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1. uNISUL A sua universidade a distancia

Universidade do Sul de Santa Catarina — Unisul
Campus Virtual

1. PROJETO DE PESQUISA

Considerando que vocé ird desenvolver um plano de negdcio e que para isso
serd necessario desenvolver um processo de investigacdo, portanto, uma pesquisa,
apresente aspectos importantes da metodologia do trabalho, partindo do pressuposto
de que serd desenvolvida uma pesquisa empirica “dedicada a codificar a face
mensurdvel da realidade social” (GOHR, 2008). A partir deste tipo de
pesquisa,classifique-aquanto:

a)A aplicabilidade da pesquisa:
() Basica
( X') Aplicada

b)A forma de abordar o problema de pesquisa:
() Quantitativa
( X)) Qualitativa

¢) Os instrumentos de coleta de dados:
( X)) Analise documental
() Observacéo

() Entrevista
() Questionario

2. DESCRICAO DO NEGOCIO

Serd proposto a implantacdo de uma filial, na regido norte de Blumenau.



a) Nome da organizacgéo: Bella Pizza Pizzaria
b) O ramo de atividade: Alimentagdo, comércio.

c) Constituicdo legal: Sociedade empresarial
2.1 Produtos/servicos oferecidos
A empresa trabalha atualmente com producdo e venda de pizzas para
delivery, com a opcdo de retirada no local, também sdo comercializados outros

produtos como bebidas ( &gua, cerveja, sucos e refrigerantes). Na filial que sera

aberta continuaremos trabalhando com a mesma linha de produtos.

3. PLANO ESTRATEGICO

Andalise do macro ambiente

FATORES ASPECTOS ANALISADOS E
TENDENCIAS

No momento atual o pais passa por uma pandemia que agravou a
Econdmicos | crise financeira, porém ja ha indicios de retomada da economia. A
inddstria por exemplo teve uma forte queda em abril, mas j& esta se
recuperando; e 0s demais servicos, como ccomércio e transportes,
estdo em melhor momento de acordo com Luka Barbosa,
economista-sénior do Itad Unibanco.( MARTINS,2020). Em Santa
Catarina conforme o Boletim de Indicadores Econdmico-Fiscais
divulgado dia 05 de agosto onde traz um estudo que mostra a
retomada da economia. O comércio por exemplo teve forte
recuperacdo com 22,1% registrando 0 maior crescimento em
comparacéo a abril. Ja o setor de servicos embora tenha apresentado
trés meses seguidas de queda, em maio recuperou-se apresentando o
maior crescimento do pais, com taxa de 6,4

%. (LIDORIO, 2020).

Politico-legais | A empresa se enquadra no sistema tributario do Simples Nacional, o
que favorece sua expansao, pois unifica a arrecadacdo e diminui a
carga tributaria.

Por se tratar de manipulacdo de alimentos devera se




enquadrar nas normas da vigilancia sanitaria do municipio.

Socioculturais

A regido norte de Blumenau nos ultimos anos tem sido a escolha de
alguns empreendedores que j& perceberam o potencial da regido que
estd recebendo muitos investimentos do Poder Publico como:
criagdo de um novo terminal de Onibus, o Parque das Itoupavas,
além de pavimentacdo de ruas. (site oblumenauense.com.br)

A regido norte cresceu muito nos ultimos anos e o vetor de
crescimento da cidade foi direcionado para esta regido, na qual
pretendemos abrir nossa filial.

O bairro Itoupava Central conta com uma populacdo de mais de 28
mil habitantes e vem se desenvolvendo a cada ano,

hoje é o bairro mais populoso de Blumenau Segundo o IBGE

Tecnoldgicos

Hoje estd muito disseminado o uso de aplicativos para delivery com
ISs0 a empresa se beneficia pois existem muitas op¢Ges no mercado
como por exemplo: Ifood, Rapi, Delivery much etc. o Ifood por

exemplo cobra uma taxa de 12% e tem mensalidades de R$ 100,00

3.1 Andlise do setor

Forca 1 - POSSIBILIDADE DE ENTRADA DE NOVOS CONCORRENTES:

FATORES NOTA

E possivel ser pequeno para entrar no negocio.

B. | Empresas concorrentes tém marcas desconhecidas, ou os clientes ndo




sdo fiéis.

C. | E necessério baixo investimento em infraestrutura, bens de capital e 3
outras despesas para implantar o negdcio.

D. | Os clientes terdo baixos custos para trocarem seus atuais 3
fornecedores.

E. | Tecnologia dos concorrentes ndo é patenteada. 5
N&o é necessario investimento em pesquisa.

F. | O local, compativel com a concorréncia, exigira baixo investimento. 3

G. | Néo hé exigéncias do governo que beneficiam empresas existentes ou 5
limitam a entrada de novas empresas.

H. | Empresas estabelecidas tém pouca experiéncia no negocio ou custos 2
altos.

I. | E improvéavel uma guerra com 0s novos concorrentes. 2

J. | O mercado ndo esté saturado. 3

TOTAL 33

Intensidade da Forca 1 = ((33 — 10) /40) x 100 = 57,5

( ) baixa (X)) meédia()alta

Forca 2 — RIVALIDADE ENTRE AS EMPRESAS EXISTENTES NO SETOR:

