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RESUMO

O presente trabalho pretende analisar a viabilidade de implantagdo de um
empreendimento no ramo de buffets infantis, na cidade de Curitiba, PR. Para
responder as perguntas necessarias e avaliar as alternativas para a obtengao de
sucesso no empreendimento, a ferramenta escolhida foi a elaboracdo de um Plano de
Negocio, com vistas a busca de informacdes detalhadas sobre o mercado consumidor
do servigco, perfil dos potenciais clientes, avaliacdo de fornecedores, analise da
concorréncia, investimentos iniciais, planejamento de receitas e outros indicadores
para auxiliar a tomada de decisao, tais como: aspectos econémicos, politico-legais,
socioculturais e tecnolégicos.

E, também, tarefa deste Plano de Negdcio avaliar os impactos interna e externamente
da implementacdo do empreendimento e de que modo o capital investido pode ser
protegido das ameacgas, ao optar pela entrada no mercado. Ainda, verificar as
oportunidades e expectativas de agregagao de valor que podem tornar o negdcio
atrativo em relacao a outros investimentos convencionais.

Desse modo, a elaboragao deste Plano de Negdcio permitiu evidenciar os desafios a
serem enfrentados pelos investidores, bem como elaborar um planejamento
estratégico futuro eliminando diversas variaveis de risco, para que a maxima

probabilidade de sucesso possa ser atingida.

Palavras-chave: Plano de Negodcio. Buffet Infantil. Empreendedorismo. Mercado

Consumidor.
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1 INTRODUGAO

O mundo globalizado expande suas fronteiras por meio das constantes
mudangas, instantédneas, que impactam o cotidiano das pessoas. No mundo dos
negocios nao é diferente e os desafios que surgem no caminho das organizagdes
podem decretar seu sucesso ou total fracasso no mercado onde estio inseridas.

O Brasil alterna momentos de consumo crescente, geracdo de emprego,
economia em desenvolvimento, com momentos de alta volatilidade, sobretudo quando
eventos de ordem mundial desestabilizam mercados, economias e bolsas de valores
de grandes poténcias econdmicas, gerando disturbios nas empresas de todos os
portes. E neste cenario de alternancias, de incertezas e instabilidades que o papel do
gestor é crucial, onde o planejamento é peca chave para consolidagao das estratégias
tragadas quando da concepgéo de uma ideia de negdcio.

O ramo de festas infantis, sobretudo em um contexto de prestacio de servigcos
completa, de alimentacgao a recreacgéao e foto-filmagem, acompanha estas tendéncias
da economia, mas de modo diferenciado. Embora, as pessoas reduzam os
investimentos nos eventos, eles ndo deixam de acontecer. E uma caracteristica
marcante e classica de povos latinos, ja institucionalizada em sua cultura, o de reunir
pessoas proximas para comemoragoes e trocas de presentes.

Desse modo, o gestor, seja ele socio, proprietario, investidor ou gerente, que
ingresse em um ramo de prestacéo de servigos tao especifico, mas ao mesmo tempo
tdo dinémico, precisa apresentar caracteristicas como flexibilidade, organizacéo,

visdo estratégica, mas acima de tudo, muita capacidade de planejamento.
1.1 TEMA DE ESTUDO

Este Plano de negdcio refere-se ao estudo de criagdo de um novo negdcio,
chamado Céu de Brigadeiro, no ramo de buffet de festas infantis. A empresa provera
0 espaco para realizagdo de festas infantis, com foco em comemoracdo de
aniversarios, incluindo todas as comodidades tipicas a este tipo de evento, para que
os contratantes possam usufruir dos beneficios sem o inconveniente de buscarem

alternativas de fornecedores para cada um dos servigos.
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1.2 PROBLEMA DA PESQUISA

O pais enfrenta forte crise econémica e politica. O clima é de instabilidade no
ambiente comercial, com reducao da oferta de crédito, embora a taxa de juros venha
sendo pressionada para baixo nas ultimas reunides do COPOM. A inflagdo tem
oscilado e as previsdes financeiras ndo tem sido muito otimistas. Ainda assim, o
mercado é fértil e promissor para investimentos no ramo de buffets infantis. Segundo
a Associacao Brasileira de Empresas e Eventos — ABEOC, o setor de festas faturou
R$ 16,9 bilhdes de reais, em 2014 e vem crescendo ano apds ano.

Sob esse ponto de vista, busca-se resolver o seguinte problema: qual é a
viabilidade de criagao de um buffet infantil, na cidade de Curitiba, que ofereca pacotes
completos e atendam os anseios de pais que desejam comemorar as festas de seus
filhos?

1.3 DESCRICAO DO NEGOCIO
1.3.1 Objetivo Geral

O principal objetivo deste Plano de Negécio € Identificar a viabilidade da criagao
de um buffet infantil, na cidade de Curitiba, que ofere¢ca pacotes completos e que

atendam os anseios de pais que desejam comemorar as festas de seus filhos.
1.3.2 Objetivos especificos

a) Aprofundar o conhecimento do mercado de prestacdo de servigos
relacionado a realizagao de eventos e festas infantis, de tal modo que
seja possivel tracar estratégias que permitam prever oscilacbes e
auxiliar a tomada de decisao;

b) Auxiliar o entendimento acerca do comportamento e do perfil dos
potenciais clientes, embasado nos mais diversos aspectos
socioculturais, que impactem na decisao de compra;

c) Analisar o ambiente interno e externo da organizagédo, antecipando
variagdes de mercado, otimizando pontos fortes e buscando a melhoria

continua sobre os pontos fracos;
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d) Estabelecer padrdes e rotinas operacionais na prestagao de servigo, do
atendimento inicial ao pds-venda;

e) Estabelecer objetivos e estratégias de marketing que permitam nortear
as decisdes dos socios e os rumos da empresa, de maneira profissional,

racional e desprovida de achismos superficialidades.

1.3.3 Justificativa

Cada vez mais as pessoas (pais, no caso especifico) possuem menos tempo
disponivel, para organizar eventos e confraternizagbes. Somado a isso, existe o fato
de que aproximadamente 30% das moradias da cidade de Curitiba sdo apartamentos,
segundo pesquisa do IBGE (2010), com a crescente op¢ao de mudanga para
moradias em condominios e diminuigdo do tamanho das residéncias. Desse modo, o
mercado de buffets infantis tem atraido muitos investimentos de empreendedores, que
oferecem solucdo completa na prestacdo de servico para realizacdo de festas de
aniversario, desde a decoracgao tematica e divulgacédo de fotos do evento passando
pela recreacgao e alimentacéo.

Com base nessas observagdes, pode-se efetuar uma projecdo futura de
continuo aumento na procura por espacos, onde os eventos possam ser realizados
com total conforto e comodidade para familiares, aniversariantes e convidados.

Sob esse ponto de vista, o presente trabalho trara beneficios duradouros para
a saude organizacional da empresa, bem como permitira aos socios-proprietarios
portarem um “manual” de conduta, com base cientifica para o planejamento futuro,
permanéncia e ampliacdo da participagcdo no mercado, por meio das estratégias
previamente estabelecidas.

Desse modo, qualquer aumento na procura e na consolidacido da empresa no
mercado, trara consigo beneficios para a sociedade, uma vez que aumento do
consumo gerara ampliacdo nas relagdes com outros consumidores, fornecedores,
colaboradores, prestadores de servigos freelancers, etc. contribuindo, assim com o

comeércio local, geragdo de empregos e distribuicdo de renda no municipio.
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1.3.4 Metodologia

A metodologia da pesquisa, quanto a sua aplicabilidade, sera aplicada, pois
pretende explorar e aprofundar o tema, buscando ampliagdo dos conhecimentos
disponiveis melhorando as ferramentas ja existentes e trazendo novas solugdes
praticas essenciais para a criagao do negdcio.

Em sua forma de abordar o problema de pesquisa sera qualitativa, uma vez
que, por intermédio das pesquisas dos autores, buscara tracar estratégias praticas
para solucdo do problema, através da interpretacdo dos dados coletados e
fundamentos estabelecidos. Ainda, mesmo que a analise qualitativa empregada seja
subjetiva, € através dela que os pesquisadores basear-se-d0 para a tomada de
decisao.

Ja quanto a forma de tratar os objetivos da pesquisa, sera descritiva, pois
partira do pressuposto de analise de conjuntura de mercado e comportamento cultural.
A partir disto, baseando-se em fatos conhecidos e informagdes consolidadas,
aprofundara os conceitos e interpretara os resultados previstos.

Os procedimentos de coleta de dados remetem a uma pesquisa-agéo, haja
vista 0 envolvimento direto dos pesquisadores, ndo s6 no sentido de entender e
abordar o problema, o projeto, mas pelo fato de que havera direcionamento no sentido
da interpretagao dos resultados, bem como influéncia direta no resultado esperado,
por meio de questionarios diretos a serem respondidos pelo publico alvo do negdcio
(basicamente pais com filhos pequenos, em fase de planejamento de festas,

sobretudo do primeiro ano da crianga).
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2 REVISAO BIBLIOGRAFICA

A fundamentacgao teédrica do presente plano de negécio levara em consideragao
alguns topicos de suma importancia para o adequado embasamento técnico de gestao
da empresa, pois a falta de planejamento colocara em risco todo o investimento
efetuado e n&o importa quéo técnicas, motivadas e capacitadas sejam as pessoas

envolvidas na organizagao.

2.1 PLANO DE NEGOCIO

De acordo com Salim et al. (2003), um plano de negdcio sdélido, bem
dimensionado e realista permite uma viséo clara e tendéncias muito fidedignas para
avaliagao e analise, trazendo respostas importantes para a tomada de decisdo quanto
a viabilidade de implementacao de um novo negdcio ou expansao de um ja existente.

Esta ferramenta possibilita ao gestor mergulhar na ideia inicial que trouxe a
necessidade de sua elaboragao, pois é através dela que pode enxergar o horizonte
onde pretende colocar seus recursos, muitas vezes acumulados ao longo de uma vida
laboral. O plano de negdcio €, também, peca chave para captagao de recursos em
instituicbes publicas e privadas, para fornecer informagbes aos mais diversos
interessados na concepgdo do projeto, além de diversas outras fungdes e
particularidades (BERNARDI, 2013).

O desejo de empreender, de realizar o sonho de criar ou ampliar um negdcio,
muitas vezes traz o viés emocional, das mais diversas vocacgoes, tais como: impulso
de tornar-se “patrdo de si”, incentivo familiar, vinculos empregaticios duradouros e
desmotivadores, etc. Estes motivadores fazem com que o empreendedor, muitas
vezes, so vislumbre as maravilhas e possibilidades da efetivagao do projeto, sem levar
em conta as nuances envolvidas e, nos pequenos detalhes, atingir o fracasso e a
frustragdo. Deste modo, um plano de negdcio possibilita uma pintura realista do cerne
do empreendimento, suas projec¢des presentes e futuras, trazendo mais densidade ao
que poderia ser somente uma vaga ideia, um desejo, uma intuigcao inicial.

Segundo Dornelas (2016), o Plano de Negdcio é uma ferramenta de gestao que
pode e deve ser usada por todo e qualquer empreendedor que queira transformar seu

sonho em realidade.
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Desse modo, o Plano de Negécio € uma etapa de suma importancia para que
um empreendedor teste e verifique se sua ideia inicial representa, efetivamente, uma
boa oportunidade para empreender e investir, pois é através desta ferramenta que
sera possivel sistematizar o projeto e planejar a sua execugéo.

A importancia do Plano de Negdcio nédo se restringe a abertura de uma
empresa, mas deve seguir presente ao longo do tempo, podendo ser revisado, uma
vez que, com o passar do tempo, surjam oportunidades de expansao e a primeira
versao pode nao retratar mais a realidade do negdcio. Uma nova avaliagdo pode
demonstrar o momento certo de reinvestimento ou pode mostrar que é hora de adiar

os planos, desinvestir, entre outras op¢des que o plano pode evidenciar
2.2 EMPREENDEDORISMO

“O empreendedor é aquele que faz as coisas acontecerem, se antecipa aos
fatos e tem uma visao futura da organizagdo.” (DORNELAS, 2016, p.1).

Segundo Longenecker (2011), empreendedores sao individuos capacitados
para identificar necessidades do mercado e colocam em pratica suas ideias abrindo
empresas para atender tais necessidades.

Assim, & possivel perceber que um empreendedor ndo é somente o
empresario, que teve a ideia e a motivacéo para operacionalizar o negécio. E, acima
de tudo, aquele que traz inovagao, um beneficio para a sociedade, que se envolve no
planejamento minucioso de sua ideia, que sabe identificar as diferengas entre uma
ideia e uma oportunidade e que, sob essa Optica, identifica as oportunidades e
ameacas ao colocar em pratica seu projeto.

Ainda, conforme Dornelas (2016, p.8), podemos concluir que:

[...] o momento atual pode ser chamado de a era do empreendedorismo, pois
sdo os empreendedores que estdo eliminando barreiras comerciais e
culturais, encurtando distancias, globalizando e renovando os conceitos
econdmicos, criando novas relacbes de trabalho e novos empregos,
quebrando paradigmas e gerando riqueza para a sociedade.
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3 DESCRIGAO DO NEGOCIO

A proposta € a criagdo de um novo negécio, no ramo de buffet de festas infantis.
A empresa provera o espago para realizacdo de festas infantis, com foco em
comemoracao de aniversarios, incluindo todas as comodidades tipicas a este tipo de
evento, para que os contratantes possam usufruir dos beneficios sem o inconveniente
de buscarem alternativas de fornecedores para cada um dos servigos.

Assim, provera o fornecimento do pacote completo para realizagdo de festas
infantis, incluindo decoracado tematica, servico de alimentacéo tipica deste tipo de
evento (salgadinhos, doces e bolos de festa), bebidas em geral (refrigerantes, sucos,
agua e chopp e/ou cerveja), monitores recreacionistas para desenvolverem atividades
com os convidados, camarins de pintura e maquiagem, fantasias e brinquedos
relacionados com o ramo, tais como: piscina de bolinhas, cama elastica, video games,
fliperamas, pebolim, etc. Oferecera servigo de flmagem e fotografia, com entrega em
formato digital ou, opcionalmente, em “foto-albuns”.

