionais, esse capital é utilizado na aquisicéo
de matérias-primas ou mercadorias para revenda e também para pagamento de
despesas.

Para chegar o capital de giro mais exato se faz necessario saber o
estoque inicial, o prazo meédio das contas a receber, o prazo médio das contas a
pagar, o prazo medio de estoque, a necessidade liquida de capital de giro em dias e

0 caixa minimo.
2.3.5.2.1. Estoque inicial
Menciona Rosa (2013) que o estoque inicial é a quantidade de cada item

necesséario para a fabricagdo do produto industrializado pela empresa (matéria-

prima, embalagem e outros) ou estoque inicial para a revenda de mercadorias. Os
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estoques devem ter um controle apurado, para que ndo ocorra falta de itens

esséncias e para que um item néo fique estocado e gere prejuizo.

2.3.5.2.2. Prazo médio das contas a receber

O prazo médio das contas a receber € o prazo dado ao cliente para
efetuar o pagamento da venda a prazo (MARTINS et al., 2014).
Rosa (2013) propbe que esse prazo para ser ideal deve ser o menor

possivel e sempre menor que o prazo médio das contas a pagar.

2.3.5.2.3. Prazo médio de pagamento a fornecedores

O prazo médio de pagamento a fornecedores é a média do tempo gasto
para quitacao das obrigacoes com fornecedores (MARTINS et al., 2014).
Segundo Rosa (2013) este prazo deve ser o mais longo possivel, e maior

gue o prazo médio das contas a receber.

2.3.5.2.4. Prazo médio do estoque

O prazo médio do estoque € o indice que mede a rotatividade do estoque
de matéria-prima e ou produto para revenda da empresa (MARTINS et al., 2014).
Rosa (2013) alerta que quando o indice do prazo médio do estoque €&

muito alto o capital de giro também devera ser maior.

2.3.5.2.5. Necessidade liquida de capital de giro em dias

Segundo Reis (2006, p. 198) o resultado da necessidade de capital de
giro € a “quantidade em dias que a empresa precisa de financiamento para
completar o prazo total de giro”.

Rosa (2013) aponta que para calcular a necessidade liquida de capital de
giro em dias, precisamos somar 0S recursos que se encontram fora do caixa da
empresa (prazo médio da contas a receber com o prazo médio do estoque), e por
fim diminuir os recursos de terceiros que se encontram no caixa da empresa (prazo

meédio das contas a pagar).
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2.3.5.2.6. Caixa minimo

Segundo Assaf Neto, Silva (2002) descreve o caixa minimo com o valor
gue a empresa desembolsa no periodo entre o pagamento das compras de matéria-
prima (fornecedores) e o recebimento das vendas a prazo aos clientes.

Rosa (2013) explica que o caixa minimo é a quantidade monetéria que a
empresa carece para financiar suas as atividades iniciais, este valor é o resultado da
necessidade liquida de capital de giro em dias multiplicado pelos custos diarios da

empresa.

2.3.5.3 Investimentos pré-operacionais

Rosa (2013) descreve como investimentos pré-operacionais, aqueles
gastos antes da empresa comecar a funcionar, como exemplo temos as despesas
com reformas, taxas de registro da empresa (inscricdo municipal, inscricdo estadual,

taxas...) e até mesmo as propagandas e publicacdes.

2.3.5.4 Investimento total e fonte de recursos

Rosa (2013) explica que para chegar ao investimento total devem-se
somar 0s investimentos fixos com o capital de giro e o0s investimentos pré-
operacionais, assim teremos o investimento total para o empreendimento. A partir
deste ponto pode-se estabelecer como sera a fonte dos recursos, se serao utilizados

recursos proprios e ou recursos de terceiros (empréstimos).

2.3.5.5 Receita mensal

Considerado por Rosa (2013) com uma das etapas mais dificeis, pois
como projetar uma receita sem saber a capacidade de venda e o pre¢co de venda a
ser praticado. Para isso ele sugere a utilizacdo do preco praticado pelos
concorrentes e o quanto seus futuros clientes estédo dispostos a pagar.

Sa (2014, p. 132) completa falando que “o principal objetivo do orgamento

das receitas ndo é adivinhar quanto a empresa ira faturar més a més ao longo do
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exercicio orcado (até porque ninguém € adivinho), mas procurar estimar quanto a

empresa dispora para gastar naquele exercicio”.

2.3.5.6 Custos fixos e variaveis

Os gastos com o volume de producdes e vendas sao classificados em

custos fixos e custos variaveis.

» Custos fixos

Para Oliveira, (2005, p. 67), os custos fixos “sdo aqueles custos que
permanecem constantes dentro de determinada capacidade produtiva instalada,
independentemente do volume de producdo. Consequentemente, nao Ssao
identificados como custos da producao do periodo, mas como custo de um periodo
de producao”.

Segundo Rosa (2013) os custos fixos sédo todos 0s gastos que a empresa
tem, indiferente da quantidade produzida em um determinado periodo, por exemplo:
se a empresa reduzir sua producdo mensal sem demitir funcionérios o seu gasto
com folha de pagamento continuard& o mesmo, assim como o aluguel da sala

comercial, entre outros.

» Custos variaveis

Segundo Oliveira, (2005, p. 96), 0os custos variaveis sao:

agueles custos que mantém uma relacéo direta com o volume de producéo
ou servico e, consequentemente, podem ser identificados com os produtos.
Dessa maneira, o total dos custos variaveis cresce a medida que o volume
de atividades da empresa aumenta.

Para Rosa (2013) os custos variaveis sdo decorrentes das atividades
exercidas pela empresa, aqui pode-se considerar 0os impostos, as comissdes de
vendedores e representantes, as propagandas, as taxas administrativa de cartdes

de crédito e outras.
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2.3.5.7 Custos das mercadorias vendidas

Segundo Bruni e Fama (2004), o CMV ocorre quando a operacao
mercantil, que sdo as vendas dos produtos em estoque, quando a operacdo é
industrial gera o CPV (custos dos produtos vendidos), e nas operagdes de servigos
prestados ou servigos gerados o CSP ou CSV (custos dos servi¢cos prestados ou

vendidos, estes custos sao considerados.

2.3.5.8 Gastos com folha de pagamento

Segundo Rosa (2013) essa etapa deve ser analisada a quantidade de
funcionarios que a empresa pretende contratar e que sera suficiente para
desenvolver as atividades, também deve ser considerado os salarios a serem pagos
para cada funcao, e 0s encargos sociais correspondentes.

Dolabela (2007) descreve gue este ponto € quando deve-se elaborar as
planilhas de projecBes de todas as despesas com a méao de obra, como os salarios,

encargos sociais, provisées de décimo terceiro salario e férias.

2.3.5.9 Gastos com depreciacao

A depreciacdo € o desgaste natural ou por uso do ativo, onde ocorre a
reducdo do seu valor. Essa reducdo € reconhecida como custo quando o ativo for
utilizado na producéo, e como despesa quando o ativo ndo for utilizado na producéo.

Silva e Marion (2013) apresentam a seguinte tabela de estimativa da vida

atil do ativo conforme Decreto 3.000/99 (Regulamento do Imposto de Renda):

Quadro 2 - Estimativa da vida util do ativo
Taxa Anual

de Anos 'de
o Vida Util
Depreciacao
Terrenos Nao existe Indeterminado

Moweis e Utensilios 10% 10
Veiculo 20% 5
Maquinas e Equipamentos 10% 10
Intalacdes 10% 10
Edificio 4% 25
Equipamentos de Informéatica 20% 5

Fonte: Silva e Marion (2013)
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2.3.5.10 Demonstracao do resultado

Martins et al. (2014, p. 39) conceituam a demonstracdo do resultado como
sendo a demonstracao que,
apresenta de forma esquematizada os resultados auferidos pela entidade
em determinado periodo. Em linhas gerais, o resultado é apurado
deduzindo-se das receitas todas as despesa (inclusive os custos, que nesse

momento se transformam em despesa) que a empresa incorreu no referido
periodo.