FATORES NOTA

A. | Existe grande numero de concorrentes, com relativo equilibrio em 4
termos de tamanho e recursos.

B. | O setor em que se situa 0 negdcio mostra um lento crescimento. Uns 3
prosperam em detrimento de outros.

C. | Custos fixos altos e presséo no sentido do vender o maximo para cobrir 4
estes custos.

D. | Acirrada disputa de precos entre 0s concorrentes. 3

E. | Ndo ha diferenciacdo entre os produtos comercializados pelos 2
concorrentes.

F. | E muito dispendioso para as empresas ja estabelecidas sairem do 2
negacio.

TOTAL 14

Intensidade da Forca 2 = ((14 — 6) /24) x 100 = 33,33
( X') baixa () média () alta




Forca 3— AMEACA DE PRODUTOS SUBSTITUTOS:

FATORES NOTA
A. | Verifica-se uma enorme quantidade de produtos substitutos. 2
B. | Produtos substitutos tém custos mais baixos que os das empresas 2
existentes no negaocio.
C. | Empresas existentes ndo costumam utilizar publicidade para promover 4
sua imagem e dos produtos.
D. | Setores de atuacdo dos produtos substitutos estdo em expansao, 1
aumentando a concorréncia.
TOTAL 9
Intensidade da Forga 3 = ((9 — 4) /16) x 100 = 31,25
(X)) baixa () média () alta
Forca 4 — PODER DE NEGOCIACAO DOS COMPRADORES:
FATORES NOTA
A. | Clientes compram em grandes quantidades e sempre fazem forte 1
pressdo por precos menores.
B. | Produto vendido pelas empresas do setor representa muito nos custos 2
do comprador.
C. | Produtos que os clientes compram das empresas do setor sao 2
padronizados.
D. | Clientes ndo tém custos adicionais significativos, se mudarem de 3
fornecedores.
E. | Ha sempre uma ameaca dos clientes virem a produzir os produtos 2
adquiridos no setor.
F. | Produto vendido pelas empresas do setor ndo é essencial para melhorar 2
0s produtos do comprador.
G. | Clientes sdo muito bem informados sobre precos, e custos do setor. 4
H. | Clientes trabalham com margens de lucro achatadas. 2
TOTAL 18

Intensidade da Forca 4 = ((18 — 8) /32) x 100 =31,25

(X) baixa () média () alta




Forca 5 - PODER DE NEGOCIACAO DOS FORNECEDORES:

FATORES NOTA

A. | O fornecimento de produtos, inSUMos e Servigcos necessarios € 1
concentrado em poucas empresas fornecedoras.

B. | Produtos adquiridos pelas empresas do setor ndo sao facilmente 3
substituidos por outros.

C. | Empresas existentes no setor ndo séo clientes importantes para 0s 3
fornecedores.

D. | Materiais / servigos adquiridos dos fornecedores sdo importantes para o 3
sucesso dos negocios no setor.

E. | Os produtos comprados dos fornecedores sdo diferenciados. 4

F. | Existem custos significativos para se mudar de fornecedor. 2

G. | Ameaca permanente dos fornecedores entrarem no negécio do setor. 1

TOTAL 17

Intensidade da Forga 5 = ((17 — 7) /28) x 100 = 35,71
( ) baixa ( X ) média () alta

Com base na intensidade das 5 For¢as Competitivas, conclui-se que o setor possui Grau de

Atratividade:

( )baixo ( )médio-baixo ( ) médio ( X)médio-alto ( ) alto

3.3 Analise interna

O processo de producdo das pizzas comecara a partir das 16 horas quando o

pizzaiolo e o auxiliar de cozinha iniciardo seu expediente. A partir deste horario os
recheios serdo preparados também serd feita a ralacdo dos queijos, calabresa etc.
Ficara por conta do pizzaiolo bater a massa deixar crescer. O delivery vai aceitar
pedidos a partir das 18 horas que poderéo ser feitos no balcdo, via telefone,
whatsapp, ifood. Depois do pedido feito comecara a etapa de producdo onde o
pizzaiolo ira abrir a massa montar a pizza e colocar no forno para assar, depois de
assada o auxiliary de cozinha se encarregara de conferir e embalar, o despacho da
pizza e as rotas a serem seguidas pelo motoboy ficara a cargo

do gerente.

Para iniciar os trabalhos na filial a empresa contard com: um pizaiolo, um
auxiliar de cozinha que dard suporte a0 pizzaiolo quando necesséario,
uma
atendente para ficar no balcdo e tirar os pedidos, um motoboy para realizar as

entregas, um auxiliar de servicos geraise o cargo  de  gerente quem



desempenharé a funcéo sera um dos socios.