A sede ficara localizada em Curitiba-PR, no bairro “vila Hauer”, em um saldo de
festas localizado em regido segura, com alto fluxo de pessoas e visando a atingir
publico das classes A e B. Contara com site exclusivo na internet, que permitira, por
meio de acesso com login e senha divulgar as fotos dos eventos para convidados,
cujos contratantes compartilharem o acesso. Possuira pagina do Facebook e perfil no
Instagram para divulgagdo dos servigos prestados, bem como atendimento por
WhatsApp.

3.1 FICHA TECNICA
3.1.1 Nome da organizagao

— Denominagao da empresa: Buffet Infantil Céu de Brigadeiro;

— Porte: Empresa de Pequeno Porte (EPP), optante pelo regime de
tributagao Simples Nacional,

— Localizagao: Vila Hauer, Curitiba, PR;

— Ramo de atividade: servigo de buffet de festas infantis;

— Area de atuagdo: mercado local;

— Setor da economia: terciario;
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— Produtos: decoracado, recreacao infantil, fotografia, alimentacdo e
bebidas;

— Numero de funcionarios: 1 profissional contratada fixa, demais
profissionais terceirizados e/ou freelancers, sob demanda de acordo
com o tamanho do evento contratado;

— Investimento inicial total (considerando margem de erro de 10% a maior):
R$ 233.567,40;

— Receita operacional mensal prevista: R$ 168.000,00;

— Ponto de Equilibrio: 37,77%;

— Taxa mensal do retorno do investimento: 25,78%;

— Situagao do mercado: estavel;

— Parecer final sobre a viabilidade do empreendimento: viavel

3.1.2 Constituigao Legal

Empresa de Pequeno Porte (EPP), optante pelo regime de tributagdo Simples

Nacional.

3.1.3 Sécios Proprietarios da Organizagao

a) Paulo Paganim Rondini, formando em Administracdo, com alguma
experiéncia em vendas no varejo e gerenciamento de loja de shopping,
proprietario de 50% do capital;

b) Patricia Niquelle Rondini, confeiteira artistica e decoradora de festas
infantis, formada em educacéao fisica com experiéncia em recreagao

infantil, participante de 50% do capital empregado no negécio.
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4 PLANO ESTRATEGICO

Segundo Almeida (2010, p.5), sobre Planejamento Estratégico:

E uma técnica administrativa que procura ordenar as ideias das pessoas, de
forma que se possa criar uma visdo do caminho que se deve seguir
(estratégia). Depois de ordenar as ideias, sdo ordenadas as agdes, que € a
implementacao do Plano Estratégico, para que, sem desperdicio de esforgos,
caminhe na diregao pretendida.

Como ja mencionado, o planejamento, em todas as fases de implantagao de
um novo negocio, é de suma importancia. Seja na confecgdo de um Plano de Negdcio
bem estruturado, na inauguragdo da empresa, nas etapas subsequentes como
planejamento de estoques, langamento de novos produtos e servigos, ampliagao, etc.
o planejamento pode determinar o sucesso ou o fracasso de uma decisdo. Deste
modo, o plano estratégico merece aten¢cdo, bem como as analises adequadas que

estao envolvidas neste assunto.
4.1 ANALISE DO MACRO-AMBIENTE

A analise do macroambiente envolve os fatores que nao sofrem interferéncias
diretamente pela existéncia da organizagdo, mas que causam impactos diretos sobre
ela, de modo que quaisquer mudangas nos fatores pertinentes ao macroambiente
pode trazer mudancas significativas nos rumos do empreendimento. E, em geral, uma
situagdo imposta, de dificil modificacdo (a excegcdo de grandes corporagdes,
formadoras de lobbies) (FERNANDES; BERTON, 2012).

Abaixo, um quadro analitico abordara os fatores relacionados ao

macroambiente onde a Céu de Brigadeiro estara inserida.
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Quadro 1 — Analise do Macroambiente

(continua)

Fatores

Aspectos analisados

Econbémicos

O pais enfrenta forte crise econbmica e politica. O clima é de
instabilidade no ambiente comercial, com reducdo da oferta de
crédito, embora a taxa de juros venha sendo pressionada para
baixo nas ultimas reunides do COPOM. A inflagéo tem oscilado e
as previsdes financeiras nao tem sido otimistas. Ainda assim, o
mercado é fértil e promissor para investimentos no ramo de buffets
infantis. Segundo a Associagao Brasileira de Empresas e Eventos
— ABEOC, o setor de festas faturou R$ 16,9 bilhdes de reais, em
2014. Assim, como cada vez mais as pessoas (pais, no caso
especifico) possuem menos tempo disponivel, para organizar
eventos e confraternizacbes, esse cenario € propicio para
empreender oportunidades de prestacao de servigco completo para
realizacédo de festas de aniversario, incluindo desde a decoracéo
tematica e divulgagcdo de fotos do evento passando pela
recreacgao e alimentacdo. Existem boas oportunidades de crédito,
sobretudo com redugao da taxa de juros, para a operacionalizagéo
do empreendimento, seja em instituicdes privadas, bancos de
capital misto, ou até mesmo o6rgaos de fomento, ligados ao
governo, tais como: MTE — Ministério do Trabalho e Emprego,
FAT — Fundo de Amparo ao Trabalhador e o BNDES — Banco
Nacional de Desenvolvimento Econdémico e Social. As linhas de
crédito disponiveis oferecem taxas reduzidas, se comparadas
com as taxas de empréstimos convencionais, caréncia para inicio
do pagamento e flexibilidade na negociacdo dos prazos, o que
permite o pontapé inicial de empresas de pequeno a meédio porte,

com necessidade de captacédo de recursos até a ordem de um

milhdo de Reais.
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Quadro 1 — Analise do Macroambiente

(continuagao)

Politico-legais

O porte e a finalidade a que se destina o empreendimento da Céu
de Brigadeiro, permite sua opgédo pelo sistema de tributagédo
SIMPLES Nacional, uma vez que sera enquadrada com EPP —
Empresa de Pequeno Porte (receita bruta anual abaixo de R$
4.800.000,00) e sera regida pela lei 123/2006 (Estatuto da micro
e pequena empresa), que estipula obrigagdes e possibilita isengéo
de algumas taxas e obtengdo de beneficios. Além disso, devera
seguir o rito normal de enquadramento legal, conforme orientagao
do profissional contador habilitado, quais sejam: registro em junta
comercial, receita federal e prefeitura municipal. Ser aprovada em
vistoria do Corpo de Bombeiros para alvara de funcionamento.
Por conta do ramo de atividade deve cumprir rigorosamente as
normas e recomendacgdes que, embora ndo possuam forga de lei,
auxiliam no atendimento adequado de questbes de seguranca
alimentar e prevencgao de acidentes.

Deve, também, ser filiada ao sindicato patronal da categoria, entre
outras observancias particulares ao municipio de Curitiba e

Estado do Parana.

Socioculturais

Aproximadamente 30% das moradias da cidade de Curitiba sao
apartamentos, segundo pesquisa do IBGE de 2010. Além disso é
crescente a opcdo de mudancgas para moradias em condominios.
Essa caracteristica favorece a expansao do mercado de buffets
em geral, sobretudo os de festas infantis. Isso é fruto da
diminuigao do tamanho das residéncias, associado ao fato de que
atualmente as pessoas sado detentoras de menos tempo livre e
preferem pagar para ter seus projetos de eventos atendidos, sem
despender planejamento ou tempo.

Desse modo, é evidente que oferecer pacotes completos, que
atendam os anseios de pais que desejem comemorar as festas de

seus filhos é altamente promissor.
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Quadro 1 — Analise do Macroambiente

(continuacao)

A geracdo da informacdo € ansiosa pela necessidade de
atendimento imediato, por plataformas inovadoras, que permitam,
se possivel com pouco contato presencial, resolver todas as
questdes envolvidas em uma prestagcao de servigo.

A utilizacdo adequada de redes sociais e sites comerciais, pode
Tecnoldgicos | ser uma ferramenta de diferenciagdo no ramo de buffets infantis,
dada a escassez de empresas que atuem com esta metodologia.
A disponibilizacao de registros fotograficos € geralmente restrita
aos pais, contratantes do evento, mas torna-se deveras atrativa e

entusiasmante quando envolve a oportunidade de prover acesso

ao material para qualquer convidado.

Fonte: Elaboragéo do autor, 2018.

4.2 ANALISE DO SETOR

No ambiente setorial ou ambiente competitivo, estdo relacionadas as variaveis
impactadas por clientes, fornecedores, concorrentes e produtos substitutos.
Notadamente, essas variaveis, ao contrario do que acontece no macroambiente,
podem ser diretamente influenciadas pelas agcées da organizagdo (FERNANDES;
BERTON, 2012).

Para efetuar uma analise deste cenario sera adotado o modelo de Porter (1991
apud GOHR, 2008, p.111). No referido modelo serdo analisadas 5 forgas, que
segundo o autor, sdo forcas presentes no mercado e sao responsaveis pelo
desempenho e lucratividade da organizacéo. Essa analise permite identificar ameacgas
e oportunidades existentes, doutrinando as diretrizes de gestdo estratégica da
empresa.

De acordo com Gohr (2008 apud FERNANDES; BERTON, 2005), uma lista de
verificacao é elaborada com diversas perguntas padrao, divididas dentro de cada uma
das forgas, recebe notas e € calculado um fator de intensidade a partir de uma
equacao, de tal modo que o resultado expressara a representatividade de cada uma
das forgas, da seguinte maneira: baixa (0-34), média (35-70) ou alta (71-100).

A avaliagao de cada variavel das forgas é graduada, conforme segue:
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: se a afirmacéo é absolutamente falsa ou nao se aplica ao setor;
: se a afirmacao é falsa;
: se a afirmacgao for parcialmente falsa e parcialmente correta;

: se a afirmacéo é correta;

2
o A w N

: se a afirmacéo é totalmente correta.

Quadro 2 — Forga 1: possibilidade de entrada de novos concorrentes
FATORES NOTA

A | E possivel ser pequeno para entrar no negécio. 2

B | Empresas concorrentes tém marcas desconhecidas, ou os clientes nao

sao fiéis.

C | E necessario baixo investimento em infraestrutura, bens de capital e 3

outras despesas para implantar o negécio.

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

fornecedores.

E | Tecnologia dos concorrentes nédo é patenteada. 4

Nao & necessario investimento em pesquisa.

F | O local, compativel com a concorréncia, exigira baixo investimento. 2

Nao ha exigéncias do governo que beneficiam empresas existentes ou 3

limitam a entrada de novas empresas.

H | Empresas estabelecidas tém pouca experiéncia no negdcio ou custos 2

altos.

| | E improvavel uma guerra com 0s novos concorrentes.

J | O mercado nao esta saturado. 5

TOTAL 30
Fonte: Adaptado de Gohr, 2008.

Da equacéo de Porter, para a forga 1, temos:

Intensidade da FORCA 1 = ((total - 10) / 40) x 100 = (20 / 40) x 100 = 50

A forca 1, que diz respeito a ameaca de entrada de novos concorrentes,

apresenta intensidade média (50 pontos), mas merece ateng&o especial, haja vista o



23

fator que o mercado segue em forte crescimento, tornando-se atrativo a novos

investidores interessados em lucrar no ramo.

Quadro 3 — Forga 2: rivalidade entre as empresas existentes no setor

FATORES NOTA

A | Existe grande numero de concorrentes, com relativo equilibrio em 3
termos de tamanho e recursos.

B | O setor em que se situa o negdcio mostra um lento crescimento. Uns 2
prosperam em detrimento de outros.

C | Custos fixos altos e presséo no sentido do vender o maximo para cobrir 3
estes custos.
Acirrada disputa de precos entre os concorrentes. 3

E | Ndo ha diferenciacdo entre os produtos comercializados pelos 3
concorrentes.

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

TOTAL 16

Fonte: Adaptado de Gohr, 2008.

Pela equacéao a seguir, calcula-se:

Intensidade da Forga 2 = ((total - 6) / 24) x 100 = (10 / 24) x 100 = 41,66

A forca 2, rivalidade entre empresas existentes, ndo € tdo expressiva, pois 0

mercado de buffets infantis ainda esta longe da saturacdo, o que permite a

oportunidade de instalagdo de novos e ja consolidados empreendedores, cada um

abragando um determinado publico, sem, contudo, criar uma concorréncia agressiva.
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Quadro 4 — Forga 3: ameacga de produtos substitutos
FATORES NOTA

Verifica-se uma enorme quantidade de produtos substitutos.

B | Produtos substitutos tém custos mais baixos que os das empresas 2

existentes no negécio.

C | Empresas existentes ndo costumam utilizar publicidade para promover 2

sua imagem e dos produtos.

D | Setores de atuacdo dos produtos substitutos estdo em expansao, 3
aumentando a concorréncia.

TOTAL 10
Fonte: Adaptado de Gohr, 2008.

Do calculo da equacéo da forga 3, segue:

Intensidade da FORCA 3 = ((total — 4)/16) x 100 = (6/16)x100 = 37,5 (intensidade

média).

A forca 3, no que tange a ameaca de produtos substitutos, nao representa tanta
ameaca, pois trata-se de prestacao de servigco personalizado, o que permite, mesmo

entre temas iguais, que cada empresa possa atuar com a sua caracteristica individual.

Quadro 5 — Forga 4: poder de negociagao dos compradores
(continua)
FATORES NOTA

A | Clientes compram em grandes quantidades e sempre fazem forte 3

pressao por pregos menores.

B | Produto vendido pelas empresas do setor representa muito nos custos 4

do comprador.