Através da demonstracdo do resultado pode-se analisar o desempenho
da empresa e saber se a empresa tem lucro ou prejuizo. Na demonstracdo de

resultado sdo apresentadas as despesas e receitas do periodo.

2.3.5.11 Indicadores de viabilidade

Padoveze (2013, p. 238) explica que:

esses indicadores podem ser tanto de relacdo entre elementos do Balango
Patrimonial, como de elementos da Demonstracdo de Resultados que se
relacionam com o Balanco Patrimonial. Sdo apresentados em termos de
indices, percentuais, numeros absolutos, dias etc., com o objetivo de
facilitar ainda mais o entendimento da situacdo da empresa apresentada
nos Demonstrativos Contébeis.

Os indicadores de viabilidade sédo calculados a partir dos resultados da
estimativa de investimentos fixos, capital de giro, faturamento mensal, custos fixos e

variaveis e da demonstracao de resultados.

2.3.5.11.1. Break-even point (ponto de equilibrio)

E o periodo em que as receitas sdo iguais a soma dos custos fixos e
variaveis, com isso nao origina lucro nem prejuizo, € o ponto em que O

empreendedor sabe 0 momento que a empresa comeca a dar lucro ou prejuizo.

Neste contexto Dornelas (2005, p. 169) afirma que

no ponto de equilibrio ndo ha lucro ou prejuizo. E o ponto no qual a receita
proveniente das vendas equivale & soma dos custos fixos e variaveis. E de
grande utilidade, pois possibilita ao empresario saber em que momento seu
empreendimento comeca a obter lucro e, assim, torna-se uma importante
ferramenta gerencial.
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O ponto de equilibrio apresenta qual a quantidade necessaria de receita
para que a empresa consiga cobrir 0s custos e despesas, € a partir deste ponto que
a empresa comecara a gerar lucro se aumentar sua receita ou prejuizo se reduzir as

receitas.

2.3.5.11.2. Lucratividade

Segundo SEBRAE (2011, p. 128), a lucratividade é:

um indicador que mede o lucro liquido em relagdo as vendas. E um dos
principais indicadores econémicos, pois esta relacionado a competitividade.
Se sua empresa possui uma boa lucratividade, ela apresentara maior
capacidade de competir, isso porque podera investir mais em divulgacao, na
diversificacéo dos produtos e servicos, na aquisicdo de novos equipamentos
etc.

A lucratividade indica a capacidade da empresa em gerar lucro sobre as

vendas, este indice é medido em porcentagem.

2.3.5.11.3. Rentabilidade — retorno sobre o investimento

Para Rosa (2013) esse € o indicador de atratividade dos negdcios, pois é
ele quem mede o retorno do capital investido pelos sécios.

Martins et al., (2014) complementam falando que esse indice mede a
capacidade que a empresa tém em gerar lucro com o investimento aplicado na sua
constituicao.

A rentabilidade demonstra o retorno do investimento aplicado pelo sécio

na empresa, este indice € informado em porcentagem.

2.3.5.11.4. Prazo de retorno do investimento

Rosa (2013, p. 103), descreve que o prazo de retorno do investimento “é
um indicador de atratividade. Indica o tempo necessario para que o empreendedor
recupere o gue investiu em seu negocio”.

O resultado do prazo de retorno do investimento € demonstrado em més.
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2.3.6 Avaliacéo estratégica — anélise da matriz SWOT

A andlise SWOT € uma ferramenta que apresenta as oportunidades e
ameacas do ambiente externo e as forcas e fraquezas do ambiente interno da
empresa para com o mercado. A matriz SWOT também é conhecida por matriz
F.O.F.A. (Forca, Oportunidade, Fragueza e Ameacgas).

De acordo com Rosa (2013, p. 108), a matriz F.O.F.A. € um instrumento
de analise simples e valiosa. Seu objetivo é detectar pontos fortes e fracos, com a
finalidade de tornar a empresa mais eficiente e competitiva, corrigindo assim suas
deficiéncias.

O Quadro 3 é um exemplo de matriz F.O.F.A elaborado por Rosa (2013),
onde sdo demonstrados os fatores do ambiente interno (forcas e fraqueza), e os

fatores do ambiente externo (oportunidades e ameacgas).



Quadro 3 - Exemplo de matriz F.O.F.A./SWOT

Fatores do ambiente interno

Fatores do ambiente externo

Forca

Faca uso das forcas.
Sao caracteristicas internas da
empresa ou de seus donos que

representam vantagens competitivas

Oportunidades

Explore as oportunidades
Sdo situagbes positivas do ambiente
externo permitem a

que empresa

alcancar seus objetivos ou melhorar sua

= Indisponibilidade de recursos
financeiros (capital).

» Falta de experiéncia anterior
no ramo.

= Custos de manutencgao

elevados.

§ sobre seus concorrentes ou uma | posi¢do no mercado.
E facilidade para atingir os objetivos | Exemplos:
g propostos. Exemplos: = Existéncia de linhas de
§ = Atendimento personalizado ao financiamento.
cliente. = Pocos concorrentes na regido.
= Preco de venda competitivo. = Aumento crescente da
= Equipe treinada e motivada. demanda
» Localizacdo estratégica da = Disponibilidade de bons iméveis
empresa. para locacéo.
Fraquezas Ameagcas
Elimine as fraquezas. Evite as ameacas.
Séo fatores internos que colocam a | S&o situacdes externas nas quais se tém
empresa em situagdo de desvantagem | pouco controle e que colocam a empresa
frente & concorréncia ou que | diante de dificuldades, ocasionando a
prejudicam sua atuagcdo no ramo | perda de mercado ou a reducdo de sua
S | escolhido. lucratividade.
:T(é Exemplos: Exemplos:
4 = Pouca gualificacéo dos = |Impostos elevados e exigéncias
‘;:c_, funcionarios. legais rigorosas.

= Existéncia de poucos
fornecedores.

= Escassez de mé&o de obra
qualificada.

= Inseguranca e violéncia na

regido.

Fonte: Adaptado de Rosa (2013).

Quanto a analise SWOT, Lucca (2013, p. 25) enfatiza que
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essa técnica esta fortemente relacionada a preocupacao com o conteldo
estratégico. Nesse caso, 0 contelddo da estratégia esta definido como:
conhecer as forcas e estabelecer estratégias de maximizacdo; reconhecer
as fraqueza e criar estratégias de minimizacao; identificar as oportunidades
e desenvolver estratégias de aproveitamento; e identificar as ameagas e
criar mecanismos de neutralizagéo.
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Segundo Oliveira et al. (2014, p. 33),

a andlise ambiental objetiva a situacdo da empresa relativamente aos
ambientes internos e externos. Essa avaliacdo é realizada mediante a
determinac@o dos fatores-chaves de sucesso para a empresa, 0S quais
orientem a identificacdo e a andlise das varidveis ambientais criticas
internas e externas.

Esta andlise auxilia o planejamento estratégico da empresa,
demonstrando quais os setores que deverdo ter maior atengdo e cuidado no

momento de planejar as estratégias para o alcance da missao e visdo da empresa.
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3 METODOLOGIA

O presente trabalho monografico trata-se de um estudo cientifico,
desenvolvido através de procedimentos metodolégicos. De acordo com Jung (2004,
p. 227) “a metodologia é um conjunto de técnicas e procedimentos que tem por
finalidade viabilizar a execucdo da pesquisa, obtendo-se como resultado um novo
produto, processo ou conhecimento”.