Para abrir a filial a empresa dispde de R$100.000,00 onde cada socio entrard
com 50% do investimento. Para inicio das atividades foi previsto um lucro de 20%
com um faturamento de R$ 40.000,00.
A divulgacdo da filial ficara por conta das redes socias ( instagran, facebook)
também sera feito a divulgacdo através de outdoors, radio.
3.4 Andlise SWOT

AMBIENTE INTERNO

PONTOS FORTES PONTOS FRACOS

Marca conhecida; ja possui clientes nesta regido; | Falta de mao de obra qualificada; estrutura alugada
agilidade na entrega.

AMBIENTE EXTERNO

OPORTUNIDADES AMEACAS

Alto desenvolvimento da regido nos ultimos anos; Pizzarias mais antigas na regido.
Baixo investimento em marketing dos concorrentes.

3.5 Objetivos Estratégicos

Apds a andlise da matriz Swot ficou definido os seguintes objetivos

estratégicos:

- Aumentar o faturamento anual em 35 % no segundo ano e em 55 % no
terceiro ano.

- Obter o retorno do investimento em até dois anos.

3.6 Posicionamento estratégico

O posicionamento estretégico serd a diferenciacdo. Desde a criagdo da
primeira pizzaria o objetivo sempre foi trabalhar com ingredientes de altissima
qualidade buscando atrair e fidelizar os clientes pelo sabor diferenciado de nossos
produtos, procurando assim se diferenciar de alguns concorrentes que conforme foi

pesquisado utilizam produtos inferiores.




4. PLANO DE MARKETING

4.1 Produtos e servigos

CRITERIOS DESCRICA
0]
Definicdo do Produto Comercializacéo de pizzas e bebidas (

(Qual é o bem e/ou servigo que sera fabricado, | refrigerantes, sucos, cervejas), as pizzas terdo
comercializado e/ou prestado? 6 opc¢des de tamanhos com 50 opcdes de

sabores salgados e 20 doces.

Utilizacdo do Produto Sua utilizagdo é na alimentacdo para

(Para que ele seréa utilizado por quem o entrega a domicilio.

adquirir?)

Caracteristicas e Diferenciais do Produto O diferencial sera a qualidade dos
(O que se pode destacar como produtos utilizados todos de primeira linha.

caracteristicas do bem e/ou servigo que o torna | Quanto a entrega prestar um servico eficaz
desejavel frente a concorréncia?) proporcionando satisfagdo ao cliente.

4.2 Produtos (bens e/ou servigos) substitutos
Como produtos substitutos pode-se citar as massas em geral como: calzone, esfirras,

nhoque, lasanha.

4.3 Produtos (bens e/ou servicos) complementares
Como produtos complementares pode-se citar as bebidas (refrigerantes, sucos,

cervejas).

4.4  Mercado consumidor

ITENS DESCRICAO

Perfil do Cliente O principal cliente atendido sera o de




classe média-alta, morador do bairro

Itoupava Central.

Abrangéncia Geogréfica O foco sera atender uma parte da regido
norte de Blumenau dando prioridade ao
bairro ltoupava Central, mas atendendo
também as regibes do Fidélis, Tribess e

Fortaleza Alta.

Potencial de crescimento do mercado O setor de alimentagéo delivery teve um

(com dados referenciados) crescimento expressivo em 2020 devido as
medidas restritivas adotadas em
decorréncia  da pandemia.  Segundo
andlise feita pela Mobills mostrou

constante crescimento no setor” que, em

abril, houve o aumento de mais de 60%

com relagdo ao més anterior e, em maio,
aproximadamente 40% com relagdo ao

més anterior.” Os  produtos de
alimentacdo  foram o0s que mais se
destacaram nas  vendas on line
representando 44%, a tendéncia € que

esse habito continue mesmo depois da

normalizacéo.

4.5 Fornecedores

Produto(s) que as duag Mussarela, calabresa
empresas fornecem

Fornecedor 1
Nome Segalas
Localizacéo Blumenau- SC
Prazo de fornecimento 1 dia
Condicdes de Boleto para 8/10/14 dias.
pagamento

Fornecedor 2




Nome SOS Distribuidora de Alimentos

Localizacéo Biguacu- SC

Prazo de fornecimento 1 dia

Condicdes de Boleto 10 dias, parcelamento no cartdo de crédito para
pagamento compras feitas pelo e-commerce.

A preferéncia de fornecedor € a SOS Alimentos, pois possui um mix de
produtos mais diversificado, além de ter a facilidade de fazer os pedidos através do

€-commerce.




4.6 ANALISE DOS CONCORRENTES

Item Sua empresa Concorrente A Concorrente B
(descricao do item)
Ponto | Ponto | Ponto Ponto
Forte? | Fraco? | Forte? | Fraco?
Produto Pizzas X X
Participacao 50% X X
no mercado
(em % de
vendas)
Atendimento Telefone, redes sociais, whats app X X
Atendimento N&o possui X X
poés-venda
Localizacdo Indeterminada por enquanto. X X
Divulgacio Redes sociais, folders, outdoor, X X
radio.
Pregos Preco um pouco acima do praticado X X
Qualidade Excelente X X
do(s)
produto(s)
Reputacéo Muito boa X X
Canais de Telefone, site, aplicativo, whats app X X
venda
utilizados

4.7 Segmentacao do mercado

PROCESSO DE
SEGMENTAR

CARACTERISTICAS

Mercado

O principal cliente atendido serd o de




(Para quem o produto seréa vendido?)