C | Produtos que os clientes compram das empresas do setor sao 3

padronizados.

D | Clientes n&do tém custos adicionais significativos, se mudarem de 3

fornecedores.




Quadro 5 — Forga 4: poder de negociagao dos compradores
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(continuagao)

E | Ha sempre uma ameacga dos clientes virem a produzir os produtos 2
adquiridos no setor.

F | Produto vendido pelas empresas do setor ndo €& essencial para 2
melhorar os produtos do comprador.

G | Clientes sdo muito bem informados sobre precos, e custos do setor. 4

H | Clientes trabalham com margens de lucro achatadas.

TOTAL 24

Fonte: Adaptado de Gohr, 2008.

Pela equacéo a seguir, calcula-se:

Intensidade da FORCA 4 = ((total — 8) / 32) x 100 = (16 / 32) x 100 = 50

A forga 4, referente ao poder de negociagdo dos compradores, ja € mais

expressiva e representa a informacgao disponivel e o conhecimento buscado pelos

compradores antes de concluir uma contratagdo. Podem, assim, pressionar o

mercado e fazé-lo variar em fungdo de suas necessidades.

Quadro 6 — Forga 5: poder de negociagao dos fornecedores

(continua)
FATORES NOTA
A | O fornecimento de produtos, insumos e servigos necessarios € 4
concentrado em poucas empresas fornecedoras.
B | Produtos adquiridos pelas empresas do setor ndo sao facilmente 4
substituidos por outros.
C | Empresas existentes no setor ndo sao clientes importantes para os 2
fornecedores.
D | Materiais / servigos adquiridos dos fornecedores sao importantes para 4
0 sucesso dos negocios no setor.
E | Os produtos comprados dos fornecedores sao diferenciados. 4
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Quadro 6 — Forga 5: poder de negociagao dos fornecedores

(continuagao)

F | Existem custos significativos para se mudar de fornecedor. 3
G | Ameaca permanente dos fornecedores entrarem no negocio do setor. 2
TOTAL 23

Fonte: Adaptado de Gohr, 2008.

Por fim, resolvendo a equacgao da forga 5, teremos:

Intensidade da FORCA 5 = ((total — 7) / 28) x 100 = (16 / 28) x 100 = 57,14

A forga 5, que trata do poder de negociacdo dos fornecedores, é a mais
importante, mais presente e que merece a maior atengcdo. Podem trazer prosperidade,
como declinio ao empreendimento. Os produtos fornecidos envolvem rigoroso
controle de qualidade e seguranga para utilizagdo. Portanto, um bom fornecedor
costuma trabalhar com margens mais altas, seus produtos s&o direcionados e
personalizados. Nao é simples, nem mesmo barato efetuar trocas constantes de
fornecedores. Assim, é importantissimo manter uma relacdo de parceria para o que

negocio se mantenha saudavel.

4.3 ANALISE INTERNA DO FUTURO EMPREENDIMENTO

A analise interna, embora efetuada por tépicos que concernem ao dia a dia da
organizagéo, nao podem ser interpretadas como blocos independentes, uma vez que
a visao estratégica de um negaocio deve ser de setores interdependentes e integrados,
cuja existéncia depende de ag¢des conjuntas e afinadas (FERNANDES; BERTON,
2012, p.164).

Para a analise do ambiente interno do buffet Céu de Brigadeiro, foi elaborado

0 quadro que segue:
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Quadro 7 — Analise interna do empreendimento

(continua)

Areas Aspectos analisados

As instalacdes ficarao localizadas no Bairro Hauer, em Curitiba-PR. A
regiao fica proxima da linha verde, principal via arterial de transito da
cidade, e que representa acesso facil de qualquer regiao.

Contara com um galpéo reformado, para atendimento a legislagéo
municipal no que tange a seguranga alimenticia dos produtos servidos
e total infraestrutura para manipulagdo dos mesmos. Haja vista a
producao de alimentos (salgados, doces e bolos de festa) ndo serem
produzidos nas dependéncias do buffet é necessario “hardware”
adequado para conservacdo e manutencdo, tais como: fornos,
geladeiras e freezers.

Producao | A decoracdo sera fornecida, preparada e removida, por meio de
parcerias com decoradores “freelancers”, através de contrato de
locagao.

O espacgo de convidados possuira mesas e cadeiras adequadas ao
objetivo do espago, sendo rodeadas por brinquedos eletronicos
(fliperamas, video games, mesas de pebolim e pingue pongue, etc.).
Havera espaco preparado e adaptado para amamentacao, fraldario e
banheiros acessiveis e adequados para criangas, com chuveiro para
casos de necessidade.

Um pequeno escritério, para apresentacao de portfolio e assinatura de

contratos.
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Quadro 7 — Analise interna do empreendimento

(continuagao)

A Céu de Brigadeiro contara com equipe de monitores, treinados e
capacitados para recreagao infantil, sob supervisdo da socia, que
possui vasto conhecimento na area, haja vista possuir formagao
académica em educacao fisica e experiéncia na area.

Os gargons serao treinados com foco na qualidade total e melhoria
continua, primando pela qualidade de atendimento e simpatia.

As copeiras/cozinheiras receberdo treinamento, com reciclagem
Recursos | peridédica, em manipulacédo de alimentos.

Humanos | A recepcionista realizara a fungao de supervisao geral, coordenara as
atividades de cada colaborador, bem como ficara responsavel pelo
“script” dos eventos, ou seja, controlando os tempos e movimentos de
cada momento, de cada etapa a ser cumprida no cronograma
repassado antes do inicio da festa.

Por fim, segurancga para cuidar do estacionamento e apoio no controle
de acesso de convidados (lista prévia repassada pelo contratante) sera
contratado junto a empresa terceirizada, especializada e profissional
no ramo de prestacao de servigos de pessoal, assim como faxineiros

(as) para manutencéo da limpeza e higiene de todos os ambientes.
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Quadro 7 — Analise interna do empreendimento

(continuagao)

Finangas

O investimento inicial, para operacionalizacdo do projeto, é de
R$500.000,00 (quinhentos mil Reais), sendo R$ 350.000,00 (trezentos
e cinquenta mil Reais) ja disponiveis para investimento pelos socios e
R$ 150.000,00 (cento e cinquenta mil Reais) captados por empréstimo
de banco privado ou de fomento ao empreendedorismo, de acordo com
a melhor proposta disponivel no mercado.

Nos contratos a serem disponibilizados aos clientes, espera-se
conseguir uma boa fidelizagdo ao oferecer descontos progressivos em
contratos periodicos, inclusive com a possibilidade de pagamento da
festa de aniversario para o ano seguinte (contratagdo de plano de
pagamento antecipado, via boleto mensal ou parcelamento em cartéo
de crédito para garantir disponibilidade de data e a fidelizagdo do
cliente, por meio de pagamento mais amigavel do valor ao longo de um

ano inteiro).

Marketing

O foco de marketing sera em ferramentas digitais, por meio de
atendimento rapida e eficiente via canais espalhados em todas as
redes sociais disponiveis. Apresentacédo de portfolio eletronico e agil
elaboracdo de orcamentos, além da possibilidade de tour virtual do
espaco de eventos.

Além disso, o site da empresa contara com a possibilidade de acesso,
mediante login, aos eventos realizados. Estes acessos poderdo ser
providos pelos contratantes a seus convidados, que poderéo visualizar
as fotos efetuadas pela equipa do buffet, bem como salva-las e
compartilha-las.

A politica de marketing, bem como das ferramentas de gestdo em
qualidade e, sobretudo, melhoria continua serdo presentes em cada
processo, em cada procedimento e atendimento interno ou externo,
que envolva sécios ou colaboradores, pois é esse entendimento que

permite que a empresa seja gerida com foco no alcance das metas

estipuladas.

Fonte: Elaboragao do autor, 2019.
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Fernandes e Berton (2012, p. 136) definem a matriz SWOT como:

Todas as analises de ambiente externo e da organizagdo desembocam no
que a literatura em administracdo estratégica vem chamando de andlise
SWOT - do inglés strengths (forgas), weaknesses (fraquezas), opportunities
(oportunidades) e threats (ameagas). Esse conceito resume os principais
aspectos do ambiente e as capacitagdes da empresa que tem maior impacto
para o desenvolvimento da estratégia.

Temos, portanto, que Forcas e Fraquezas sao variaveis internas sobre as quais

a organizacao possui atuacao, poder de alterar, corrigir, criar, potencializar, etc. Ao

passo que as Oportunidades e Ameacgas sao variaveis externas sobre as quais ha

pouco ou nenhum controle, mas que, devidamente identificadas, pode-se contornar,

estimular ou adaptar as estratégias da organizagao. (ZOGBI, 2013).

Assim, para a Céu de Brigadeiro, foi efetuada a matriz SWOT, conforme segue:

Quadro 8 — Matriz SWOT Buffet Infantil Céu de Brigadeiro

(continua)

Ambiente interno

Pontos fortes

Pontos fracos

Know-how em decoracao;

Parcerias consolidadas

fornecedores;

Atendimento personalizado.

Necessidade de feedback e treinamento

constante para equipe de monitoria;

com

Pouca vivéncia em recreacgao infantil;

Necessidade de inovagcdo e novas
criagbes, devido ao alto grau de

personalizacado de cada evento.
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Quadro 8 — Matriz SWOT Buffet Infantil Céu de Brigadeiro

(continuagao)

Ambiente externo

Oportunidades Ameacas

Pais retomando consumo; Fornecedores nao atendem o ramo com
exclusividade;

Inovagao em utilizagdo de redes sociais | cjientes buscam preco mais baixo, em

e plataformas digitais; detrimento da qualidade;

Falta de tempo de planejamento de um

evento infantil.

Fonte: Elaboracao do autor, 2019.

4.5 MISSAO E VISAO

Segundo Rezende (2008), para obtengdo de sucesso no planejamento
estratégico de uma empresa € necessario que a missao e a visao, juntamente com a
estratégia, consigam motivar seu ambiente interna e externamente, para que seus
objetivos sejam possiveis de serem alcangados e que seus colaboradores estejam
comprometidos no desempenho de suas fungoes.

Assim, antes da definicdo dos Objetivos Estratégicos, propriamente ditos, é

importante conceituar e definir a Missao e a Visao da Céu de Brigadeiro.

4.51 Missao

Segundo Gohr (2008, p.98) a missao delimita a agdo da empresa e: “[...] define
a razao de ser da organizagao, para o que ela serve, qual a justificativa de sua
existéncia para a sociedade, ou seja, qual a fungao social exercida por ela”.

A missdo da Céu de Brigadeiro sera definida assim: “Oferecer produtos e
servicos de qualidade para suprir as necessidades de seus clientes na realizagdo de
eventos e aniversarios infantis, oferecendo o que ha de mais moderno e atual,
primando pela seguranga, profissionalismo e respeito ao meio ambiente, seus

fornecedores e sociedade em geral.”
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4.5.2 Visao

A visao determina os sonhos da empresa, seus desejos, onde e como a
organizacgao espera estar no futuro. Uma espécie de macro-objetivo, ndo quantificavel,
de longo prazo (GOHR, 2008).

Por essa definigao, a Visdo da Céu de Brigadeiro é: “Ser referéncia no ramo de
buffets infantis pelo comprometimento com a satisfagao e fidelizacao de seus clientes,

oferecendo produtos e servigos variados, personalizaveis e de alta qualidade”.

4.6 OS OBJETIVOS ESTRATEGICOS

A literatura diz que, embora as definicbes sejam diferentes, os conceitos de
objetivos e estratégias sao intimamente ligados e devem estar bem alinhados, pois
enquanto a estratégia mostra o caminho a ser seguido, o objetivo mostra aonde se
quer chegar (ALMEIDA, 2010, p.23).

Segundo Gohr (2008), alguns cuidados devem ser tomados ao se levantar os
objetivos estratégicos de uma organizagao, tais como: garantir que os objetivos sejam
quantificaveis e com prazo para implementacdo; levar em consideracdo os
stakeholders’; alinhamento com a visdo e missdo do empreendimento; e, em alguns
momentos, garantir a flexibilidade por parte da empresa.

Sendo assim, para a Céu de Brigadeiro foram definidos os seguintes objetivos

estratégicos:

a) Possuir perfil atualizado em 100% das redes sociais mais utilizadas;

b) Aumentar a receita em 10% ao ano, pelos préximos 5 anos;

c) Obter um grau de satisfacdo média de nota 9,0 para todas as avaliacées
de pds-venda;

d) Garantir 20 horas semestrais de treinamento/reciclagem para cada

colaborador.

1 Stakeholders sédo todas as pessoas e organizag¢des afetadas pelo desempenho ou atuagdo de uma
organizagéo.
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4.7 POSICIONAMENTO ESTRATEGICO

O posicionamento estratégico da Céu de Brigadeiro orbita na diferenciagao,
pois € por meio da personalizacdo de seus servigos, focados na exclusividade do
evento para cada cliente, mesmo em se tratando de duas festas com temas iguais,
que buscaremos transformar a empresa em uma referéncia neste quesito na cidade
de Curitiba. Essa diferenciagao pode ser atingida por meio da melhoria continua nos
processos, do orcamento ao pds-venda, no treinamento da equipe de trabalho, nos

feedbacks constantes dos consumidores e nas reunides de reavaliacao da estratégia.
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5 PLANO DE MARKETING

Segundo Kotler (1994), Marketing pode ser definido como um processo social
e gerencial pelo qual individuos e grupos obtém o que necessitam e desejam através
da criacao, oferta e troca de produtos de valor com outros.

O marketing, conforme definido por Longenecker et al. (2011), representa toda
a atividade realizada, desde a criagcédo, até a entrega de um pacote de valor para
satisfazer as necessidades um cliente.

Sob essa perspectiva, o plano de Marketing ilumina o caminho que deve ser
tomado pela empresa, de sua origem ao destino, com vistas a alcangar os objetivos
de sucesso no atendimento dos anseios de seus consumidores, contemplando as
oportunidades de negdcios e as orientagbes de como conquista-las.