Assim, este capitulo tratara do enquadramento metodolégico das

descricdes e formas de andlise dos dados.

3.1 ENQUADRAMENTO METODOLOGICO

Em relacdo a tipologia da pesquisa entende-se que, para o alcance dos
objetivos, esta pesquisa sera descritiva, pois trata-se da descricdo das etapas de
elaboracdo do Plano de Negécios e a viabilidade de se constituir um
empreendimento.

Neste contexto Santos (2000, p. 26),

pesquisa descritiva € um levantamento das caracteristicas conhecidas,
componentes do fato fendmeno/problema. E normalmente feita na forma de

levantamento ou observagbes sisteméticas de fato/fenbmeno, problema
escolhido.

Quanto aos procedimentos, serdo empregadas pesquisas bibliograficas,
para poder desenvolver os conceitos imprescindiveis para a elaboracdo desta
pesquisa.

Para Beuren et al. (2006, p. 87),

o material consultado na pesquisa bibliografica abrange todo referencial ja
tornado publico em relacdo ao tema estudado, desde publicacdes avulsas,
boletins, jornais, revistas, livros, pesquisas, monografias, dissertacdes,

teses entre outros. Por meio dessas bibliografias relinem-se conhecimento
sobre a tematica pesquisada.

Para completar o estudo bibliografico e descritivo sera utlizada a
metodologia de pesquisa qualitativa e quantitativa.

Beuren et al. (2006, p. 92) comentam que “a abordagem quantitativa
caracteriza-se pelo emprego de instrumentos estatisticos, tanto na coleta quanto no

tratamento dos dados”.
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A pesquisa de abordagem quantitativa se preocupa com a
representatividade numérica, que expressam em variaveis 0s que serdo expostos no
decorrer da pesquisa.

A metodologia qualitativa € exposta por Fachin (2003, p. 81) como sendo
caracterizada pelos atributos e relaciona aspectos ndo somente
mensuraveis, mas também definidos descritivamente. O conjunto de valores
em que se divide uma variavel qualitativa € denominado sistema de valores.
Tais sistemas nao sédo inalteraveis para cada variavel. Conforme a natureza

ou objetivos do pesquisador ou ainda das técnicas a serem usadas, a
variavel merece ser categorizada.

A pesquisa qualitativa nos demonstrard compreensédo em profundidade do
contexto, sdo dados ndo mensuraveis para a captacdo de sentimentos, sensacoes,
percepcdes e comportamentos existentes dos seres humanos e suas razoes.

Bauren et al. (2006, p. 90) afirmam que os “estudos que empregam uma
metodologia qualitativa podem descrever a complexidade de determinado problema,
analisar a interacdo de certas variaveis, compreender e classificar processos

dindmicos vividos por grupos sociais.”

3.2 DESCRICAO E ANALISE DOS DADOS

Para esse estudo sera utilizado a pesquisa mercadolégica, através de
questionario fechado, aplicado aos comerciantes localizados no bairro centro da
cidade de Criciima - SC. Os individuos terdo a possibilidade e o direito de recusa
em relacdo a participacdo do questionario a eles aplicado, sendo preservado a
identidade e o sigilo das informagdes fornecidas pelos participantes.

Julga-se extremamente viavel e relevante a utilizacdo dessa técnica em
estudos cuja finalidade tem haver com a busca de informagdes que permitam
analisar a viabilidade da constituicdo da empresa Personal Gourmet Delivery em
Criciima — SC.

Oliveira (2002, p. 163),

a selecdo do instrumento metodolégico estd, portanto, diretamente
relacionado com o problema a ser pesquisado; a escolha dependera dos
varios fatores relacionados com a pesquisa, ou seja, a natureza dos

fenbmenos, o objetivo da pesquisa, os recursos financeiros, a equipe
humana e outros elementos que possam surgir no campo da investigacao.
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Os questionéarios sao divididos em duas categorias, questdes abertas e
fechadas. As questdes abertas sado aquelas que existem a liberdade de respostas, e
as fechadas séo as questfes que existem as opcdes de respostas (BARROS, 1990).

Bruni (2007, p. 170), explica que “o censo corresponde ao estudo do todo.
Todos os elementos do universo s&o estudados”.

Existem situacbes em que o emprego do censo é impossivel, como:
populacdes infinitas, testes destrutivos, informacgdes mais rapidas e populacdo muito
numerosa.

Em visita a Camara dos Dirigentes Lojistas (CDL) da cidade de Criciima,
0 pesquisador obteve a informacao que existem 1.200 comerciantes cadastrados na
CDL que atuam no bairro centro e que historicamente poucos desses comerciantes
déo retorno aos e-mails enviados pela prépria entidade (CDL), imagina pra um
académico. Aplicando o questionario a esses comerciantes, obteve-se o retorno total
de 54 guestionarios respondidos, isso gera um retorno de 4,5% do total de 1200 e-
mails enviados.

Mesmo sabendo-se que a atividade de comércio dessa localidade tem
varios segmentos como: sapatarias, vestuarios, moéveis e eletrodomésticos,
farmacias, lotéricas, joalheria, informatica entre outras, isso ndo sera relevante para
a utilizacao do censo, ja que o mesmo nao considera a segmentacao da atividade e
sim a localizacao do estabelecimento.

A pesquisa seguira como foco norteador de desenvolvimento de
questionario fechado que trouxe como subsidios resultados de desenvolvimento
econdbmico trazendo como percentual o cadastramento das lojas. Portanto,
percebemos que quando trabalhamos com o estudo do todo temos uma viabilidade
de recursos tecnolégicos muito mais acessivel e podemos ter os dados tanto
qualitativos quanto quantitativos, isso demonstra muito eficacia de usar o censo nao
s6 nos setores comerciais e sim em todos 0os meios que englobam tanto setores
financeiros, sociais enfim ele tras realmente um resultado muito rapida e eficaz de

pesquisa usada por esse programa.
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Neste topico é desenvolvido o Plano de Negocios do empreendimento

Personal Gourmet Delivery,

monografia.

utilizando as ferramentas descritas na presente
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4.2 SUMARIO EXECUTIVO

Este plano de negdcios tem como objetivo demonstrar a viabilidade
econdmica e financeira para constituicao de uma filial da empresa Personal Gourmet
Delivery (PDG) que comercializa refeicbes saudaveis na cidade de Criciima — SC.

A empresa PGD estara voltada para o ramo alimenticio (gastronémico),
atuando como restaurante de tele-entrega na cidade de Cricima — SC. O cardapio
sera criado por um (a) nutricionista e preparado por chef de cozinha, a fim de
proporcionar uma alimentacao equilibrada, saborosa e nutritiva.

As refeicOes serdo preparadas de segunda a sexta—feira, entregues entre
11:30h as 15:00h. O cliente terd a opcao de adquirir a refeicdo congelada, sem
perder a qualidade e o sabor dos alimentos.

O empreendimento tera suas instalagdes e clientes na cidade de Criciima
— SC, o publico alvo serdo pessoas do comércio do centro da cidade de Criciima.
Conforme realizacdo da pesquisa mercadolégica, a maioria dos clientes seréo
pessoas que ganham até dois salarios minimos, seguido das pessoas que ganham
acima de quatro salarios minimos, esses potenciais clientes ttm em comum a busca
por uma alimentagéo saborosa e equilibrada.