Traga para cé a descricao do cliente que voceé ja
colocou na questéo 4!

classe média- alta, morador do bairro

Itoupava Central.

Caracteristicas do Produto
(O que meu cliente estard buscando de

beneficios no meu produto ao adquiri-10?)

Traga para cd as caracteristicas e descricdo do
produto que vocé ja colocou na questédo 1!

Comercializacdo de pizzas e bebidas
(refrigerantes, sucos, cervejas), as pizzas
terdo 6 opcdes de tamanhos com 50
opcodes de sabores salgados e 20 doces.
O diferencial serd& a qualidade dos
produtos utilizados, todos de primeira

linha. Quanto a entrega, prestar um

servico eficaz proporcionando satisfagéo

ao cliente.

Segmento

(Sintese das duas respostas anteriores)

O foco do atendimento sera o cliente de
classe média-alta localizado no bairro
Itoupava central, sera comercializado
pizzas e bebidas, as pizzas possuem
diferencial devido a alta qualidade dos
produtos utilizados tornando o sabor Unico

e especial. O servico de delivery sera
prestado de forma rapida e eficaz
proporcionando maior satisfagéo para o

cliente.

4.8 Objetivo de marketing

Objetivo Estratégico 1: Aumentar o faturamento anual em 35 % no

segundo anoe em 55 % no terceiro ano.

Objetivo de Marketing 1: aumentar o faturamento em 35 % no

segundo ano e no terceiro ano 27,5 % em cada semestre.

Obijetivo Estratégico 2: : Obter o retorno do investimento em até dois

anos.

Objetivo de Marketing 2: Obter lucro no final de cada ano correspondente a 50 % do

valor investido.




4.9 Estratégia de Marketing

Estratégia de Produto Oferecer produtos de qualidade com sabor diferenciado.
Estratégia de Preco Trabalhar com prego mais elevado
Estratégia de Promocao Divulgacéo na radio, redes socias
Estratégia deDistribuicédo Entrega rapida

Estratégia de Produto

Informar toda a equipe sobre os produtos utilizados

Agdo 1 ressaltando sua qualidade, para poder passar essa informagao
para o cliente

Responsavel Gerente

Prazo de execucéo Trabalho continuo

) O gerente ira observar durante o atendimento se as
Mecanismo de controle ) . 5
informac0es estdo sendo passadas

Lancar sempre que possivel novos sabores com o intuito de

Acgdo 2

aumentar as vendas.
Responsavel Pizzaiolo
Prazo de execucéo um sabor novo a cada 3 meses

Mecanismo de controle Acompanhamento direto do proprietario

Estratégia de Preco

Aceitar pagamento com cartbes de crédito, débito e vale

Acéo 1 .
refeicéo

Responsavel Gerente

Prazo de execucdo 15 dias

Mecanismo de controle Apresentar para o proprietario o relatério com as bandeiras




aceitas e respectivas taxas.

Conceder opgéo de pagamento em 2 vezes para compras com

Acgdo 2 .

valor muito elevado.
Responsavel Gerente
Prazo de execucéo 15 dias

Mecanismo de controle

Acompanhar com a credenciadora de cartdes as taxas

concedidas

Estratégia de

Promocao
Acgdo 1 Lancar sorteios nas redes socias e radios locais.
Responsavel Setor de marketing

Prazo de execucéo

15 dias

Mecanismo de controle

Relatorio contendo as informagdes pertinentes como nimero

de acessos, numero de seguidores.

Criar combos dos produtos para alavancar as vendas nos dias

Acgdo 2 .

de menor movimento
Responsavel Gerente
Prazo de execucao 1 semana

Mecanismo de controle

O controle sera feito pelo proprietario que acompanhara as

vendas.

Estratégia de

Distribuicéo

Acédo 1 Distribuir folders na regido informando servigo de delivery
Responsavel Gerente

Prazo de execucéo 1 més

Mecanismo de controle

Apresentar ao proprietario todas as ruas que foram atendidas.

Acéo 2

Contratar motoboys com experiéncia e que tenham

conhecimento da regido atendida.

Responsavel

Gerente

Prazo de execugéo

Até a abertura

Mecanismo de controle

Fazer acompanhamento direto para averiguar o tempo de

entrega de cada motoboy.




5. PLANO DE OPERACOES

5.1 Tamanho (capacidade instalada):

A pizzaria vai contar com um pizzaiolo e um auxiliar de cozinha de segunda a quinta,
nos finais de semana contard com a ajuda de mais um pizzaiolo. Os recheios seréo
previamente preparados para agilizar o processo produtivo e o forno utilizado serd de
esteira 0 que torna a producdo mais rapida. A seguir no quadro temos a capacidade de
producéo estimada.