Assim, Lacruz (2008, p. 23) diz que “o plano de marketing € o elo entre a
empresa e o cliente, sua fungcao é mostrar a forma como a empresa pretende vender

seus produtos e servigos e conquistar mercados”.
5.1 PRODUTOS E SERVICOS

O Buffet Infantil Céu de Brigadeiro pretende que a primeira experiéncia de seus
futuros clientes seja iniciada com o acesso ao site. E através desta ferramenta que a
seus potenciais contratantes obterdao o maximo de informacées, solucédo de duvidas e
visualizacdo do portfélio para optarem pela aquisicdo dos produtos, além da
possibilidade de contato direto com os proprietarios para, se assim desejarem,
negociar valores ou agendar uma visita para conhecer de perto a estrutura ofertada.

Serao ofertados diversos tipos de pacotes personalizaveis, para realizagao de
festas infantis, em sua maioria de comemoracao de aniversario.

As instalagbes serdo adequadas ao tipo de evento, permitindo segurancga,
acessibilidade e conforto.

Havera brinquedos de diversos géneros, tais como: eletrdnicos, ludicos, para
pular, correr e jogar.

A estrutura sera adequada ao fornecimento de alimentagao e bebidas, dentro

dos parametros legais de higiene e segurancga alimentar.
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A festas possuirdo um cronograma previamente estabelecido, garantindo
seguranga e organizagao para que nenhum item contratado deixe de ser realizado por
ma gestao de tempo.

Toda a decoragao sera tematica, personalizavel dentro dos valores e opcgdes
disponiveis, assim como o cardapio, lembrancinhas, brincadeiras, recreacio, etc.

O espago contara com servigo opcional de maquiadores, magicos e palhagos,
profissionais autbnomos, cadastrados e terceirizados que trabalhardo em parceria
com o buffet, de modo que, em caso de contratacdo, possam utilizar o espaco e a
imagem do Céu de Brigadeiro para desemprenhar suas atividades, dentro dos critérios
estabelecidos contratualmente.

Todo o rol de produtos sera disponibilizado em meio eletrénico, como uma
revista bimestral com as novidades implementadas, bem como nas redes sociais que
o buffet estiver cadastrado, garantindo sempre informagdes adequadas, reais e
atualizadas.

Em se tratando de empresa nova no ramo, com nome ainda nao consolidado,
apesar no know-how adquirido por meio de envolvimento em festas infantis, através
da venda de decoragao personalizada ao longo dos ultimos 5 anos, o fator diferencial
para entrada neste mercado sera marcado pelo fator preco, frente a concorréncia.
Sera o cartao de visitas inicial da Céu de Brigadeiro.

Com o passar do tempo, o nome estara bem divulgado e difundido no meio, a
reducdo de custos, sobretudo pela participagao atuante dos empreendedores sécios
do negdécio na frente de trabalho, possibilitara elevagao de pregos paulatinamente até
qgue se atinja a média de mercado, sempre buscando otimizar os valores finais frente
a concorréncia.

Assim, com o conceito de melhoria continua sedimentado, foco no cliente e nos
resultados, em um curto espago de tempo espera-se que a Céu de Brigadeiro seja
reconhecida em seu ramo, detendo uma consideravel fatia de mercado, pela
qualidade de atendimento do orgamento inicial ao feedback do cliente, por ndo deixar
uma sugestdo ou reclamacédo sem atendimento, de modo que cada contratante de
seus servigos seja um potencial agente de marketing externo fidelizado, conquistando
amigos e nao somente clientes.

Os produtos ou servigos substitutos, mais adequadamente aqui chamados,
envolvem redes de fastfood que, eventualmente, podem utilizar-se do

estabelecimento de sua marca no mercado para atrair o publico infantil para fornecer
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servigos rapidos, de custo relativamente menor, sem planejamento apurado ou
personalizagao tematica, ja que podem oferecer um pequeno espaco, utilizando-se da
estrutura, mao-de-obra e gastronomia ja existentes. Exemplo: festas de aniversario
infantil realizadas por redes como McDonald’s, Habib’s e outros, voltadas para grupos
de aniversariantes do més, que podem realizar a festa em suas dependéncias,
utilizando a decoragao ja existente e os atrativos e personagens da franquia.

Ja em relagao aos servigos complementares, pode-se destacar principalmente
aqueles executados por profissionais freelancers, individualmente ou em grupo, tais
COmMoO: pequenos grupos circenses, que executam trabalhos de magico, palhagos,
exibicdbes de pirofagia, etc. Ainda, grupos teatrais, cosplayers, bailarinos, DJs,
fornecedores de alimentos ndo ofertados, como por exemplo: algodao doce,

barraquinha de sorvete e tapioca, etc.

5.2 ANALISE DO MERCADO CONSUMIDOR

O cliente alvo é de classe média, com rendimento acima de 10 salarios
minimos, que opte por realizar a festa de seu (s) filho (s) em ambiente distinto de sua
residéncia, onde possa receber amigos e familiares com total comodidade, conforto,
segurancga e diversdo, sem muitos planejamentos do evento em si ou de busca de
fornecedores para cada tipo de servico necessario. Além disso, as criancas
“‘modernas” possuem poder de decisao e influéncia sobre os pais, ditando o tipo de
festa que desejam, bem como temas decorativos e até alimentagéo fornecida. Torna-
se importante, neste caso, focar o bom atendimento e fidelizar ndo somente os pais,
mas também as criancas que terao papel crucial na decisao final.

A abrangéncia geografica sera o municipio de Curitiba, cuja estimativa do IBGE
(2018) é de 1.917.185 habitantes, em um territorio aproximado de 435,036 km?, o que
torna um espaco de atuagédo bastante abrangente do ponto de vista de demanda
possivel.

De acordo com o Censo 2010 do IBGE, o numero de residéncias em Curitiba é
de 576.690 e, aproximadamente, 8,94% destas possuem acima de 20 salarios
minimos (ou 51.556 residéncias). A populacao entre 0-14 anos representava em 2010,
19,97% do total de habitantes ou 349.960 criangas na cidade. Considerando que ha
em média 0,60 crianca entre 0 e 14 anos por residéncia (numero de criangas/numero

de residéncias) e aplicando-se no total de lares do publico alvo, chega-se a um valor
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de aproximadamente 30.933 residéncias com potencial consumidor para os servicos
prestados pela Céu de Brigadeiro.

Apesar da instabilidade politica e econémica enfrentada pelo Brasil, ainda
assim, o mercado é crescente no ramo de buffets infantis. Segundo a Associagéo
Brasileira de Empresas e Eventos — ABEOC, o setor de festas faturou R$ 16,9 bilhdes
de reais, em 2014. Assim, como cada vez mais as pessoas possuem menos tempo
disponivel, para organizar eventos e confraternizacdes, esse cenario & propicio para
empreender oportunidades de prestacdo de servico completo para realizagdo de
festas de aniversario, principalmente pelo fato de o povo latino, em geral, possuir a
caracteristica de quem gosta de reunir, trocar presentes e confraternizar em eventos

sociais e comemorativos.

5.3 ANALISE DOS FORNECEDORES

Para analise comparativa entre os melhores fornecedores do ramo, na cidade

de Curitiba, PR, foram escolhidas as seguintes empresas:

e) Platinox: ha 09 anos no mercado, a Platinox é uma empresa com foco no
segmento de gastronomia profissional. Sdo especializados na venda de
equipamentos e utensilios para restaurantes empresariais e comerciais,
hotéis, lanchonetes, bares e panificadoras. Com um novo projeto de
expansao recente, ampliaram o mix de produtos, acrescentando uma linha
superior da gastronomia. Apresenta solugdes completas, eficientes e
inovadoras (Extraido de http://www.platinox.com.br);

f) A Exclusiva Moveis e Equipamentos: fornecedor de mobiliario e utensilios
para Escritério e equipamentos para gastronomia, oferecendo servigos
diferenciados, com presenca de mercado ha mais de 20 anos. A nossa
visao de atendimento personalizado permite-nos uma atuacao voltada para
sua real necessidade em termos de moveis e equipamentos. Ao pensar em
moveis e equipamentos utilize nossa parceria qual ira |he proporcionar
ganho de tempo, qualidade e precgo justo. Hoje atendemos empresas e
clientes em todo o Territério  Nacional. (Extraido  de:

https://www.aexclusiva.com.br/aempresa.php);


http://www.platinox.com.br/
https://www.aexclusiva.com.br/aempresa.php
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g) Grupo Narcel: inaugurada em 1996 no centro de Sao José dos Pinhais/PR,
em busca de ver cliente satisfeito e em constante crescimento, oferece os
melhores e mais inovadores produtos do mercado, alinhados a um prazo
de entrega eficiente e prego justo. Atende toda a linha de produtos
necessarios a operagao de empresas do ramo gastronémico em geral, tais
como: restaurantes, padarias, hotéis, cozinhas industriais e hospitalares e
muitos outros. (Extraido de: https://www.narcel.com.br/institucional/quem-

SOmoS).

Quadro 9 — Comparativo entre fornecedores

Critério Peso Narcel Platinox A Exclusiva
Preco 3 9 7 7
Localizagao 1 9 8 8
Prazo de entrega 2 9 7 7
Formas de Pagamento 1 9 9 6
Capacidade de inovagao 1 8 7 7
Qualidade do Produto 2 9 9 9
Avaliacdo Ponderada 10 8,9 8,65 8,55

Fonte: Elaboragao do autor, 2019.

Levando em consideragao os fatores mais importantes para a selegao prévia
de fornecedores, como consolidacdo no mercado, porte da empresa e, dentro dos
critérios de avaliagao ponderada, o fornecedor mais adequado a fornecer os utensilios
para a operacionalizacdo da Céu de Brigadeiro é o Grupo Narcel. Os principais
diferencias deste fornecedor estio relacionados com o precgo praticado, a localizagao
e o prazo de entrega. Além disso, possui técnicos capacitados para montagem da
linha pesada (fornos “turbo” e freezers, por exemplo) em curto espago de tempo e que
fornecem o suporte necessario para que o mobiliario e equipamentos possam ser

utilizados de maneira adequada e eficiente.

5.4 ANALISE DOS CONCORRENTES


https://www.narcel.com.br/institucional/quem-somos
https://www.narcel.com.br/institucional/quem-somos
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pos-venda

sugestdes e
criticas,
plano de

melhorias

(Excelente)

(continua)
Céu de City of ) )
Item . i Festejando | Mundo Kids
Brigadeiro Colors
Pacote Pacote Pacote Pacote
completo de | completo de completo de completo de
Produto
eventos eventos eventos eventos
infantis infantis infantis infantis
Nao existem Nao existem Nao existem
Participacdo do 0% dados dados dados
mercado (em | (Entrando no confiaveis confiaveis confiaveis
vendas) mercado) para para para
determinacdo | determinacdo | determinacéao
Site, redes _ Sites, redes
. Site, redes o
sociais, sociais,
Site, e-mail e sociais,
telefone, telefone, e-
Atendimento telefone telefone, _
whatsapp, e- . mail,
_ (Ruim) whatsapp
mail. . whatsapp
(Muito Bom)
(Excelente) (Excelente)
Pesquisa de
satisfacao,
avaliagao por
servicos,
feedback
Atendimento
sobre Nao possui Nao possui Nao possui
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(Muito boa)

(continuagao)
Vila Hauer Prado Velho Mercés Bom Retiro
Localizacao _
(Muito boa) (Boa) (Excelente) (Excelente)
Site, redes
sociais,
grupos de . _ Site, redes
S Site, redes Site, redes o
_ distribuigéo, o o sociais,
Divulgacgéo sociais sociais
folders, folders
. (Boa) (Boa) _
parcerias (Muito boa)
com escolas
(Excelente)
Garantias Contratuais Contratuais Contratuais Contratuais
oferecidas (Muito boas) (Muito boas) (Muito boas) (Muito boas)
Parcelamento
flexivel,
diversas
. Parcelamento
modalidades
Parcelamento e formas de Parcelamento
Politica de de
. restrito pagamento restrito
credito pagamento, . .
(Razoavel) flexiveis (Ruim)
pagamento _
(Muito boa)
parcelado
antecipado
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(continuagao)

Precos

Exceléncia
em custos
permitirdo
pregos
atrativos para
entrada no
mercado
(Muito bons)

Atrativos
(Bons)

Atrativos
(Bons)

Elevados —
publico de
classe A
(Ruins)

Qualidade

produtos

dos

Excelente

Boa

Boa

Excelente

Reputacéo

** Nao
estabelecida,
por ser tratar
de empresa
em processo

de

constituicao

Muito boa

Boa

Excelente

Tempo

entrega

de

Boa

Excelente

Muito boa

Boa
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(continuagao)

Redes
sociais, site,
sites de
Sites, redes
descontos, o
. sociais,
sites de , ,
. ” Redes Sites, redes anuncios
Canais de venda | classificados, o o _
- sociais, site sociais patrocinados
utilizados folders, .
. (Boa) (Boa) em sites de
parcerias
busca, folders
com escolas,
(Excelente)
grupos de
distribuicao
(Excelente)
Capacidade de
produgao
(considerando
capacidade Média-alta Média Média-Alta Alta
maxima de
convidados nos
eventos)
Recursos Proprios / o Proprios / Proprios /
. Préprios . .
humanos Terceirizados Terceirizados | Terceirizados
Métodos Nao
o . N&o avaliados | Ndo avaliados | Ndo avaliados
gerenciais avaliados

Métodos de
produgao
(considerando
alimentacdo e
bebidas)

Terceirizados

Terceirizados

Terceirizados

Terceirizados
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(continuagao)

Estrutura

econdémico- Média Média Média Alta

financeira

Flexibilidade Alta Média Média Alta
Capacidade

Formas de | Fidelizagao . _ para eventos

o . Preco baixo | N&o avaliadas
competicao de clients de grande
porte

Fonte: Elaboracgao do autor, 2019.