Para o empreendimento da PDG iniciar suas atividades sera necessario
um investimento de R$ 119.995,31, sobre esse valor estima-se uma rentabilidade
de 3,58%, e o potencial de lucratividade da PDG sera de 16,79%, dando assim o
prazo de 28 meses para o retorno do investimento.

O empreendedor é graduado em Bacharel no curso de Ciéncias
Contabeis, ndo disponibiliza de experiéncia no ramo gastronémico, mas como se
trata de um empreendimento familiar, seus pais dardo todo o apoio possivel na

administracao, ja que os mesmo detém experiéncia nesse ramo.
» Forma juridica
Com base na atividade de comércio, na estimativa do faturamento da

empresa, e pela quantidade de socios, a Personal Gourmet Delivery sera uma
Empresa Individual de Responsabilidade Limitada (EIRELI).



42

» Enquadramento tributério

Devido o faturamento da empresa e sua forma juridica, optou-se em
enquadrar a empresa no Sistema Integrado de Pagamento de Impostos e
Contribuic6es (Simples Nacional), pois nessa forma de apuragéo, a carga tributaria
tende a ser menor.

» Fontes de recursos

Os recursos utilizados na constituicAio do empreendimento seréo
investimentos do préprio empreendedor, que busca investir seu capital em uma

atividade que Ihe gere rentabilidade.

4.2.1 Descrigdo do empreendimento

Nome da empresa: Personal Gourmet Delivery

Raz&o social: Fabiano Bardini EIRELI ME

CPF: 050.505.000-00

Proprietario/a: Fabiano Bardini

Endereco: Rua Jaime Silveira, N° 30, Sala 3, Bloco B Mina Brasil, Cricidma - SC
Fone: 48-9924-xxxx

Pessoa responsavel: Fabiano Bardini
4.2.2 Misséao e visao

» Misséo

Promover a alimentacdo consciente e o autoconhecimento, atuando de
forma holistica e proporcionando a todos os clientes, em seu local de trabalho ou

residéncia, refeicdes ricas, balanceadas, saborosas, variadas e personalizadas,

unindo os conceitos de saude e do prazer em comer bem.
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> Visao

Ser a maior e melhor empresa fornecedora de refeicbes balanceadas e
personalizadas por sistema delivery nos municipios de Cricilma, Balneario Rincéo,
Cocal do Sul, Forquilhinha, I¢ara, Lauro Muller, Morro da Fumaga, Nova Veneza,
Orleans, Siderdpolis, Treviso e Urussanga que compfe a regido da AMREC

(Associacao dos Municipios da Regido Carbonifera).

4.3 ANALISE DE MERCADO

A andlise de mercado demonstrard as informacgcGes sobre os clientes,
fornecedores e concorrentes, assim possibilitando uma andlise potencial do

mercado.

4.3.1 Clientes

Os clientes da Personal Gourmet Delivery serdo pessoas que desejam ter
uma alimentacdo controlada para melhorar a saldde, também pessoas que por opcao
pretendem alimentar-se com uma refeicdo saudavel, jA& tenham a pratica de se
alimentar em restaurantes no minimo duas vezes na semana, trabalham no
comeércio do centro da cidade de Criciima, tem idade entre 18 e 40 anos, na sua
maioria mulheres que preferem receber suas refeicdes em casa ou no trabalho para
evitar o seu deslocamento até o estabelecimento da PDG, e se enquadram nas
faixas salariais: até dois salarios minimos e as que ganham mais de quatro salarios

minimos.

4.3.2 Fornecedores

Para inicio das atividades a Personal Gourmet Delivery trabalhara com os
Supermercados Angeloni, Giassi, Bistek e a fruteira Pinheirinho como seus
principais fornecedores, até o0 momento que a empresa conseguir adquirir produtos

direto dos fabricantes e produtores.



Quadro 4 - Fornecedores

Fruteira Pinheirinho

End.: Av. Centenario, N° 8
Bairro: Pinheirinho
Cidade/Estado: Cricitma - SC

Supermecado Giassi

End.: Av. Centenario, N° 3985
Bairro: Centro

Cidade/Estado: Criciima - SC

Supermercado Bistek

End.: Av. Centenario, N° 3420
Bairro: Centro

Cidade/Estado: Criciima - SC

Supermercado Angeloni
End.: Av. Centenario, N° 2699
Bairro: Centro

Cidade/Estado: Criciima - SC
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Fonte: Elaborado pelo Autor (2014)

4.3.3 Concorrentes

Na cidade de Criciima o unico concorrente direto da Personal Gourmet
Delivery identificado, foi o restaurante Cheffissimo, que trabalha apenas com o
método delivery, mas ndo tem o diferencial da PDG que serd o cuidado em
proporcionar uma alimentacdo saudavel, nutritiva e saborosa, mesmo sendo uma
alimentacdo diferenciada, porém pode-se considerar como concorrentes todos 0s

restaurantes, shopping, lanchonetes e cafeterias que servem refeicdes em Criciima.

4.4 PLANO DE MARKETING

O plano de marketing da Personal Gourmet Delivery foi elaborado a partir
do composto de marketing/4Ps, onde serdo estabelecidos os produtos, preco, praca,

propaganda.

4.4.1 Produtos

O cardéapio seréa variado, preparado com ingredientes funcionais trazendo
beneficios a salde, como produtos integrais e organicos de primeira qualidade,
unindo o conceito do chef, que busca o0 maximo de sabor e beleza em seus pratos,
juntamente com o objetivo do nutricionista auxiliando na saude.

Os pratos raramente terdo suas combinacdes repetidas, e incluem
saladas e sobremesas servidas separadas em boxes térmicos, para garantir o
melhor sabor e apresentagéo do prato.

O Quadro 5 apresenta uma proposta de cardapio semanal.
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Quadro 5 - Cardapio semanal

Panqueca de
proteinas c/ ricota
Arroz integral

Frango na cerveja
Arroz integral

Lagarto assado Macarrdo a
Arroz integral Feijao bolonhesa
Abobrinha saute Legumes saute Legumes saute

Legumes saute
Salada Salada Salada
Salada

Sobremesa Sobremesa Sobremesa
Sobremesa

Fricasse de frango
Arroz integral
Legumes saute
Salada
Sobremesa

Fonte: Elaborado pelo Autor (2014)

4.42 Preco

O preco praticado pela Personal Gourmet Delivery sera semelhante aos
dos concorrentes do mercado gastrondmico, mesmo nao tendo um concorrente
direto, o preco nao podera ser dispar do utilizado no mercado, trabalhando assim
com preco acessivel a populacdo, pois para entrar em um mercado competitivo o

preco ndo podera ultrapassar substancialmente a média do mercado.

4.4.3 Praca

Os produtos serdo comercializados na cidade de Cricima pelo método
delivery, tendo como publico alvo os comerciantes do centro da cidade. Visando
futuramente a expansdo do empreendimento, serdo propostas parcerias com
empresas da area da saude (hospitais, clinicas, consultérios, etc.).

O horério de funcionamento sera das 08h as 17h e o horario das entregas
sera das 11:30h as 15:00h.

4.4.4 Propaganda
O método de divulgacao utilizado pela Personal Gourmet Delivery sera

através de panfletos na area central da cidade, internet (Facebook, e-mail e site), e
outdoors.
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4.5 PLANO OPERACIONAL

O plano operacional descreve a localizagcdo, o layout, a capacidade

produtiva e a mao de obra do empreendimento.