Quadro - Capacidade produtiva

Capacidade de producdo (pizzas/dia)
Mao de obra Minima Méxima
1 pizzaiolo + 1 ajudante de cozinha 15 30
2 pizzaiolos + 1 ajudante de cozinha 30 70

Fonte: Elaborado pelo autor

52 LAYOUT
Abaixo é apresentado um modelo de layout para o estabelecimento.

Figura 1- Layout da pizzaria

%% - 7$ - Mesa Geladeira Freeger

Forno esteira

Mesa pars
embalar

[————9

& Bancada Pizzaiolo
a g

[ ]
= =

Atendimento

Fonte: Elaborado pelo autor



5.3 Tecnologia e operagéao

Quadro - Equipamentos e tecnologia

Setor Equipamento Quantidade | Valores (R$) | Tecnologia
Impressora multifuncional 1 400,00 1
No break 1 450,00 1
Celular 1 1000,00 3
Telefone headset 2 300,00 3
Monitor 15,6 2 900,00 1
Computador 2 3000,00 1
Geladeira para bebidas 1 3000,00
Sistema para pedidos 1 3500,00 2
Atendi Balcdo para atendimento 1 1000,00
tendimento e estoque Estantes de aco 1 200,00
Poltrona para espera 1 700,00
Micro terminal fiscal (impressora
fiiscal) 1 1300,00 2
Mesa para recebimento/
confer%ncia de mercadorias 1 600,00
Mesa para despachar pedidos 1 300,00
Mochila para entrega de pizza 2 240,00
Capa para entrega de pizza 5 300,00
Freezer horizontal 2 portas - 546 | 1 2400,00 4
Liquidificador industrial 1 800,00 4
Forno de esteira 1 15000,00 4
Processador de alimentos 1 3500,00 4
Pia industrial inox 1 1700,00
Fogdo Industrial 4 bocas 1 1100,00 4
Mesa inox para preparo 1 680,00
Pia lavagem maéos 1 150,00
Dispenser sabonete 1 55,00
Dispenser papel toalha 1 43,00
Moveis, Bancada de granito para Pizzaiolo 1 1750,00
equipamentos/utensilios
Geladeira 4 portas 1 3790,00 4
cozinha Balanga cozinha 1 100,00
Pa de pizza 1 120,00
Cortador de pizza 1 72,00
Lixeira com pedal 1 250,00
Rolo abrir massa 2 140,00
Masseira basculante 5 kg 1 3350,00 4
Organizador de comanda 60 cm 1 91,00
Prateleiras inox 1 1200,00
Panelas e acessorios em geral varios 950,00
Impressora térmica ndo fiscal para
pedidos 1 580,00 1
Total 55.0111,00

Fonte: Elaborado pelo autor

Tecnologias usadas legendas:

1-Tecnologia da Informag&o (comércio eletrdnico, internet, site)
2- Gestao administrativa (vendas, controle de estoque, fiscal)

3- Comunicag0es (telefonia, whats app).

4- Processamento de alimentos ( processamento e conservacéo)

5.4 Processo de producao




O processo de producdo da pizza se iniciara antes de abrir a pizzaria. Todos os recheios
serdo previamente preparados (cozidos, ralados, etc...), sera feito com antecedéncia para
agilizar na hora da montagem da pizza. Logo abaixo esta o fluxograma da fabricacdo da

pizza ap6s o recebimento da comanda pela cozinha. Fluxograma 1- Processo produtivo

Cozinha recebe o
pedido

}

Possuimos todos
o0s ingredientes
selecionados
pelo cliente

Devolver comanda

para atendente

alterar

Sim l

Iniciar processo de
abertura da massa

!

Montar a pizza e
colocar no forno para
assar

A pizza esta

Deixar assar mais um
assada

pouco

Sim l

Retirar do forno,
embalar e fatiar.

}

Entregar pizza para

motoboy entrega-la na

casa do cliente.

Fonte: Elaborado pelo autor



5.5 Mao-de-obra

Organograma 1- Equipe gerencial e operacional

Gerente

iz o
Pizzaiolo Auxiliar servigos Motoboys Atendente/caixa
gerais
\ ] J
/ = ™
Auxiliar de
cozinha
Pizzaiolo
Freelancer
. ¥

Fonte: Elaborado pelo autor

Quadro - Necessidade de méo-de-obra

NUmero
Tipo de (de Qualificagdes Desejadas Quem?
Trabalho Pessoas
Cozinhar, manter cozinha em ordem, auxiliar no preparo das
Cozinha 1| pizzas. Auxiliar de cozinha
Producéo 1{ Preparo da massa, montar e assar pizza. Pizzaiolo
Pizzaiolo auxiliar
Freelancer apenas
Producdo 1{ Preparo da massa, montar e assar pizza. fins de semana
Atender os clientes, tirar pedidos, recebimeto e fechamento de
Atendimento 1{ caixa. Atendente/ caixa
Auxiliar servicos
Limpeza 1{ Cuidar da limpeza e manutencéo do estabelecimento. gerais
Geréncia 1| Gerenciar e coordenar as atividades dos demais colaboradores.
Responsavel pelo setor de compras. Gerente
. . . Motoboy
Entrega 2| Possuir CNH categoria A, possuir moto. terceirizado