O mercado de buffets infantis na regiao de Curitiba, embora possua um grande
leque de concorrentes que atuem nas mais variadas faixas de preco, apresenta certas
dificuldades em temas complicados, que garantem a longevidade das organizagdes
neste ramo e sao tipicos e comuns as empresas prestadoras de servico no Brasil, tais
como: qualidade no pods-venda, politicas de crédito, atendimento com foco em
melhoria continua e, crucialmente, personalizacdo contratual, ou seja, atender as
necessidades dos clientes dentro daquilo que eles desejam e ndo variedades de
opgodes padronizadas.

Muitas vezes espacos maiores, ja de grande reputacao (franquias inclusive),
recebem reclamagdes muito parecidas sobre a dificuldade em incluir ou alterar algum
item da decoracdo, tornando o evento mais personalizado e adequado as
caracteristicas de cada crianca. Geralmente isso ocorre depois da consolidacdo no
mercado, quando um fendmeno de “pausa” nas pesquisas de mercado e analise da
concorréncia parece se instaurar.

Além disso, fica evidente que alguns buffets parecem se importar com a
celebracdo de um unico contrato com cada cliente, deixando-o esquecido apds a
entrega daquele servico, em uma espécie de sentimento de missdao cumprida, néo
objetivando a fidelizagdo do mesmo e a grande possibilidade de efetuar novas vendas,

novos eventos, em momentos futuros. Vale lembrar que segundo estudos do IBGE
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(BEDE, 2016), 29% das causas de mortalidade de uma empresa de pequeno porte no
Brasil esta relacionada com a queda na demanda, baixa procura de clientes e forte
concorréncia no setor. Isso evidencia a grande importancia de fidelizagao, neste ramo.

Assim, como o foco da Céu de Brigadeiro sera, desde sua concepgao, a
satisfagcao do cliente em todas as fases do processo de aquisicao dos servicos, a
perspectiva de entrada e consolidacido neste nicho é otimista e embasada em fatores

concretos para a obtencao da fatia de mercado projetada.
5.5 SEGMENTACAO DE MERCADO

A Céu de Brigadeiro oferecera servicos de buffet, decoracdo tematica e
recreagao para realizagcao de eventos infantis, basicamente comemoracao de festas
de aniversarios de criangas, mediante contratacdo, planejamento e personalizagao
previamente negociados.

Estara inserida na zona sul, da cidade de Curitiba, capital do estado do Parana,
cuja populacéo estimada pelo IBGE € de mais de 1 milhdo e 900 mil habitantes, onde
aproximadamente 30% da populagao reside em apartamentos, com pouco ou nenhum
espacgo para realizagdo de eventos de grande porte. Além disso, a demanda por
empresas prestadoras de servicos que possibilitem a realizagao de eventos, de tal
modo que nao haja dispéndio de tempo ou planejamento para contratacdo das
diversas etapas envolvidas em uma festa, esta em franco desenvolvimento, ou seja,
€ um mercado bastante promissor para investimentos. Segundo a Associagéo
Brasileira de Empresas e Eventos — ABEOC, o setor de festas faturou R$ 16,9 bilhdes
de reais, em 2014, no Brasil.

O cliente alvo é de classe média, com rendimento acima de 20 salarios minimos
(aproximadamente 8,94% das residéncias curitibanas, segundo IBGE), que opte por
realizar a festa de seu (s) filho (s) em ambiente distinto de sua residéncia, onde possa
receber amigos e familiares com total comodidade, conforto, seguranga e diversao,
sem muitos planejamentos do evento em si ou de busca de fornecedores para cada
tipo de servico necessario. Além disso, as criangcas “modernas” possuem poder de
decisdo e influéncia sobre os pais, ditando o tipo de festa que desejam, bem como
temas decorativos e até alimentagao fornecida e é nesse diferencial que as atencdes

devem ser direcionadas, haja vista que a populagcdo entre 0-14 anos representava
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19,97% do total de habitantes ou 349.960 criangas na cidade (IBGE, 2010). Portanto,

€ crucial atender os pais com a maxima qualidade, mas sempre ouvindo os filhos.

5.6 OBJETIVOS DE MARKETING

Para a definicdo dos objetivos de marketing, € importante conhecer os
contextos estratégicos dos ambientes interno e externo da empresa, identificando
pontos fortes e fracos, oportunidade e ameacgas. Desse modo € vital que os objetivos
de marketing sejam correlatos aos objetivos estratégicos definidos para o
empreendimento.

Vale ressaltar que, como esclarece Gohr (2008), objetivos de marketing séo
taticos, ou seja, relacionados ao ambiente operacional da empresa.

Assim, cada objetivo estratégico tera associado um objetivo de marketing. Este,
parametrizando a forma com que se pretende atender aquele, conforme quadro a

seqguir.

Quadro 11 — Correlagao entre Objetivos Estratégicos e de Marketing

(continua)

Objetivos Estratégicos Objetivos de Marketing

Possuir perfil atualizado em 100% das | Manter rotina de acesso as redes
redes sociais mais utilizadas sociais, onde houver perfil cadastrado,
para inserir novas informacgoes,
promocgoes, pacotes e outras

atualizagdes das rotinas da empresa

Aumentar a receita em 10% ao ano, | Efetuar analise critica no inicio de cada
pelos proximos 5 anos ano para verificagdo de pontos de
melhoria para reducdo de custos,
diminuicdo de desperdicios, visando a

elevar a receita em 10% ao ano.

Obter um grau de satisfacdo média de | Praticar feedback sobre as criticas,
nota 9,0 para as avaliacbes de poés- | reclamagdes e sugestdes dos clientes,

venda informando as melhorias em analise de

implementagao
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Quadro 11 — Correlagao entre Objetivos Estratégicos e de Marketing

(continuagao)

Garantir 20 horas semestrais de | Avaliar durante o ano as necessidades
treinamento/reciclagem  para  cada | individuais de cada colaborar e elaborar
colaborador matriz de treinamento / retreinamento
dos temas mais criticos, por pelo menos

20 horas no semestre.

Fonte: Elaboragao do autor, 2019.

5.7 ESTRATEGIAS DE MARKETING

Apds a definigdo dos objetivos de marketing, que representam o horizonte onde
se pretende chegar, € importante definir as estratégias de marketing, consideradas os
meios utilizados para alcancgar os objetivos.

As estratégias de marketing comegam, terminam, vivem e morrem com o
cliente. Portanto, na elaboragcdo das mesmas, € indispensavel o desprendimento dos
sonhos, visdes, interesses pessoais, exceto do cliente (GERBER, 1992).

O composto mercadolégico ou composto de marketing € conhecido também
como marketing mix, definido por Kotler (1998, p. 97) como "o conjunto de ferramentas
gue a empresa usa para atingir seus objetivos de marketing no mercado-alvo."

Assim, definimos o mix de marketing ou composto de marketing ou 4Ps do
Marketing (Produto, Prego, Praca e Promogao), a serem detalhados para a Céu de

Brigadeiro, a seguir.

5.7.1 Estratégia de produto

A linha de produtos fornecidos a critério de alimentagao e bebidas recebera
maxima aten¢do no manuseio e condicionamento até o0 momento de serem servidos
no evento. A equipe envolvida nesta etapa da prestagao de servigos estara sempre
treinada e atenta a seguranga envolvida na manipulagado dos produtos da recepgéao
no buffet ao momento de entrega nas mesas. Serao sempre fiscalizadas as condi¢oes
sanitarias das instalagdes, afim de evitar a ocorréncia de desvios.

Os produtos/ servigos terao como diferencial a personalizagdo, da escolha do

cardapio a decoracao da mesa de doces e bolos.
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A equipe de colaboradores sera orientada, cobrada e reconhecida como uma
equipe que trabalha buscando a maxima qualidade de atendimento, sempre com
muita simpatia, cordialidade e bom humor.

A intencdo é que cada cliente, familiar e amigo presente nos eventos sinta
prazer em comemorar uma ocasidao especial de forma personalizada, unica,
diferenciada, mas acima de tudo, sintam alegria de comemorar seus eventos nas
dependéncias da Céu de Brigadeiro.

A linha de produtos contara com bolos, doces e salgados de diversos formatos,
sabores, recheios e decoracdo, além de sua variagdo para lembrancinhas e
recordagdes pos festa. Além da linha de produtos, serdo oferecidos servigos de
recreadores com experiéncia em festas infantis, maquiadoras, palhagos, magicos,
fotégrafos e outros profissionais para que o evento figue marcado em suas memorias
e fotografias.

A intengao é que ao final do evento, pais tenham a certeza de ter optado pelo
melhor na comemoragao da festa de seus filhos e sintam-se encantados com os
servigos prestados e que os filhos tenham se divertido com total seguranga e alegria,
com todas as possibilidades possiveis inclusas que a imaginagao permitir, do tema a

divulgacao e compartilhamento das fotos.
5.7.2 Estratégia de Prego

Sera adotado com base nas condi¢gdes competitivas de mercado. Embora o
elemento pregco seja item de alta relevancia neste ramo, justamente pelo perfil de
clientes (em se tratando de renda familiar, principalmente) que buscam contratar a
realizagao deste tipo de evento, pequenas variagdes em relagdo a concorréncia nao
tendem a afugentar um potencial contratante, desde que ele seja muito bem atendido.
E um tipo de negécio onde a qualidade de atendimento, dos produtos e servicos é
diferencial positivo em relagao ao fator prego. Ainda, a principal caracteristica da Céu
de Brigadeiro é a possibilidade de oferecer produtos totalmente personalizaveis, de
tal modo que clientes em negociagdo nao encontrardo (ou raramente encontrardo) a
possibilidade de ter seus desejos atendidos no ambito da concorréncia.

De qualquer maneira, a estratégia inicial de prego da Céu de Brigadeiro sera
de menor prego, para a penetracdo no mercado, visando ao ganho de participagao no

mercado, por meio da conquista do maior numero de “primeiros clientes”.



48

Serao oferecidas diversas modalidades de pagamento aos clientes, com prazos

mais dilatados e parcelados para conclusao do pagamento até a realizagao do evento.
5.7.3 Estratégia de Distribuicao/Praca

A estratégia adotada para a distribuicdo sera direta, ou seja, produtor —
consumidor. Até pelo porte da empresa e a politica escolhida de personalizagao e
customizacgao de acordo com os interesses do cliente final, ndo sera necessario adotar
intermediarios nos canais de distribuigdo, de tal modo que os soécios-gerentes
elaborardo todo o planejamento de entrega a partir do orgcamento e contratagéo

iniciais.
5.7.4 Estratégia de Promogao

Entre as diversas possibilidades dentro do universo de promogao, as agdes
envolvidas para promogdo da marca da Céu de Brigadeiro serdo escolhidas e
fortalecidas como escopo primordial a venda pessoal, onde os socios-gerentes por
seu conhecimento no atendimento ao publico e taticas de vendas no ramo de festas
infantis, atuardo diretamente, de modo mais atencioso e presente possivel para
esclarecer duvidas e oferecer opgdes disponiveis no portfolio da empresa;
propaganda por meio de folders em escolas e estabelecimentos parceiros, além da
prépria divulgacdo em parceria com fornecedores de produtos essenciais a operagao;
promogao de vendas, por meio de descontos para clientes fidelizados e indicagbes de
amigos e familiares, outros alunos matriculados em escolas parceiras por meio de
propaganda cruzada, além de kits degustacédo dos produtos disponibilizados (doces,
salgadinhos, bolos) nos eventos para que clientes em potencial tenham acesso a
qualidade oferecida pela empresa; e, por fim, marketing direto, com envios de
mensagens, e-mails, SMS e postagens em redes sociais com promogdes disponiveis

e outras novidades.
5.8 IMPLEMENTACAO E CONTROLE DAS ACOES DE MARKETING

Uma vez elucidadas todas as etapas do Plano de Marketing do

empreendimento, é necessario estabelecer agdes especificas e garantir sua
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execucgao, de modo que os objetivos estipulados possam ser alcangados (KOTLER,

1998). Assim, seguem o Plano completo no Quadro 12.



Quadro 12 — Plano das Ac¢bes de Marketing
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(continua)
Objetivo  de | Estratégias de | Agdes de marketing Responsa | Prazo de | Mecanismos de controle
marketing marketing vel execucao
Possuir perfil | Promocao: manter a — Acompanhar acoes | Socios Trimestral Feedback de fonte primaria
atualizadoem | rotina de acesso adotadas pela | gerentes de busca dos clientes
100% das | constante as redes concorréncia;

redes sociais
mais

utilizadas

sociais, onde a Céu
de Brigadeiro esteja
cadastrada
(Facebook,
Instagram, Twitter,

etc.)