4.5.1 Localizagdo do empreendimento

Como trata-se de um empreendimento que atuara exclusivamente com o
método delivery, a localizacdo sera de facil acesso para os motoboys, assim
facilitando a logistica da distribuicdo aos clientes. Como isso o local escolhido foi
uma sala comercial de 63mz, localizado na rua Jaime Silveira, n° 30, sala 3, bloco B,

bairro Mina Brasil, Cricidima — SC.

4.5.2 Layout — estrutura fisica do empreendimento

A estrutura fisica do empreendimento sera principalmente para respeitar
as regras da vigilancia sanitaria na constituicdo de uma cozinha de restaurante,
também serd levado em consideracdo o posicionamento das pessoas, para que
cada uma tenha seu lugar predeterminado evitando locomoc¢cdo demasiada e

agilizando a conclusédo dos pratos.

4.5.3 Capacidade produtiva

O empreendimento contard com uma estrutura instalada e com uma
capacidade de mao de obra inicial, para produzir 100 pratos por dia, podendo assim
que possivel e viavel aumentar a sua capacidade produtiva através da analise de um

novo plano de negécios.
4.5.4 Mao de obra
Para que a Personal Gourmet Delivery possa utilizar toda sua estrutura

instalada e produzir sua capacidade maxima, a mesma precisara de um chef de

cozinha (cozinheira), uma saladeira, dois motoboys e um(a) nutricionista.



Figura 2 - Organograma Personal Gourmet Delivery
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Fonte: Elaborado pelo autor (2014).

4.6 PLANO FINANCEIRO

No plano financeiro serdo apresentados os investimentos fixos, o capital

de giro e 0s investimentos pré-operacionais, para que se possa analisar a viabilidade

financeira e econdmica da Personal Gourmet Delivery.

4.6.1 Estimativa de investimentos fixos

A PGD estima um investimento em equipamentos para escritério, moveis

e utensilios domésticos e computadores no montante de R$ 101.758,98 conforme

descricdo no Quadro 6.



Quadro 6 - Estimativa de investimentos fixos

Estimativa de Investimentos Fixos

Fonte: Adaptado de Rosa (2013).

4.6.2 Capital de giro

Quantidade Descrigao do itens Valor Unitario| Valor Total
1 Self cooking Center R$ 42.348,00 R$ 42.348,00
1 Coifa com exaustor R$ 808,20 R$ 808,20
1 Liquidificador industrial R$ 951,00 R$ 951,00
1 Balanga de 15Kg R$ 546,54 R$ 546,54
1 Batedeira R$ 2.562,27 R$ 2.562,27
1 Filtro de agua ozonizada R$ 240,00 R$ 240,00
2 Bal 120 L para moto R$ 234,00 R$ 468,00
1 Fogéo elétrico 4 bocas R$ 784,19 R$ 784,19
1 Banho maria R$ 390,99 R$ 390,99
1 Seladora a vacuo R$ 11.345,58 |R$ 11.345,58
1 Ar condicionado 18.000btus R$ 1.798,00 R$ 1.798,00
1 Armario infeiror para SCC R$ 2.161,73 R$ 2.161,73
1 Suporte para forno R$ 2.000,00 R$ 2.000,00
1 Balcdo com pia 2,00mt inox R$ 3.025,93 R$ 3.025,93
1 Pia lavatoério inox R$ 1.764,39 R$ 1.764,39
1 Tanque plastico R$ 50,00 R$ 50,00
2 Freezer vertical R$ 3.671,69 R$ 7.343,38
1 Geladeira inox 4 portas R$ 5.299,10 R$ 5.299,10
1 Prateleira inox 5 reparticdes R$ 395,34 R$ 395,34
1 Mesa com 4 banquetas R$ 518,70 R$ 518,70
1 Prateleira de aluminio R$ 395,34 R$ 395,34
1 Lixeira com pedal R$ 247,30 R$ 247,30
1 Lixeira com carrinho R$ 415,00 R$ 415,00
1 Balcdo com gawetas e armario  |R$ 400,00 R$ 400,00

Utensilios domésticos R$ 10.000,00 ([R$ 10.000,00
1 Mesa de escritério R$ 500,00 R$ 500,00
1 Cadeira de escritorio R$ 330,00 R$ 330,00
3 Poltronas R$ 390,00 R$ 1.170,00
1 Computador R$ 1.500,00 R$ 1.500,00
1 Impressora fiscal R$ 1.500,00 R$ 1.500,00
1 Programa Adm. Delivery R$ 500,00 R$ 500,00
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Para estimar o capital de giro, sera necessario estimar o estoque inicial,

prazo médio das contas a receber e a pagar, prazo medio do estoque, necessidade

liquida de capital de giro em dias e o caixa minimo.

4.6.2.1 Estimativa de estoque inicial

Para calcular a estimativa de estoque inicial foi levando em consideragéo

o preparo de 1.500 almocos e 240 congelados ao més, assim a Personal Gourmet

Delivery adquira inicialmente carnes, verduras e frutas para um semana, pois esses

alimentos sédo pereciveis e a empresa prezara pela qualidade dos alimentos
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utiizados no preparo das refeicdes. J& as embalagens serdo adquiridas

mensalmente, conforme demonstra Quadro 7.

Quadro 7 - Estimativa do estoqgue médio inicial
Média do Estoque Inicial

Descricéo Qtde. | Valor Unitario Total
Carnes 45kg R$ 18,00 | R$ 810,00
Verduras e Frutas 25kg R$ 5,00 | R$ 125,00
Embalagens para Almocgo 1500unid | R$ 1,25 | R$ 1.875,00
Embalagens para Congelados [240unid | R$ 0,50 | R$ 120,00
Diversos R$ 3.000,00

Fonte: Adaptado de Rosa (2013).

4.6.2.2 Prazo médio das contas a receber

Para chegar ao prazo médio ponderado das contas a receber, sdo
estimadas as seguintes condicdes de pagamentos: a vista, onde esta forma de
pagamento demandard 80% dos recebimentos; e a prazo teremos duas formas de
pagamento, quinzenal e mensal, onde cada uma correspondera a 10% das contas a

receber, conforme demonstrado no Quadro 8.

Quadro 8 - Estimativa do prazo médio das contas a receber
Célculo do Prazo Médio das Contas a Receber

Prazo médio ; . Média Ponderada
% Numero de dias .
de Vendas em dias
A Vista 80% 0 0
A Prazo (1) 10% 15 1,5
A Prazo (2) 10% 30 3

Fonte: Adaptado de Rosa (2013).

4.6.2.3 Prazo médio de pagamento a fornecedores

O prazo médio das contas a pagar esta estimado em 90% a vista, pois as
maiorias dos nossos fornecedores sdo grandes redes supermercadistas e nao
costumam dar crédito ao pequeno empreendedor e os 10% de pagamentos a prazo
sera feito em até 15 dias, conforme o Quadro 9.



Quadro 9 - Estimativa do prazo médio das contas a pagar
Caélculo do Prazo Médio das Contas a Pagar - Fornecedores

Prazo médio ; . Média Ponderada
% Numero de dias .
de Vendas em dias
A Vista 90% 0 0
A Prazo (1) 10% 15 1,5

Fonte: Adaptado de Rosa (2013).

4.6.2.4 Prazo médio do estoque

De acordo com o Quadro 10, podemos verificar que os estoques sao

baixos, em média trabalharemos com 7 dias de estoque.

Quadro 10 - Estimativa do prazo médio do estoque
Prazo Médio do Estoque

. |numero dedias|

Fonte: Adaptado de Rosa (2013).

4.6.2.5 Estimativa da necessidade liquida de capital de giro em dias

Somando-se o0 prazo médio das contas a receber com o prazo médio da
necessidade de estoque e reduzindo o prazo médio de pagamento dos
fornecedores, a empresa Personal Gourmet Delivery vai necessitar de capital de giro

para 10 dias de operacgéo, conforme demonstrado no Quadro 11.