Fonte: Elaborado pelo autor




Quadro - Cargos e salarios

Funcionario/Cargo NUmero de Pessoas Salario R$
Auxiliar de cozinha 1 1400,00
Auxiliar servicos gerais 1 1300,00
Pizzaiolo auxiliar freelancer 1 1200,00
Pizzaiolo 1 2500,00
Gerente 1 3000,00
Atendente 1 1500,00
Motoboy 2 Proporcional as entregas feitas

Fonte: Elaborado pelo autor

6. Localizacao

A pizzaria vai estar localizada no bairro Itoupava Central em Blumenau, para

chegar na opc¢éo de locacéo ideal foi utilizado o método da pontuacdo ponderada como €

demonstrado no quadro a seguir.

Quadro - Escolha da localizacao

Notas Ponderacao
Fator Peso A B A B C

Aluguel 5 3 3 5 15 15 25
Reforma 2 2 3 3 4 6 6
Proximidade consumidores 3 3 3 2 9 9 6
Estacionamento 5 5 2 5 25 10 25
Localizagdo regidao movimentada 3 4 2 4 12 6 12
Espaco fisico (atual x expansio) 3 3 3 2 9 9 6

Total 74 55 80

Fonte: Elaborado pelo autor

De acordo com este método utilizado o local escolhido serd o C, pois obteve a

maior pontuacdo. Embora tenha deixado a desejar em alguns fatores como: Espaco

fisico (atual x expanséao) e proximidade consumidores, possui pontos fortes como preco

ideal do aluguel, baixo custo de reforma e 6timo espaco para estacionamento.



7. PLANO FINANCEIRO

7.1 Investimento inicial

ITEM DE INVESTIMENTO QTDE. VALOR UNITARIO | VALOR TOTAL
Aluguel 2 1.800,00 3.600,00
Reformas 1 6.500,00 6.500,00
Mobiliario e equipamentos
1 55.011,00 55.011,00
Registros e taxas 1 2.300,00 2.300,00
Estoque inicial 1 8.589,00 8.589,00
Capital de giro 1 24.000,00 24.000,00
VALOR TOTAL 100.000,00
7.2 FORMAS DE FINANCIAMENTO
TIPO DE CAPITAL VALOR %
Capital préprio 100.000,00
Capital de terceiros
Capital total 100.000,00 100%
7.3 RECEITAS
PRODUTO/SERVICO VENDA MENSAL | VENDA ANUAL
Venda de pizzas 40000,00 480.000
PRECO DE VENDA PREVISTO
PRODUTO/SERVICO PV ESTIMADO
Pizza 45 cm 71,90
Pizza 40 cm 63,90
Pizza 35 cm 55,90
Pizza 30 cm 46,90
Pizza 25 cm 32,90
Pizza 20 cm 21,90
Refrigerante 2 litros 14,00




Refrigerante 600 ml 8,00
Refrigerante 350 ml 5,00
RENDA MENSAL PREVISTA
PRODUTO/SERVICO VENDA MENSAL |PRECO DE VENDA | FAT. MENSAL FAT. ANUAL
Pizza 45 cm 250 71,90 17975,00 215700,00
Pizza 40 cm 55 63,90 3514,50 42174,00
Pizza 35 cm 99 55,90 5534,10 66409,20
Pizza 30 cm 190 46,90 8911,00 106932,00
Pizza 25 cm 41 32,90 1348,90 16186,80
Pizza 20 cm 43 21,90 941,70 11300,40
Refrigerante 2 litros 93 14,00 1302,00 15624,00
Refrigerante 600 ml 49 7,00 343,00 4116,00
Refrigerante 350 ml 26 5,00/ 130,00 1.560,00
TOTAL 40.000,20 480.002,40
7.4 GASTOS
GASTOS OPERACIONAIS TIPO VALOR MENSAL | VALOR ANUAL
Pro labore e encargos ADM. 3.000,00 36.000,00
Total Folha de pagamento FABR. 7.900,00 94.800,00
Seguros ADM. 120,00 1.440,00
Despesas administrativas ADM. 1.300,00 15.600,00
Matéria prima FABR. 14.000,00 168.000,00
IPTU ADM. 450,00 5.400,00
Contador ADM. 600,00 7.200,00
Depreciagao ADM. 650,00 7.800,00
Manutengao preventiva FABR. 950,00 11.400,00
Luz FABR. 1.200,00 14.400,00
Agua FABR. 200,00 2.400,00
Telefone e internet ADM. 150,00 1.800,00
Impostos FINANC. 1.600,00 19.200,00
Parcela do empréstimo FINANC. -