Solicitar feedback do

pos-atendimento a
cada manifestacao
recebida em rede
social,

Efetuar balancos
periodicos

mensurando quais

redes sociais possuem
mais penetracdo e
quais permitem maior
investimento de tempo

€ recursos.
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Quadro 12 — Plano das Ac¢bes de Marketing
(continuacgao)

Produto: garantir a Analisar o feedback, por | Sécios- | Continuo Efetuar o feedback para os
melhoria  continua meio de pesquisa de pos- | gerente clientes solicitantes, quando
da qualidade dos venda, sobre todos os |S uma sugestéo for
produtos oferecidos produtos e  servigos implementada
oferecidos e atuar para
atender as solicitacdes
Aumentar a plausiveis.
receita em | Prego: adotar Pesquisa de pregco no | Socios- | Bimestral Levantamento de contratos
10% ao ano, | precos competitivos mercado; gerente nao fechados, apoés
pelos e atrativos levando Adotar precos reduzidos | S orcamento inicial
proximos 5 em consideracéo as para aumentar a
anos praticas da atratividade em relagdo a
concorréncia concorréncia;
Otimizar  recursos e
custos para que reducdes
de preco nao forcem a
empresa a operar abaixo
do ponto de equilibrio.
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(continuacgao)

nota 9,0 para
as avaliacbes

de po6s-venda

oferecidos

atendimento;

Promogdo:  firmar Oferecer descontos para | Socios- | Semestral Levantamento de alunos
parcerias com alunos matriculados em | gerente que realizaram eventos no
escolas da regiao escolas parceiras; s buffet, fruto da parceria
Divulgar a escola parceira estabelecida
nas redes sociais do
buffet.
Obter um Produto: buscar Capacitar continuamente | Socios- | Semestral Aumento do grau de
grau de melhoria  continua a equipe de trabalho para | gerente satisfagcdo dos clientes
satisfagdo | na qualidade dos buscar sempre al|s
meédia de produtos e servigos exceléncia no




53

Quadro 12 — Plano das Ac¢bes de Marketing

(continuacgao)

Promocgao: efetuar — Efetuar analise critica do | Socios- | Semestral Convite para reavaliagao
pesquisa de pos- balanco de notas | gerente cliente, das mudancgas
venda em todos os atribuidas em cada item | s implementadas

servigos prestados percebido pelos clientes

(alimentagdo,  bebidas, | Equipe
atendimento, seguranga | de
das instalagdes, | colabor
qualidade dos | adores.
brinquedos, etc.);

— Atuar nas possibilidades
de melhoria retornando
ao cliente as acobes
propostas e prazo para

implementagao.
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(continuacgao)

Garantir 20
horas
semestrais
de
treinamento/r
eciclagem
para cada

colaborador

Produto: efetuar Contratar consultoria | Socios- | Semestral Avaliacdo de motivagao,
treinamento de externa ligada a gestdo | gerente ambiéncia e percepcao da
qualidade em de recursos humanos | S equipe de colaboradores
atendimento ao para palestras e
cliente treinamentos de melhoria

continua com foco em

marketing de

relacionamento.
Produto: efetuar Contratar consultoria | Socios- | Semestral Reunides de nivelamento
treinamento em externa ligada a gestdo | gerente
manipulacao de de residuos e|s
alimentos gastronomia industrial

Fonte: Elaboracao do autor, 2019.
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6 PLANO DE OPERAGOES

O planejamento operacional é a formalizagdo das metodologias de
desenvolvimento e implantagcdo de um empreendimento. Dito isto, advém o plano
operacional, com o detalhamento dos recursos necessarios para desenvolvimento e
implantacdo do Plano de Negdcio, bem como do projeto, dos procedimentos
operacionais, das proje¢oes de servigos, produtos e/ou resultados, prazos envolvidos
e da atribuicdo de responsabilidades em cada etapa (OLIVEIRA, 2003).

Assim, de acordo com Chiavenato (2007), o planejamento operacional se
caracteriza pelo detalhamento das atividades dentro da organizagéo, tendo carater
imediatista e abrangéncia estritamente local, sempre relacionado com métodos, que
estabelecem uma sequéncia de passos a serem seguidos.

A partir destas defini¢des, o plano operacional detalhara temas essenciais do
Plano de Negdcio, tais como: tamanho e capacidade instalada, processos e

tecnologias envolvidas, localizagao e recursos humanos.
6.1 TAMANHO (CAPACIDADE INSTALADA)

O buffet infanti Céu de Brigadeiro localizar-se-a em um espago de
aproximadamente 1000 m?, de tal modo que aproximadamente 400 m? serao
formados por area externa, de tal modo que esteja previsto estacionamento para
aproximadamente 10 carros, um fumddromo, um deck descoberto com mesas
cobertas por ombrelones? e um pequeno jardim. A area restante estara dividida em,
aproximadamente 550 m? para o complexo do saldo de festas. Nesta area havera a
distribuicdo dos ambientes sociais do salao, quais sejam: e um pequeno anexo, nos
fundos, de aproximadamente 50 m?, onde sera alocado um pequeno escritdrio para
atendimento ao publico e estoque de alguns materiais (limpeza, descartaveis,
embalagens, etc.).

Neste espaco fisico havera capacidade maxima para recepcdo de 150

convidados, com conforto e atendimento adequado.

2 Ombrelones sdo coberturas que parecem grandes guarda-sois, e servem como alternativa as
coberturas fixas para criar uma area de sombra no quintal ou jardim.
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De acordo com o conhecimento e experiéncia dos sdcios proprietarios no ramo

de festas infantis, o consumo médio para um evento de 4 horas de duragao esta

representado no Quadro 12.

Quadro 13 — Capacidade instalada

(continua)
Numero Bebidas | Cerve
Capacidad de Salgad nao jaou | Bol | Descartav
Doces
e convidad os alcoodlic | chop o eis
os as p
450 copos;
225
Capacidad pratos;
1500 750 15
e maxima 150 60 225
unidade | unidad | 30 litros | quil
(extrapola | adultos litros garfos;
] es 0s
da) 900
guardanap
0S.
450 copos;
225
80 adultos
Capacidad 13,2 pratos;
e70 1220 610
e maxima . . . 26,5 32 5 225
R criangas/ | unidade | unidad . . .
(distribuig litros litros | quil garfos;
adolescen ] es
ao média) 0s 900
tes
guardanap
0S.
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Quadro 13 — Capacidade instalada

(continuagao)

120 360 copos;
Capacidad | (65 adultos 180 pratos;
980 490 21,2 | 26 | 10,7
e com e 55 180 garfos;
unidade | unidade 5 litro | quilo
lotagao criangas / 720
S S litros | s S
esperada | adolescente guardanapo
S) S.
Capacidad
e minima 60 180 copos;
(numero (35 adultos 90 pratos;
500 250 10,7 | 14 | 54
minimo de e 25 . . . . 90 garfos;
unidade | unidade 5 litro | quilo
convidado criancas / 360
S S litros | s S
s adolescente guardanapo
contratado S) S.
s)

Fonte: Elaboracgéo do autor, 2019.
Nota: Valores arredondados para cima, quando necessario.

6.2 TECNOLOGIA E OPERAGAO

Alguns componentes relacionados a tecnologia e operagao sdo essenciais para

funcionamento adequado do empreendimento.
6.2.1 Processo de producgao

A Céu de Brigadeiro sera, em esséncia, empresa prestadora de servigos e,
como tal, apresentara em sua producgao diferentes processos relacionados a este fim.

A maioria dos processos sera executado de forma terceirizada, ou seja, por
profissionais sem vinculo direto com a empresa, seja por ndo fazerem parte da
atividade fim do projeto (atividades de ordem, limpeza e arrumacao e seguranga, por
exemplo) ou por se tratar de profissionais freelancers, com servigos contratados de
forma opcional, eventual ou sob demanda, de acordo com cada contrato de evento

firmado, conforme quadro a seguir:
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(continua)

Processos

Principais

atividades

Equipamentos e

tecnologias

Pessoas envolvidas

Administrativo

Gerenciar bebidas;
gerenciar estoques
em geral; elaborar
orcamentos;
elaborar projeto
dos eventos;
calcular produtos
compativeis com o
pacote contratado;
definir pessoal
terceirizado e
freelancer
necessario a
execucao do
evento; emitir

notas; etc.

Computadores,
celulares, telefone,

impressoras, etc.

Sécios

proprietarios.

Contratos

Elencar conteudo
do pacote basico
ao mais completo;
ofertas itens
opcionais;
esclarecer duvidas
sobre
personalizacao;
providenciar coleta
de dados; assinar

contratos.

Computadores,

impressoras, etc.

Socios
proprietarios;
recepcionista -

supervisor(a).
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(continuagao)

Planejamento

Elaborar script da
festa; distribuir
atividades
contratadas no
tempo programado;
coordenar
prestadores de

servigos.

Computadores,
celulares, telefone,

impressoras, etc.

Recepcionista -

supervisor(a).

Compras

Negociar com
fornecedores;
efetivar a compra;
receber e
armazenar

produtos.

Geladeira, freezers,
armarios, telefone,

etc.

Socios
proprietarios;
recepcionista -

supervisor(a).

Alimentos e
bebidas

Preparar, organizar
e aquecer
alimentos; servir as
mesas; recolher
material
descartado/nao
consumidos;
proceder entrega
de pedidos
solicitados nas
mesas.

Diversos,
relacionados a
gastronomia.

Copeiras; garcons.

Organizar
equipamentos,
moveis e utensilios;

convidados; etc.

higienizar Diversos, Auxiliares de
Ordem, limpeza e |ambientes; limpar e relacionados a servigos gerais;
arrumacao manter areas limpeza e jardineiro;
internas e externas; manutengao. supervisor(a).
fiscalizar e garantir
o cumprimento de
padrdes.
Organizar . .
~rganiz ) Kits de maquiagem, I ]
~ brincadeiras; ~ . Recreacionistas;
Recreacao : baldes, microfone, NS
maquiar magicos; palhagos.

apitos, etc.
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(continuagao)

Fotografia

Fotografar
participantes dos
eventos; organizar
fotos; publicar em
local pré-definido.

Diversos,
relacionados a
fotografia.

Fotografo.

Fonte: Elaboracgao do autor, 2019.

O fluxograma a seguir exemplifica adequadamente o processo de produgao da

Céu de Brigadeiro:

Fluxograma 1 — Processo de prestacao de servigos do Buffet Céu de Brigadeiro

Envia
informacgdes
eletronicamente

Contato
inicial

Encerra

atendimento

Reuniio Apresentacio e
presencial orgcamento no
buftet
h
MNegociacio

Aprova
orgamento

Mobilizacio de
pessoal (proprio e

Encomenda dos
insumos (decoragio,

terceirizado)

alimentos e bebidas)

Levantamento de
materiais para
realizacio da festa

Realizacio da Festa

Y

L

Feedback
gerencial /

Fonte:

Elaboragao do autor, 2019.

historico do
cliente
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Em relagao ao layout adotado pela Céu de Brigadeiro, pode-se defini-lo como
layout misto, uma vez que, em fungao dos diversos processos diferentes envolvidos
na prestacao de servico de festas infantis, € o mais adequado para otimizacédo do

servigo como um todo, conforme apresentado nas figuras a seguir:

Figura 1 — Layout do Buffet Céu de Brigadeiro

Cozinha Deposito Escritorio EQ] E@; @; [@]
E@j :@: :C): :@: Area externa
Playground

Fumaoédromo
Diversdes eletrénicas Deck
. O Salap  ©
o} 1%
E Cy o
©
: & Mesas 4
Estacionamento

Fraldario
Sanitarios

jelelele;

‘ | Entrada i

Estacionamento
. !
s | O
= e Saldo
— 2 O
c ! ﬁ Mesanino

o |

o -g ' Mesas

o :

I o @ Jogos de
g Q mesa
© Televisores
al ; Q

Fonte: Elaboragéo do autor, 2019.
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6.2.2 Equipamentos necessarios

Para possibilitar a operagdo da Céu de Brigadeiro, serdo necessarios 0s

equipamentos descritos na tabela a seguir:

Tabela 1 — Equipamentos necessarios

(continua)

Tipo de equipamento Quarétidad Valor unitario Valor total

Mesa inox 2 R$ 850,00 R$ 1.700,00
Ar condicionado de teto 4 R$ 3.500,00 | R$ 14.000,00
Ar condicionado split 2 R$ 1.800,00 | R$ 3.600,00
Ventiladores 4 R$ 400,00 R$ 1.600,00
Freezer horizontal 1 R$ 1.100,00 | R$ 1.100,00
Freezer vertical 2 R$ 1.200,00 | R$ 2.400,00
Micro-ondas 1 R$ 499,00 R$ 499,00

Forno elétrico turbo 1 R$ 2.800,00 | R$ 2.800,00
Fogao Industrial 6 bocas 1 R$ 1.500,00 | R$ 1.500,00
Coifa com sistema de exaustao 1 R$ 2.000,00 | R$ 2.000,00
Fritadeira elétrica 1 R$ 900,00 R$ 900,00

Utensilios de cozinha - R$ 5.000,00 | R$ 5.000,00
Mesa Bistro alta 3 R$ 250,00 R$ 750,00

Cadeira Bistro alta 9 R$ 110,00 R$ 990,00

Jogo de sofa area externa 2 R$ 1.500,00 | R$ 3.000,00
Kit mesa com 6 cadeiras 25 R$ 725,00 | R$ 18.125,00
Toalhas de mesa 50 R$ 45,00 R$ 2.250,00
Sistema de som 1 R$ 3.500,00 | R$ 3.500,00
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(continuagao)

Projetor R$ 2.000,00 | R$ 2.000,00
Telédo R$ 600,00 R$ 600,00
Televisor R$ 3.000,00 | R$ 18.000,00
Videogames R$ 1.800,00 | R$ 5.400,00
Fliperama R$ 1.300,00 | R$ 6.500,00
Mesa de sinuca R$ 1.700,00 | R$ 3.400,00
Mesa de pebolim R$ 700,00 R$ 1.400,00
Barraca dupla (pipoca e algodao doce) R$ 1.350,00 | R$ 1.350,00
Cama elastica sob medida R$ 2.500,00 | R$ 2.500,00
Piscina de bolinhas sob medida R$ 3.000,00 | R$ 3.000,00
Estruturas em MDF sob medida R$ 7.500,00 | R$ 7.500,00
Decoragéo de saldo R$ 8.000,00 | R$ 8.000,00
Miniberco R$ 400,00 R$ 1.200,00
Trocador de parede (sanitarios) R$ 250,00 R$ 750,00
Trocador de fraldas desmontavel R$ 190,00 R$ 570,00
CFTV e alarmes R$ 5.000,00 | R$ 5.000,00
Total R$ 132.884,00

Fonte: Elaboragao do autor, 2019.
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6.2.3 Mao-de-obra e hierarquia

A estrutura de mao de obra da Céu de Brigadeiro sera inicialmente composta
por profissional técnico fixo, recepcionista e supervisor(a) geral, com atribuicao de
gerenciamento geral do Buffet e demais profissionais, quais sejam os terceirizados
junto a empresa prestadora de servigos de Recursos Humanos, ou freelancers, a

depender do tipo de servigo necessario. Tal estrutura esta simplificada na Figura 3.