Quadro 11 - Estimativa da necessidade liquida de capital de giro em dias

Calculo da Necessidade Liquida de Capital de Giro em Dias

Recursos da empresa fora do seu caixa |Numero de dias
1. Contas a receber - Prazo médio de vendas 4,5
2. Estoque - necessidade média de estoque 7
Sub-total 1 (item 1 + 2) 11,5
Recursos de terceiros no caixa da empresa
3. Fornecedores - Prazo médio de compras 1,5
Sub-total 2 1,5

Fonte: Adaptado de Rosa (2013).
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4.6.2.6 Estimativa de caixa minimo

O Quadro 12 demonstra a necessidade de caixa minimo que a empresa

ird precisar para cobrir os 10 dias de necessidade de capital de giro.

Quadro 12 - Estimativa de caixa minimo
Estimativa de Caixa Minimo

1. Custo/despesa fixa mensal R$ 10.413,97
2. Gasto variavel mensal (CMV 4.6.7+Despesas variavel 4.6.6) R$ 10.905,01
3. Cutos total da empresa (item 1+2) R$ 21.318,98
4. Custo total diario (item 3/30 dias) R$ 710,63
5. Necessidade liquida de capital de giro em dias (4.6.2.5) 10

Fonte: Adaptado de Rosa (2013).

4.6.2.7 Resumo da estimativa do capital de giro

O capital de giro estimado para a Personal Gourmet Delivery sera de R$
13.036,33 este valor foi considerado o valor de caixa minimo e de estoque inicial, o

Quadro 13 demonstra os valores.

Quadro 13 - Estimativa de capital de giro
Capital de Giro

Investimento Financeiros R$
1. Estoque inicial R$ 5.930,00
2. Caixa minimo R$ 7.106,33

Fonte: Adaptado de Rosa (2013).
4.6.3 Estimativa de investimentos pré-operacionais

Antes mesmo do inicio das atividades a empresa tera gastos com
reformas, instalacdes de equipamentos, propagandas/divulgacdes e despesas com

a legalizacdo do empreendimento, os valores estdo estimados no Quadro 14.

Quadro 14 - Estimativa de investimentos pré-operacionais
Investimentos Pré-Operacionais

Descricéao R$
Reformas e instalagbes dos equipamentos R$ 3.500,00
Propaganda/diwlgacao R$ 1.000,00
Legalizacao R$ 700,00

Fonte: Adaptado de Rosa (2013).
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4.6.4 Estimativa do investimento total e fontes de recursos
Para chegar ao investimento total da Personal Gourmet Delivery, sera

levado em conta os investimentos fixos, investimentos pré-operacionais e o capital

de giro, 0 Quadro 15 demonstrara o valor total.

Quadro 15 - Estimativa de investimento total

Investimento Total

Descricdo do Investimento Valor R$ %
1. Investimentos Fixos R$ 101.758,98 84,80
3. Investimentos Pré-Operacionais R$ 5.200,00 4,33
4. Capital de Giro R$ 13.036,33 10,86

Fonte: Adaptado de Rosa (2013).

Os recursos investidos na empresa serdo de capital proprio, conforme

demonstra o Quadro 16.

Quadro 16 - Estimativa de recursos financeiros

. " Recursos Financeiros

Fontes de Recursos Valor R$ %
1. Recursos proprios R$ 119.995,31 100,00

Fonte: Adaptado de Rosa (2013).

4.6.5 Estimativa de receita mensal

As receitas da Personal Gourmet Delivery serdo em média de 87,8% da
venda de almocos e 12,2% decorrentes da venda de congelados, com isso estima-
se um faturamento total de R$ 25.620,00 reais ao més. O preco de venda foi
determinado com base nos precos praticados na unidade matriz, o Quadro 17
apresenta o faturamento mensal estimado.

Quadro 17 - Estimativa de receita mensal
Estimativa de Receita Mensal

Produto Qtde. Estimada | Prego Unitario | Faturamento
u de Venda (unid) de Venda Total

Almocgos 1500 R$ 15,00 | R$ 22.500,00

Congelados 240 R$ 13,00 | R$ 3.120,00

Fonte: Adaptado de Rosa (2013).
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4.6.6 Estimativa dos custos fixos e variaveis
Estima-se que a empresa Personal Gourmet Delivery ter& um custo fixo

mensal no valor de R$ 10.413,97 esse valor independe da ocorréncia de vendas, 0s

valores estdo descriminados no Quadro 18.

Quadro 18 - Estimativa dos custos fixos
Estimativa das Despesas Fixas

Descricao Custo Mensal

Aluguel R$ 700,00
Condominio R$ 150,00
IPTU (3x) R$ 124,00
Seguro da Sala (4x) R$ 69,00
Agua R$ 150,00
Energia Elétrica R$ 385,00
Telefone R$ 195,00

Honorario Contador R$ 400,00
Folha de Pagamento | R$ 6.867,56
Material de Limpeza | R$ 100,00
Material de Escritério | R$ 100,00

Combustivel R$ 280,00
Taxas Diversas R$ 60,00
Depreciacao R$ 833,41

Fonte: Adaptado de Rosa (2013).

Por sua vez os custos variaveis sdo as decorrentes das atividades da
empresa, neste caso a base de calculo dos custos sera o valor estimado da receita
mensal (Quadro 17), assim o Quadro 19 demonstra 0s custos variaveis estimados.

Uma das metas da empresa € reinvestir 3% do faturamento em

propaganda.

Quadro 19 - Estimativa dos custos variaveis

Estimativa das Despesas Variaveis

1. Tributos % |Receita Estimada |Custo Total
Simples Nacional |5,47% | R$ 25.620,00 | R$ 1.401,41
Sub-total 1 R$ 1.401,41
2. Gastos com Vendas

Propaganda 3,00% | R$ 25.620,00 | R$ 768,60
Sub-total 2 R$ 768,60

Fonte: Adaptado de Rosa (2013).



4.6.7 Estimativa dos custos das mercadorias vendidas

A estimativa do custo mensal de ingredientes para producdo de 1500

almocgos e 240 congelados foi de R$ 8.735,00, no Quadro 20 sera demonstrado a

composicao do CMV.

Quadro 20 - Estimativa dos custos da mercadoria vendida

Fonte: Adaptado de Rosa (2013).

4.6.8 Estimativa dos gastos com folha de pagamento

Estima-se que a empresa terd gastos mensais com folha de pagamento
no valor de R$ 6.867,56, levando em consideracdo os salarios, encargos, provisao

para décimo terceiro salario e provisdo de férias, conforme apresentado no Quadro

21.