Lz.1zo,oo

TOTAL - 385.440,00
CLASSIFICACAO DOS GASTOS EM FIXOS E VARIAVEIS
MENSAL ANUAL
) GASTO
GASTOS OPERACIONAIS GASTO FIXO IGASTO VARIAVEL | GASTO FIXO VARIAVEL
Pré labore 3.000,00 36.000,00
Total Folha de pagamento 7.900,00 94.800,00
Seguros 120,00 1.440,00
Despesas administrativas 1.300,00 15.600,00
Matéria prima 14.000,00 168.000,00
IPTU 450,00 5.400,00
Contador 600,00 7.200,00
Depreciagao 650,00 7.800,00
Manutengao preventiva 950,00 11.400,00
Luz 1.200,00 1.200,00 14.400,00
Agua 200,00 200,00 2.400,00
Telefone e internet 150,00 150,00 1.800,00
Impostos 1.600,00 19.200,00
TOTAL FIXO E VARIAVEL 16.520,00 17.150,00 179.640,00 205.800,00
TOTAL GERAL 33.670,00 385.440,00
7.5PROJECAO DO FLUXO DE CAIXA
ANOS 0 1 2 3

(a) Receita total (vendas) 480.002,40 648.000,00 744.000,00
Pagamentos
Gastos operacionais variaveis 205.800,00 211.974,00 218.333,22
Gastos operacionais fixos 179.640,00 179.640,00 179.640,00
(b) Total de gastos (CF + CV) 385.440,00 391.614,00 397.973,22
(c) Investimento inicial + capital de giro -100.000,00 - - -
(d) Fluxo de caixa livre - FCL (a-b-c) -100.000,00 94.562,40 256.386,00 346.026,78




8.DRE

ANO 1
Receita Total 480.002,40
(-) Gasto Variavel 205.800,00
(=) Lucro Bruto 274.202,40
(-) Gasto Fixo 179.640,00
(=) Lucro Operacional 94.562,40
(-) Imposto de Renda ou Simples 14.184,36
(-) Contribuigao Social ou Simples 8.510,62
(=) Lucro Liquido 71.867,42




9. Avaliacdo do Plano Financeiro

INVESTIMENTO INICIAL (I1) 100.000,00
RECEITA TOTAL ANUAL (RT) 480.002,40
TOTAL DE GASTOS VARIAVEIS ANUAL (GV ou CV) 205.800,00
TOTAL DE GASTOS FIXOS ANUAL (GF ou CF) 179.640,00
LUCRO LiQUIDO ANUAL (LL) 71.867,42
PROJECAO DO FLUXO DE CAIXA PARA OS PROXIMOS ANOS
ANOS PRE ABERTURA ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
(a) Receita total (vendas) 480.002,40 (648.000,00 |744.000,00|855.600,00 | 983.940,00
Pagamentos - - - - -
Gastos operacionais
variaveis 205.800,00 |211.974,00 |218.333,22|251.083,20 |288.745,70
Gastos operacionais fixos 179.640,00 |179.640,00 [179.640,00|179.640,00 |179.640,00
(b) Total de gastos (CF +
Ccv) 385.440,00 |391.614,00 (397.973,22(430.723,20 | 468.385,70
(c) Investimento inicial +
capital de giro - 100.000,00 - - - - -
(d) Fluxo de caixa livre -
FCL (a-b-c) -100.000,00/94.562,40 |256.386,00 |346.026,78 |424.876,80 | 515.554,30
9.1Avaliagdo econdmica
1.PONTO DE EQUILIBRIO PE = [CF + (RT - CV)] X 66%
100
2. TAXA DE LUCRATIVIDADE TL=(LL +RT) x 100 15%
3. TAXA DOR RETORNO DO TRI = (LL + 1) x 100 2%

INVESTIMENTO
4. PAYBACK

5. TIR

6. VPL

Se TMA =10% a.a.

Payback =1l + LL

No excel "=TIR(B20:G20)"

No excel
"=VPL(10%;C20:G20)+B

20"

1,39 1 ano e 10 meses

169%

1.068.145,35




10. ANALISE DE SENSIBILIDADE

CENARIO OTIMISTA (RECEITAS 10%

MAIOR) FLUXO DE CAIXA

PRE
ANOS ABERTURA ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
(a) Receita total
(vendas) 528.002,64 712.800,00 818.400,00 941.160,00 1.082.334,00
Pagamentos - - - - -
Gastos
operacionais
variaveis 226.380,00 233.171,40 240.166,54 276.191,52 (317.620,27
Gastos
operacionais
fixos 179.640,00 179.640,00 179.640,00 179.640,00 179.640,00
(b) Total de
gastos (CF +
Ccv) 406.020,00 412.811,40 419.806,54 |455.831,52 497.260,27
(c) Investimento
inicial + capital |-
de giro 100.000,00 - - - - -
(d) Fluxo de caixa |-
livre - FCL (a-b-c) (100.000,00 121.982,64 299.988,60 398.593,46 485.328,48 585.073,73
DRE
ANO 1
Receita Total 528.002,64
(-) Gasto Variavel 226.380,00
(=) Lucro Bruto 301.622,64
(-) Gasto Fixo 179.640,00
(=) Lucro Operacional 121.982,64
(-) Imposto de Renda 18.297,40
(-) Contribuicdo Social 10.978,44
(=) Lucro Liquido 92.706,81