Figura 3 — Organograma hierarquico de m&o-de-obra da Céu de Brigadeiro

Sécios proprietarios

Administracao geral

Recepcionista

Supervisao geral

Profissionais free
lancers

Copeira e gargons

Fonte: Elaboracgao do autor, 2019.

6.3 LOCALIZACAO

A sede ficara localizada em Curitiba-PR, no bairro “vila Hauer”, em um saldo de
festas localizado em regido segura, com alto fluxo de pessoas e visando a atingir
publico das classes A e B.

A regiéo escolhida fica proxima da linha verde, principal via arterial de transito
da cidade, e que representa acesso facil de qualquer regido, possuindo rede de gas
natural, todas as facilidades necessarias a operagao do negdcio, disponibilidade para
entrega facil e rapida de qualquer fornecedor e acesso descomplicado para o publico

que frequentar o espaco.
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Figura 4 — Microlocalizagao do bairro de implantagao da Céu de Brigadeiro

Google Maps  Hauer

GUAIRA

LINDOTA

UBERABA

UNDO

Dados do mapa ©2019 Google 500 M b

Medir distancia
Areatotal 422 km? (1,63 mi?)
Distancia total: 8,81 km (5,47 mi)

Fonte: Google Maps, 2019.

A regido possui diversos colégios, publicos e particulares, cuja meta é
estabelecer parcerias para fomentar a divulgacdo da empresa, bem como promover a
fidelizagao dos clientes em potencial.

A exposicdo da marca, na regido escolhida, € favoravel, pois permitirda a
capilarizagao da imagem aos interessados na realizagao dos eventos.

Dessa forma, o principal quesito para a escolha do local é a proximidade a
demanda, que, além do facil acesso, esta em regido que necessita de espagos mais
convenientes, personalizaveis e completos, necessarios a este tipo de evento.

Para corroborar a escolha do local, foi utilizado um checklist qualitativo:



Quadro 15 — Check-list qualitativo para avaliagdo da localizagao

Variavel analisada

Valor qualitativo

O valor do aluguel é competitivo?

. Sim
(Custo/beneficio)
O espaco fisico € adequado? (Atual + S
im
expansao)
O local fica em uma regiéo _
, ) Sim
movimentada? (Varejo)
O seu negobcio é permitido na regiao? S
im
(Prefeitura)
Existe estacionamento para clientes? Sim
O local é de facil acesso? _
. Sim
(Fornecedores e clientes)
O local é de facil acesso para os Si
im
funcionarios?
O imovel é novo e de boa aparéncia? Sim

As instalagbes estdo em boas

condicoes?

Sim, mas necessitam adaptagdes ao

tipo de negocio

O imodvel é seguro e bem protegido?

Sim

Fonte: Adaptado de Gohr, 2008.
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7 PLANO FINANCEIRO

No planejamento financeiro de um plano de negdcio, € importante que:

‘A secdo definangas deve apresentar em numeros todas as acgdes
planejadas para a empresa e as comprovagdes, por meio de projecdes
futuras (de quanto capital necessita, quando e com qual propésito) de
sucesso do negocio. Deve conter demonstrativo de fluxo de caixa com
horizonte de, pelo menos, trés anos; balango patrimonial; analise do ponto de
equilibrio; necessidades de investimento; demonstrativos de resultados;
analise de indicadores financeiros do negdécio, como faturamento previsto,
margem prevista, prazo de retorno sobre o investimento inicial (payback),
taxa interna de retorno (TIR) etc. (DORNELAS, 2016, p. 99).

Assim, a parte financeira de um Plano de Negdcio deve refletir, em ndmeros, tudo
aquilo que foi explanado, analisado e que foi projetado nas outras partes da pesquisa,

para depois gerar os principais demonstrativos que devem ser apresentados.

7.1 INVESTIMENTO INICIAL

O investimento inicial para operacionalizar a Céu de Brigadeiro esta descrito na
tabela abaixo, de tal modo que estdo previstos os valores para as despesas pré-
operacionais, necessarias e indispensaveis ao inicio das atividades, bem como da

adaptacao do espaco (instalagdes) e demais materiais e equipamentos.

Tabela 2 — Investimento inicial

(continua)

INVESTIMENTO INICIAL

DESPESAS PRE-
OPERACIONAIS

Pesquisa de

QUANTIDADE | VALOR UNITARIO | VALOR TOTAL

campo,
questionarios e - R$ 2.000,00 R$ 2.000,00
pesquisa

mercadoldgica
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(continuagao)

Abertura da
R$ 2.500,00 R$ 2.500,00
empresa
Licencas para
funcionamento, R$ 1.000,00 R$ 1.000,00
vistorias e alvaras
Elaboracdo de
logomarca e R$ 1.500,00 R$ 1.500,00
registro da marca
Marketing e
_ R$ 5.000,00 R$ 5.000,00
Divulgacao
Antecipacao de
R$ 7.000,00 R$ 7.000,00
aluguel
Uniformes R$ 3.000,00 R$ 3.000,00
Total R$ 22.000,00
INSTALACOES
Projeto
o R$ 5.500,00 R$ 5.500,00
arquitetdnico
Obra civil
(adaptacéo ao uso
R$ 50.000,00 R$ 50.000,00
do espago como
buffet infantil)
Total R$ 55.500,00
MOVEIS E EQUIPAMENTOS
Mesa inox R$ 850,00 R$ 1.700,00
Ar condicionado de
R$ 3.500,00 R$ 14.000,00
teto
Ar condicionado
_ R$ 1.800,00 R$ 3.600,00
split
Ventiladores R$ 400,00 R$ 1.600,00
Freezer horizontal R$ 1.100,00 R$ 1.100,00
Freezer vertical R$ 1.200,00 R$ 2.400,00
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(continuagao)

Micro-ondas 1 R$ 499,00 R$ 499,00
Forno elétrico turbo 1 R$ 2.800,00 R$ 2.800,00
Fogao Industrial 6
1 R$ 1.500,00 R$ 1.500,00
bocas
Coifa com sistema
1 R$ 2.000,00 R$ 2.000,00
de exaustao
Fritadeira elétrica 1 R$ 900,00 R$ 900,00
Utensilios de
_ - R$ 5.000,00 R$ 5.000,00
cozinha
Mesa Bistro alta R$ 250,00 R$ 750,00
Cadeira Bistro alta R$ 110,00 R$ 990,00
Jogo de sofa area
2 R$ 1.500,00 R$ 3.000,00
externa
Kit mesa com 6
. 25 R$ 725,00 R$ 18.125,00
cadeiras
Toalhas de mesa 50 R$ 45,00 R$ 2.250,00
Sistema de som 1 R$ 3.500,00 R$ 3.500,00
Projetor 1 R$ 2.000,00 R$ 2.000,00
Teldo 1 R$ 600,00 R$ 600,00
Televisor 6 R$ 3.000,00 R$ 18.000,00
Videogames 3 R$ 1.800,00 R$ 5.400,00
Fliperama 5 R$ 1.300,00 R$ 6.500,00
Mesa de sinuca 2 R$ 1.700,00 R$ 3.400,00
Mesa de pebolim 2 R$ 700,00 R$ 1.400,00
Barraca dupla
(pipoca e algodao 1 R$ 1.350,00 R$ 1.350,00
doce)
Cama elastica sob
1 R$ 2.500,00 R$ 2.500,00

medida
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Piscina de bolinhas

sob medida

R$ 3.000,00 R$ 3.000,00

Estruturas em MDF
sob medida
(camarim de
pintura e fantasias,
labirinto, minicasas,

etc.)

R$ 7.500,00 R$ 7.500,00

Decoracao de

salao

R$ 8.000,00 R$ 8.000,00

mini bergco

R$ 400,00 R$ 1.200,00

Trocador de parede

(sanitarios)

R$ 250,00 R$ 750,00

Trocador de fraldas

desmontavel

R$ 190,00 R$ 570,00

CFTV e alarmes

R$ 5.000,00 R$ 5.000,00

Total R$ 132.884,00
ESTOQUE INICIAL

Descartaveis R$ 1.200,00 R$ 1.200,00
Produtos de

impeza R$ 750,00 R$ 750,00
Total R$ 1.950,00

Subtotal R$ 212.334,00
Margem de erro de 10% R$ 21.233,40

Fonte: Elaboragao do autor, 2019.

7.2 FORMAS DE FINANCIAMENTO

O investimento inicial, para operacionalizagdo do projeto, é de R$500.000,00

(quinhentos mil Reais), sendo R$ 350.000,00 (trezentos e cinquenta mil Reais) ja

disponiveis para investimento pelos socios e R$ 150.000,00 (cento e cinquenta mil
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Reais) captados por empréstimo de banco privado ou de fomento ao
empreendedorismo, de acordo com a melhor proposta disponivel no mercado.

O Ministério do Trabalho e Emprego, através do Fundo de Amparo ao
Trabalhador — FAT, também opera uma modalidade de PROGER - Programa de
geracdo de emprego e renda. Nela, permite o financiamento relacionado ao
investimento inicial ou investimento com capital de giro associado, para
microempresas e empresas de pequeno porte — EPP, que é o caso da Céu de
Brigadeiro Ltda.

Os valores possiveis de financiamento podem chegar até R$ 600.000,00
(seiscentos mil Reais) e 100% do valor de investimento no projeto e 30% de capital
de giro associado ao investimento. Possui prazo de pagamento de até 96 meses, com
possibilidade de caréncia para pagamento de até 36 meses.

As taxas praticadas s&o Taxas de Juros de Longo Prazo - TJLP ou outro indice

que venha legalmente substitui-la, com adicionais de até 5,00% efetivos ao ano.

7.3 RECEITAS

A capacidade maxima de realizacéo de festas é de duas festas por dia, desde
que haja uma janela minima de duas horas de intervalo entre elas, para que seja
possivel realizar a organizagado e limpeza do espago, desmontagem/montagem de
decoracgao tematica do evento.

Contudo, nao se espera que a demanda ocupe a maxima produgao, a0 menos
no momento inicial das operacdes do buffet.

Considera-se desejavel para o primeiro ano de funcionamento do
empreendimento, a realizacdo de 6 festas semanais (3 durante a semana, 1 aos
sabados e 2 aos domingos), ou seja, 24 festas mensais e 288 festas ao ano, em
média.

O preco a ser praticado pelo empreendimento ndo se baseia em produtos ou
horas trabalhadas, mas sim por convidado presente na festa e € influenciado pelo
numero total de convidados, dia da semana e itens fornecidos para o evento, conforme

segue:
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Tabela 3 — Preco praticado por tipo de evento

Festa Nuvem
Tipo de Festa Céu Festa Céu de
de Algodao Média
evento Azul Brigadeiro
Doce
Durante a
R$ 50,00 R$ 65,00 R$ 80,00 R$ 65,00
semana
Final de
R$ 60,00 R$ 75,00 R$ 90,00 R$ 75,00
semana
Numero
minimo de 80 100 120 100
convidados

Fonte: Elaboracgao do autor, 2019.

Convém ressaltar que nao estao inclusos nestes valores os servicos opcionais
oferecidos pelo buffet, tais como: fotografia, flmagem, som e imagem adicionais ao
disponibilizado pelos pacotes contratados, com a possibilidade de contratacdo externa
e de total responsabilidade do cliente, inclusive sob concordancia em clausula
Ainda,

disponiveis), garcons adicionais, convites impressos e/ou virtuais (além dos virtuais

contratual. magicos, palhagos, recreacionistas (além das monitoras
inclusos em todos os pacotes disponiveis), etc. Contudo, alguns destes profissionais
possuirao cadastros junto a Céu de Brigadeiro, podendo ser contratados juntamente
com o pacote escolhido, pelo preco praticado pelo profissional freelancer, acrescido
de agio de 10%.

A partir dos valores estabelecidos € possivel estimar a receita prevista,

conforme Tabela 4.

Tabela 4 — Receita mensal e anual prevista

(continua)
Eventos . Receita Evg nt.os Receita por IReceild
Receita por Finais mensal de
N durante mensal de evento de
Més evento de . eventos de
a eventos final de )
semanal X Seman final de
semana semanais semana
a semana
Jan 12 R$ 6.500,00 | R$ 78.000,00 12 R$ 7.500,00 | R$ 90.000,00
Fev 12 R$ 6.500,00 | R$ 78.000,00 12 R$ 7.500,00 | R$ 90.000,00
Mar 12 R$ 6.500,00 | R$ 78.000,00 12 R$ 7.500,00 | R$ 90.000,00
Abr 12 R$ 6.500,00 | R$ 78.000,00 12 R$ 7.500,00 | R$ 90.000,00
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Tabela 4 — Receita mensal e anual prevista

(continuagao)

Mai 12 R$ 6.500,00 | R$ 78.000,00 12 R$ 7.500,00 | R$ 90.000,00
Jun 12 R$ 6.500,00 | R$ 78.000,00 12 R$ 7.500,00 | R$ 90.000,00
Jul 12 R$ 6.500,00 | R$ 78.000,00 12 R$ 7.500,00 | R$ 90.000,00
Ago 12 R$ 6.500,00 | R$ 78.000,00 12 R$ 7.500,00 | R$ 90.000,00
Set 12 R$ 6.500,00 | R$ 78.000,00 12 R$ 7.500,00 | R$ 90.000,00
Out 12 R$ 6.500,00 | R$ 78.000,00 12 R$ 7.500,00 | R$ 90.000,00
Nov 12 R$ 6.500,00 | R$ 78.000,00 12 R$ 7.500,00 | R$ 90.000,00
Dez 12 R$ 6.500,00 | R$ 78.000,00 12 R$ 7.500,00 | R$ 90.000,00
Sub- R R
total | 14 ) 936.0(?0,00 144 ) 1 .080.0$00,00
Total (eventos semanais e aos finais de semana) R$
2.016.000,00

Fonte: Elaboracgéo do autor, 2019.
Nota: considerou-se uma média simples entre os valores por convidado para os trés tipos de festas
oferecidos, bem como a quantidade minima de convidados.