Descricao Qtde. |Valor Unitario Total
Carnes 180kg R$ 18,00 | R$ 3.240,00
Verduras e Frutas 100kg R$ 5,00 | R$ 500,00
Embalagens para Almogo 1500unid | R$ 1,25 | R$ 1.875,00
Embalagens para Congelados (240unid | R$ 0,50 | R$ 120,00
Diversos R$ 3.000,00
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Quadro 21 - Estimativa dos gastos com salarios

Décimo Terceiro Saléario

Funcéo N° Salério Mensal | SuP-total do Provisdo
Empregados 13° Mensal
Administrador 1 R$ 800,00 | R$ 800,00 | R$ 66,67
Cozinheira R$ 1.200,00 | R$ 1.200,00 | R$ 100,00

1
Saladeira 1 R$ 724,00 | R$ 724,00 | R$ 60,33
Moto Boy 2 R$ 800,00 | R$ 1.600,00 | R$ 133,33
Nutricionista 1 R$ 1.500,00 | R$ 1.500,00 | R$ 125,00

Férias
Fungao N° Salario Mensal Sub-tqtgl das 1/3 de Férias Provsdo
Empregados Féria Mensal
Cozinheira 1 R$ 1.200,00 | R$ 1.200,00 [ R$ 400,00 | R$ 133,33
Saladeira 1 R$ 724,00 | R$ 724,00 [ R$ 241,33 | R$ 80,44
Moto Boy 2 R$ 800,00 | R$ 1.600,00 | R$ 533,33 [R$ 177,78
Nutricionista 1 R$ 1.500,00 | R$ 1.500,00 [ R$ 500,00 | R$ 166,67

Gastos com Salarios

Funcéo N° Salério Mensal Sub—to,te_\l de PI‘OVISE,lO_ 13° Poyl_sao Total - R$
Empregados Salario Saléario Férias
Administrador 1 R$ 800,00 | R$ 800,00 | R$ 66,67 0 R$ 866,67
Cozinheira 1 R$ 1.200,00 [R$ 1.200,00 [ R$ 100,00 | R$ 133,33 | R$ 1.433,33
Saladeira 1 R$ 724,00 [ R$ 724,00 [ R$ 60,33 | R$ 80,44 | R$ 864,78
Moto Boy 2 R$ 800,00 | R$ 1.600,00 | R$ 133,33 | R$ 177,78 | R$ 1.911,11
Nutricionista 1 R$ 1.500,00 [ R$ 1.500,00 [ R$ 125,00 | R$ 166,67 | R$ 1.791,67

Fonte: Adaptado de Rosa (2013)

4.6.9 Estimativas dos gastos com depreciacao

O valor com depreciagéo foi estimado em R$ 833,41, sendo R$ 300,14 de
moveis e utensilios, R$ 518,69 de equipamentos e R$ 14,00 de computadores,

conforme apresentado no Quadro 22.

Quadro 22 - Estimativa dos gastos com depreciacao
Depreciacéo

. Vida ultil |Depreciagdo |Depreciagdo
Ativos Valor do Bem em Anos AnEal R$g MeF:]saI F\?$
Moweis e Utensilios | R$ 36.016,21 10 R$ 3.601,62 | R$ 300,14
Equipamentos R$ 62.242,77 10 R$ 6.224,28 | R$ 518,69
Computadores R$ 3.500,00 5 R$ 175,00 | R$ 14,58
TOTAL R$ 833,41

Fonte: Adaptado de Rosa (2013).

4.6.10 Estimativa da demonstracdo do resultado

O Quadro 23 demonstrard a consolidagdo dos valores estimados para o

desenvolvimento das atividades do empreendimento, tendo inicio pela receita bruta,
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logo apds deduzindo as despesas varidveis, despesas fixas e custos fixos, assim
chegando ao resultado operacional.

Quadro 23 - Estimativa da demonstracao do resultado

Demonstracdo do Resultado R$
Receita Bruta de Venda R$ 25.620,00
(-) Custo da Mercadoria Vendida (CMV) -R$ 8.735,00
(-) Despesas Variaweis -R$ 2.170,01
(=) Margem de Contribuicéo R$ 14.714,99
(-) Custos Fixos R$ -
(-) Despesas Fixas -R$ 10.413,97

Fonte: Adaptado de Rosa (2013).

4.6.11 Indicadores de viabilidade

Os indicadores para analise da viabilidade da constituicdo da Personal
Gourmet Delivery serd o ponto de equilibrio (break-even point), lucratividade,

rentabilidade — retorno sobre o investimento e prazo de retorno do investimento.

4.6.11.1 Ponto de equilibrio (break-even point)

O ponto de equilibrio € quando o valor das receitas sao iguais aos dos
custos fixos e variaveis. O ponto de equilibrio da Personal Gourmet Delivery sera de
R$ 18.131,57 conforme o Quadro 24.

Quadro 24 - Estimativa do ponto de equilibrio
Ponto de Equilibrio

indice da M Margem de contribuicao
r:j |c§ ?_ba_rg~em = (Receita Total - Custo Variavel) = R$ 14.714,99 = 0,57
€ tontribuicao Receita Total R$ 25.620,00
Custos Fixo Total R$ 10.413,97
Ponto de Equilibrio = — = = R$ 18.131,57
onto de Equiifbno Indice de Margem de 0,57 $
Contribuigao

Fonte: Rosa (2013, p. 99).

4.6.11.2 Lucratividade

7z

A lucratividade da Personal Gourmet Delivery é de 16,79%, isso

considerando que as vendas gerem uma receita bruta de R$ 25.620,00 e uma



57

receita operacional de R$ 4.301,02, com esses valores o Quadro 23 apresenta o

percentual de lucratividade que a empresa tera.

Quadro 25 - Estimativa da lucratividade

Lucratividade

- _ Lucro Liquido _ _R$ 4.301,02 _ o
Lucratividade - Receita Total ~ R$ 25.620,00 x 100 = 16.,79%

Fonte: Rosa (2013, p. 101).

4.6.11.3 Rentabilidade — retorno sobre o investimento

Partindo da estimativa do investimento total no empreendimento que foi
de R$ 119.995,31, e que o lucro mensal estimado sera de R$ 4.301,02, a Personal
Gourmet Delivery ter& um retorno sobre o investimento de 3,58%, o Quadro 26

demonstra a memoria de calculo.

Quadro 26 - Estimativa da rentabilidade

Rentabilidade

Lucro Liquido _ R$ 4.301,02
Investimento Total ~ R$ 119.995,31

Rentabilidade x 100 = 3,58%

Fonte: Rosa (2013, p. 102).

4.6.11.4 Prazo de retorno do investimento

O empreendimento Personal Gourmet Delivery recuperard seu

investimento no prazo de 2 anos e 4 meses, conforme Quadro 27.

Quadro 27 - Estimativa do prazo de retorno do investimento

Prazo de Retorno do Investimento

Prazo de Retorno do _ Investimento Total _ R$ 119.995,31
Investimento - Lucro Liquido " R$  4.301,02

28 meses

Fonte: Rosa (2013, p. 103).
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4.7 AVALIACAO ESTRATEGICA - ANALISE DA MATRIZ SWOT
O Quadro 28 apresenta a analise SWOT da empresa Personal Gourmet

Delivery, onde sdo demonstrados os pontos fortes e fracos dos ambientes internos e

externos do empreendimento.

Quadro 28 - Matriz SWOT /F.O.F.A. Personal Gourmet Delivery

Forcas Oportunidades
" v Atendimento diferenciado; v/ Crescimento do mercado
g v Colaboradores treinados e | gastronémico;
"E formados; v’ Interesse da populagéo no
8 v' Clientes especificos; cuidado com a saude.
g v Qualidade das refeicdes;
v' Tele-entrega (Delivery).
Fraquezas Ameacgas
” v Pouco recurso financeiro; v/ Concorrentes tradicionais;
§ v' Pouca experiéncia no ramo; | v° Poder aquisitivo dos
'-E v' Baixo poder de barganha | clientes.
g sobre os fornecedores.
o
o

Fonte: Elaborado pelo autor (2014)

Com o auxilio do Quadro 28, foi identificado os pontos fortes do ambiente
interno, denominadas forcas, que serdo: o atendimento diferenciado, que sera
desenvolvido por um (a) nutricionista devidamente qualificado, os colaboradores irdo
prezar a qualidade e o sabor dos alimentos, a carteira de cliente sera exclusiva e o
mecanismo delivery e a elaboracdo de refeicbes saudaveis serd o diferencial dos
concorrentes. Como oportunidades foram destacadas: o crescimento do mercado
gastrondmico e o interesse da populacdo em ter uma melhor qualidade de vida.