DADOS DO PLANO FINANCEIRO NO CENARIO OTIMISTA

100.000,00
INVESTIMENTO INICIAL (I1)
528.002,64
RECEITA TOTAL ANUAL (RT)
; 226.380,00
TOTAL DE GASTOS VARIAVEIS ANUAL (GV ou CV)
179.640,00
TOTAL DE GASTOS FIXOS ANUAL (GF ou CF)
LUCRO LiQUIDO ANUAL (LL)
92.706,81
CENARIO PESSIMISTA (RECEITAS 10% MENOR)
FLUXO DE CAIXA
PRE
ANOS ABERTURA ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
(a) Receita total
(vendas) 432.002,16 583.200,00 669.600,00 770.040,00 885.546,00
Pagamentos
Gastos
operacionais
variaveis 185.220,00 190.776,60 196.499,90 225.974,88 259.871,13
Gastos
operacionais
fixos 179.640,00 179.640,00 179.640,00 179.640,00 179.640,00
(b) Total de
gastos (CF + CV) 364.860,00 370.416,60 376.139,90 405.614,88 439.511,13
(c) Investimento
inicial + capital |-
de giro 100.000,00 -
(d) Fluxo de
caixa livre - FCL |-
(a-b-c) 100.000,00 67.142,16 212.783,40 293.460,10 364.425,12 446.034,87
DRE
ANO 1
Receita Total 432.002,16
(-) Gasto Variavel 185.220,00
(=) Lucro Bruto 246.782,16
(-) Gasto Fixo 179.640,00
(=) Lucro Operacional 67.142,16
(-) Imposto de Renda 10.071,32
(-) Contribuigdo Social 6.042,79
(=) Lucro Liquido 51.028,04




DADOS DO PLANO FINANCEIRO NO CENARIO PESSIMISTA

100.000,00
INVESTIMENTO INICIAL (11)
432.002,16
RECEITA TOTAL ANUAL (RT)
) 185.220,00
TOTAL DE GASTOS VARIAVEIS ANUAL (GV ou CV)
179.640,00
TOTAL DE GASTOS FIXOS ANUAL (GF ou CF)
; 51.028,04
LUCRO LIQUIDO ANUAL (LL)
ANALISE EM DIFERENTES
CENARIOS
PROJECAO RECEITAS
¢ ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
OTIMISTA (exemplo 10% maior) 528.002,64 712.800,00 818.400,00 941.160,00 | 1.082.334,00
MAIS PROVAVEL 480.002,40 648.000,00 744.000,00 855.600,00 | 983.940,00
PESSIMISTA (exemplo 10% menor) 432.002,16 583.200,00 669.600,00 770.040,00 | 885.546,00
INDICADOR OTIMISTA MAIS PROVAVEL PESSIMISTA
TIR (%) 1969 169% 143%
VPL (RS) 1.253.057,57 1.068.145,35 883.233,12
PAYBACK (tempo) 1,08 1,39 1,96
PE (%) 60% 66% 73%

11.AVALIACAO SOCIAL

Dentre os impactos sociais que a implementacdo desta filial causard pode-se citar: fortalecimento da cadeia

produtiva; arrecadacdo de impostos para 0 municipio; geracdo direta de 8 vagas de emprego com

possibilidades de ampliacdo desta vagas no decorrer dos anos.

12. CONCLUSAO

Chegando ao final do projeto pode-se concluir que os objetivos foram alcangados, tanto em relacéo
a sua viabilidade quanto ao estudo em si, como parte da concluséo deste curso.

Através do planejamento estratégico pode-se analisar os fatores econdmicos, politico-legal, socio-
cultural e tecnolégico. Também foram analisados os pontos fortes e fracos bem como as oportunidades

e ameacas podendo



assim definir de forma mais assertiva quais acdes realizar para o sucesso do empreendimento. Através
da andlise financeira foi possivel prever que no primeiro ano a empresa terd um lucro liquido de R$
71.867,42 com lucratividade de 15 % , o retorno do investimento sera obtido no prazo de 1 ano e 10
meses e esta dentro do que foi proposto no objetivo estratégico que era de 2 anos.

Quanto a taxa interna de retorno (TIR), pode-se perceber a viabilidade do investimento, conforme
0s percentuais apurados no trés cenarios analisados que apresentou 169% no cenario mais provavel,
no otimista 196% e no cenario pessimista 143%, todas sdo maiores que a taxa de retorno esperada. E,
quanto ao VPL ( valor presente liquido), o resultado foi positivo nos trés cenarios, demonstrando
assim sua viabilidade.

Embora ndo seja uma tarefa facil colocar em pratica um plano de negdcios e conseguir manter um
bom desempenho, quando se tem um projeto alinhado e bem estruturado as empresas conseguem
superar as dificuldades e alcancar seus objetivos.
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