Os pontos fracos séo divididos em fraquezas e ameacas, onde podemos
destacar as seguintes fraguezas: pouco recurso financeiro, pois o empreendedor
disponibiliza apenas do valor necessario para a constituicdo do empreendimento,
falta de experiéncia no ramo, podendo afetar as tomadas de decisdes e o poder de

barganha sobre os fornecedores, pois trata-se de um novo empreendimento logo o
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poder de negociacbes € baixo. As ameacas serdo: concorrentes, onde ja existem
concorréncia na cidade, e o poder aquisitivo dos clientes.
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5 CONCLUSAO

Neste momento € necessario retornarmos aos objetivos deste estudo,
cujo foco foi analisar por meio de pesquisas mercadoldgicas as caracteristicas do
publico alvo e a existéncia de demanda no mercado gastrondmico de Cricima — SC,
verificar o investimento necessario, e analisar a viabilidade econdmica e financeira
do empreendimento.

Percebe-se que os objetivos foram atingidos, a medida que se buscou
primeiramente desenvolver uma pesquisa bibliografica para o embasamento tedérico
das caracteristicas do plano de negdcios.

Através da aplicacdo de um questionario fechado aos comerciantes do
bairro do centro de Criciima — SC, identificou-se a existéncia de clientes no mercado
gastrondmico e através desta pesquisa pode-se projetar as vendas mensais e 0 seu
faturamento, com isso possibilitando analisar a viabilidade econdémica e financeira do
empreendimento.

Sabendo-se a quantidade das vendas mensais, pb6de-se planejar o
tamanho do empreendimento e o investimento suficiente para coloca-lo em
funcionamento.

Entéo, para o alcance total dos objetivos deste estudo, foi desenvolvido o
plano de negdcios do restaurante Personal Gourmet Delivery, iniciado com a
descricdo dos produtos a serem comercializados, em seguida, a apresentacdo da
analise de mercado, na qual identificou-se os pontos fortes e fracos dos ambientes
internos e externos.

Com o intuito de planejar o futuro, apresentou-se a visdo e missao do
empreendimento, assim norteando o caminho a ser seguido para o alcance dos
sonhos do empreendedor.

Frente a apresentacdo do produto, preco, praca e propaganda, foi
elaborado o plano de marketing para descricdo e apresentacdo de cada um dos
compostos de marketing ou como sdo conhecidos, os 4Ps.

Apoiando-se no plano de marketing desenvolveu-se o plano operacional,
onde apresentou-se a localizacdo, estrutura, capacidade produtiva e de mao de

obra, para que fosse possivel atender a demanda encontrada na cidade.
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Para conseguir pdr em pratica a analise de mercado, o plano de
marketing e o plano operacional foi necessario descrever o plano financeiro,
contemplando assim os gastos decorrentes desses setores.

Percebeu-se que o plano financeiro foi imprescindivel na elaboracédo do
plano negdcios, com ele foi possivel identificar o investimento fixo, capital de giro, os
investimentos pré-operacionais e os indicadores de viabilidade.

Com a aplicacdo da pesquisa mercadologica aos comerciantes do bairro
centro de Cricima — SC e a utilizacdo do censo, estima-se que serdo preparados
1.500 refeicdes para almogo e 240 congelados ao més, gerando uma receita bruta
de R$ 25.620,00, com isso gerando uma lucratividade apés a quitacdo de todos os
gastos de 16,79% e uma rentabilidade de 3,58% ao més, assim o retorno do
investimento sera de 2 anos e 4 meses.

Com base na problemética destacada neste estudo, foi confirmada a
viabilidade de constituir uma empresa no ramo gastrondmico na cidade de Criciima
— SC, focando na alimentacdo saudavel, controlada e saborosa pelo método
delivery. Conforme os resultados do plano de negocios aqui elaborado, demonstrou-

se que o empreendimento serd lucrativo e rentavel para o empreendedor.
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APENDICE A — QUESTIONARIO

UNIVERSIDADE DO EXTREMO SUL CATARINENSE — UNESC
CURSO DE CIENCIAS CONTABEIS
TRABALHO DE CONCLUSAO DE CURSO - TCC
ACADEMICO: Fabiano Bardini

1 Sexo
( ) Masculino

( ) Feminino

2 Idade

( ) 18 a 25 anos
()26a30
()31a40
()41a50

( ) Mais de 51

3 Vocé trabalha?
( ) Sim, qual profissao
( ) Nao

4 Qual sua renda mensal aproximada?
( ) Até um salario minimo

( ) Até dois salarios minimos

( ) Até trés salarios minimos

( ) Acima de quatro salarios minimos

5 Vocé teria interesse em uma alimentacao saudavel?
() Sim
( ) Nao
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6 Qual a forma desejada para adquirir as refeicbes?
( ) Delivery (entregas em local desejado)

( ) Estabelecimento do Restaurante

7 Vocé costuma alimentar-se em restaurantes?
() Sim
( ) Néo

8 Se aresposta anterior for SIM, com qual frequéncia?
( ) 2 vezes por semana

() 3vezes

()4 vezes

( ) 5vezes

( ) Mais de 5 vezes

9 Qual o valor mensal gasto com alimentacéo (almogo)?
( ) Até R$ 100,00

( ) Até R$ 200,00

( ) Até R$ 300,00

( ) Até R$ 400,00

( ) Acima de R$ 500,00

10 Sua forma de pagamento seria?
( ) Mensal

( ) Semanal

( ) Diario

11 Qual preferéncia do horario da refeicdo?
( ) Almogo
( ) Jantar
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12 Vocé teria interesse em adquirir pratos congelados?
() Sim
( ) Nao

13 Qual o meio de comunicacgéo preferes para receber o cardapio diario?
( ) Facebook
( ) E-malil

( ) Outros, qual?
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APENDICE B — RESULTADO DO QUESTIONARIO

1. Sexo

H Feminino
® Masculino

48

2. ldade

13
18 a 25 anos

H 26 a30
31 a40
H41 ab0
 Mais de 51

3. Vocé trabalha?

H Sim, qual profissdo
E Nao




4. Qual suarenda mensal aproximada?
0

H Até um salario minimo

16 . L.
H Até dois salarios

minimos

M Até trés salarios
26 minimos

H Acima de quatro
salarios minimos

11

5. Vocé teriainteresse em uma alimentacéo
saudéavel?

3

HSim
E Nao

6. Qual aforma desejada para adquirir as
refeicoes?

E Delivery (entregas em
local desejado)

H Estabelecimento do
Restaurante
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7. Vocé costuma alimentar-se em restaurantes?

H Sim
E Nao

8. Se aresposta anterior for SIM, com qual
frequéncia?

1 11
2 vezes por semana
H 3 vezes
7 4 vezes

H5 vezes
 Mais de 5 vezes

20

9. Qual o valor mensal gasto com alimentacao
(almogo)?

HAté R$ 100,00
HAté R$ 200,00
M Até R$ 300,00
H Até R$ 400,00
 Acima de R$ 500,00
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10. Suaforma de pagamento seria?

E Mensal
E Semanal
u Diario

11.

Qual preferéncia do horério da refeicdo?

8

H Almoco
H Jantar
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12. Vocé teriainteresse em adquirir pratos
congelados?

HSim
E Nao
24
26

13. Qual o meio de comunicacao preferes para
receber o cardapio diario?

H Facebook
H E-mail

i Outros, qual?

72