7.4 CUSTOS

Os custos operacionais mensais do empreendimento estdo na tabela a seguir:

Tabela 5 — Tipos de custos

(continua)
Tipo de custo
(fabricacao,
Item de custo
. administracdo, | Valor unitario | Valor mensal Valor anual
operacional
vendas ou
financeiros?)
Monitores e
Administragao R$ 100,00 R$ 7.200,00 R$ 86.400,00
Recreacionistas*
Gargons* Administragéo R$ 100,00 R$ 4.800,00 R$ 57.600,00
Copeiras* Administragéo R$ 100,00 R$ 4.800,00 R$ 57.600,00
Seguranga* Administragéo R$ 150,00 R$ 3.600,00 R$ 43.200,00
Auxiliar de
. ) Administracao R$ 100,00 R$ 2.400,00 R$ 28.800,00
servigos gerais*
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(continuacao)

Recepcionista

labore (11%)

. Administragédo - R$ 4.562,22 R$ 54.746,64
supervisora
Fotografo* Administragédo R$ 700,00 R$ 16.800,00 R$ 201.600,00
Materiais de
limpeza e
higiene (lengos
umedecidos,
o Administragédo R$ 75,00 R$ 1.800,00 R$ 21.600,00
papel higiénico,
papel toalha,
sabonete
liquido, etc.)
Despesas _ )
. Financeiro R$ 250,00 R$ 250,00 R$ 3.000,00
Bancarias
Aluguel Administragao R$ 4.200,00 R$ 4.200,00 R$ 50.400,00
Luz Administragédo - R$ 1.000,00 R$ 12.000,00
Agua Administragéo - R$ 400,00 R$ 4.800,00
Telefone,
Administragéo - R$ 350,00 R$ 4.200,00
internete TV
Seguros Administragédo R$ 2.400,00 R$ 200,00 R$ 2.400,00
IPTU Financeiro R$ 3.000,00 R$ 250,00 R$ 3.000,00
Contador Administragéo - R$ 350,00 R$ 4.200,00
Depreciagao Financeiro - R$ 1.107,37 R$ 13.288,40
Pré-labore Financeiro R$ 5.000,00 R$ 10.000,00 R$ 120.000,00
Encargos pré-| _
Financeiro R$ 550,00 R$ 1.100,00 R$ 13.200,00
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Impostos -
SIMPLES
NACIONAL
(CPP, ISS, CSLL, | Financeiro R$ 11.430,00 R$ 137.160,00
IRPJ, COFINS e
PIS/PASEP - 42
faixa)
Conservagao e
manutencao o
) Administracao R$ 250,00 R$ 500,00 R$ 6.000,00
preventiva
quinzenal
Total R$ 77.099,59 R$ 925.195,04
Fonte: Elaboragao do autor, 2019.
Quanto a sua classificagcéo, os custos sio:
Tabela 6 — Classificagao dos custos
(continua)
Custo
Valor
Item de custo Custo fixo anual variavel Valor anual
mensal
anual
Monitores / R$
- R$ 86.400,00 R$ 86.400,00
Recreacionistas 7.200,00
R$
Gargom - R$ 57.600,00 R$ 57.600,00
4.800,00
R$
Copeiras - R$ 57.600,00 R$ 57.600,00
4.800,00
R$
Seguranga - R$ 43.200,00 R$ 43.200,00
3.600,00
Auxiliar de R$
- R$ 28.800,00 R$ 28.800,00
servigos gerais 2.400,00
Recepcionista R$
. R$ 54.746,64 - R$ 54.746,64
supervisor(a) 4.562,22
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Tabela 6 — Classificagao dos custos
(continuagao)
R$ R$

Fotografo - R$ 201.600,00

16.800,00 | 201.600,00
Materiais de
limpeza e

higiene (lengos

umedecidos, R$
- R$ 21.600,00 R$ 21.600,00
papel higiénico, 1.800,00
papel toalha,
sabonete
liquido, etc.)
Despesas
. R$ 3.000,00 - R$ 250,00 | R$ 3.000,00
Bancarias
R$
Aluguel R$ 50.400,00 - R$ 50.400,00
4.200,00
R$
Luz - R$ 12.000,00 R$ 12.000,00
1.000,00
Agua - R$ 4.800,00 | R$ 400,00 | R$ 4.800,00
Telefone,
R$ 4.200,00 - R$ 350,00 | R$ 4.200,00
internete TV
Seguros R$ 2.400,00 - R$ 200,00 | R$ 2.400,00
IPTU R$ 3.000,00 - R$ 250,00 | R$ 3.000,00
Contador R$ 4.200,00 - R$ 350,00 | R$ 4.200,00
R$
Depreciagao R$ 13.288,40 - R$ 13.288,40
1.107,37
R$ R$
Pré-labore R$ 120.000,00 -
10.000,00 120.000,00
Encargos proé- R$
R$ 13.200,00 - R$ 13.200,00

labore 1.100,00
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Impostos -
SIMPLES
NACIONAL
(CPP, ISS, CSLL, - R$ 198.984,00
IRPJ, COFINS e
PIS/PASEP - 4°

faixa)

R$
11.430,00

R$ 137.160,00

Conservagao e

manutencgao
) R$ 6.000,00 - R$ 500,00 | R$ 6.000,00
preventiva
quinzenal
R$
Total R$ 274.435,04 R$ 712.584,00 R$ 925.195,04
77.099,59

Fonte: Elaboracao do autor, 2019.

Resumidamente, estdo apresentados os tipos de custos, compilados e

totalizados na Tabela 7.

Tabela 7 — Resumo dos custos

Resumo
Custo Fixo Mensal R$ 22.619,59
Custo Variavel Mensal R$ 54.230,00
Custo Fixo Anual R$ 274.435,04

Custo Variavel Anual

R$ 712.584,00

Custo Total = Custo Fixo (CF) + Custo Variavel (CV)

R$ 925.195,04

Fonte: Elaboragao do autor, 2019.

7.5 PROJECAO DE FLUXO DE CAIXA

Com base nas tabelas de projecéo de receitas e custos, a projecao do fluxo de

caixa esta apresenta na tabela 8.
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variaveis

(continua)
Outros
Tipo de evento | Janeiro | Fevereiro Marcgo Total
meses
R$ R$ R$ R$ R$
Recebimentos
168.000,00 | 168.000,00 | 168.000,00 | 1.512.000,00 | 2.016.000,00
R$ R$ R$ R$ R$
Receitas a vista
100.800,00 | 100.800,00 | 100.800,00| 907.200,00 |1.209.600,00
, R$ R$ R$ R$ R$
Receitas a prazo
67.200,00 | 67.200,00 | 67.200,00 | 604.800,00 | 806.400,00
(a) Receita total R$ R$ R$ R$ R$
(vendas) 168.000,00 | 168.000,00 | 168.000,00 | 1.512.000,00 | 2.016.000,00
Pagamentos
Custos
operacionais
Variaveis
, R$ R$ R$ R$ R$
Compras a vista
2.300,00 | 2.300,00 | 2.300,00 20.700,00 27.600,00
Compras a
prazo
Comissdao  de
vendas
Tributos
R$ R$ R$ R$ R$
(SIMPLES
11.430,00 | 11.430,00 | 11.430,00 | 102.870,00 | 137.160,00
NACIONAL)
Atividades R$ R$ R$ R$ R$
terceirizadas 40.100,00 | 40.100,00 | 40.100,00 | 360.900,00 | 481.200,00
Outros  custos R$ R$ R$ R$ R$
variaveis 3.200,00 | 3.200,00 | 3.200,00 28.800,00 38.400,00
Total de custos
- R$ R$ R$ R$ R$
operacionais
57.030,00 | 57.030,00 | 57.030,00 | 513.270,00 | 684.360,00
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Custos

operacionais

Fixos
R$ R$ R$ R$ R$
Aluguel
4.200,00 4.200,00 4.200,00 37.800,00 50.400,00
R$ R$ R$ R$ R$
Pro-labore
10.000,00 | 10.000,00 | 10.000,00 | 90.000,00 120.000,00
Tributos (IPVA,
R$ 250,00 | R$ 250,00 | R$ 250,00 | R$ 2.250,00 | R$ 3.000,00
IPTU, etc.)
Despesas
_ R$ 250,00 | R$ 250,00 | R$ 250,00 | R$ 2.250,00 | R$ 3.000,00
bancarias
Mensalidade
telefone, internet| R$ 350,00 | R$ 350,00 | R$ 350,00 | R$ 3.150,00 | R$ 4.200,00
eTV
R$ R$ R$ R$ R$
Salarios
4 562,22 4.562,22 4.562,22 41.059,98 54.746,64
R$ R$ R$ R$
Depreciacao R$ 9.966,33
1.107,37 1.107,37 1.107,37 13.288,44
Outros custos R$ R$ R$ R$
R$ 9.450,00
fixos 1.050,00 1.050,00 1.050,00 12.600,00
Total de custos
_ . R$ R$ R$ R$ R$
operacionais
_ 21.769,59 | 21.769,59 | 21.769,59 | 195.926,31 | 261.235,08
fixos
(b) Custo Total R$ R$ R$ R$ R$
(CF + CV) 78.799,59 | 78.799,59 | 78.799,59 | 709.196,31 | 945.595,08
(c) R$ R$ R$ R$ R$
Investimentos | 30.000,00 | 30.000,00 | 30.000,00 | 30.000,00 360.000,00
Saldo de caixa|R$ R$ R$ R$ R$
(a-b-c) 59.200,41 [59.200,41 |59.200,41 |532.803,69 |[710.404,92

Fonte: Elaboracao do autor, 2019.
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7.6 DEMONSTRACAO DE RESULTADOS DO EXERCICIO (DRE)

Para concluir o planejamento financeiro da Céu de Brigadeiro, a Demonstragao

de Resultado do Exercicio (DRE) esta apresentada na Tabela 9.

Tabela 9 — Demonstracéo de Resultado do Exercicio (DRE)

Demonstrativo de Resultado do Exercicio (DRE)

Receita Total (RT) R$ 2.016.000,00
(-) Custo Variavel (CV) R$ 684.360,00
(=) Lucro Bruto (LB) R$ 1.331.640,00
(-) Custo Fixo (CF) R$ 261.235,08
(=) Lucro Operacional (LO) R$ 1.070.404,92
(-) Imposto de Renda (IR) R$ 160.560,74
(-) Contribuigao Social (CS) R$ 85.632,39
(=) Lucro Liquido R$ 824.211,79

Fonte: Elaboracao do autor, 2019
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8 AVALIAGAO DO PLANO DE NEGOCIO
8.1 AVALIACAO ECONOMICA

A avaliacdo econdmica do Plano de Negdcio é etapa importantissima do
planejamento, pois visa a apurar o valor da empresa, suas projegdes futuras, a
atratividade do investimento no empreendimento em comparagdo com outros
investimentos disponiveis no mercado e quais as proje¢gbes de ganho, quando a
escolha for pelo empreendimento. Permite, também, uma analise de tendéncia para o
futuro em caso de mudangas de contexto, variagdes econdémicas, em casos de
aumento da volatilidade do capital, etc.

Essa analise servira de parametro para as partes interessadas, potenciais
investidores e auxiliara na decisao de reinvestimentos, ampliagbes, captacao de
recursos, oferta de crédito para novos financiamentos, entre outros.

Para balizar a analise, diversos indicadores serdao manipulados na busca por
resultados objetivos, mensuraveis e com a minima margem de erro possivel.

Para a consolidacdo dos dados apresentados a seguir, utilizou-se a projecéo
de receitas, bem como dos custos variaveis considerando um crescimento anual de
10% nos 5 primeiros anos de operagdo, em consonancia com o planejamento
estratégico deste Plano de Negdcio.

O valor atribuido a TMA (Taxa Minima de Atratividade) foi considerado como
sendo a média da taxa SELIC de 6,50% ao ano, com base na meta estabelecida pela
reunidao do COPOM, em 8 de maio de 2019.

8.1.1 Ponto de equilibrio

O ponto de equilibrio determinara o momento em que o faturamento sera nulo,
ou seja, quando os custos e despesas foram pagos, mas somente a partir dele € que

o lucro iniciar-se-a. Pode ser obtido pela equacao:

PE= x 100

RT-CV

22394,59

PE= 158000108710

x 100
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PE=37,77%

PE=—SF 100
“RT-cV *

Onde:

PE: Ponto de Equilibrio;
CF: Custo Fixo;

RT: Receita Total;

CV: Custo Variavel;

Assim, podemos dizer que o ponto de equilibrio é atingido quando a receita
mensal chegar a 37,77% da receita total mensal projetada ou R$ 63455,74 ao més ou
R$ 761.468,83 ao ano.

8.1.2 Taxa de lucratividade

A taxa de lucratividade mensura a rentabilidade operacional do negdcio, por

meio da comparacgédo com o resultado das vendas e pode ser calculada pela equagao:

=2t 100
“RT S

_7122525,62

= 2016000 * 100

TL=35,84%

Onde:

TL: Taxa de Lucratividade;
LL: Lucro Liquido;

RT: Receita Total.

Resumindo, temos uma taxa de lucratividade de aproximadamente 35,84% ao
ano, o que implica dizer que para cada R$ 100,00 de receita com a prestacdo de

servigo, R$ 35,84 representam lucro liquido para a Céu de Brigadeiro.
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8.1.3 Taxa de retorno sobre o investimento

A taxa de retorno mensura quanto se ganhou (ou perdeu) com a efetivagao de
um investimento e quais as projegdes para o futuro na manutengao do investimento,
bem como a geragéo de valor envolvida. A taxa de retorno sobre o investimento sera

obtida pela equacao:

LL
TRI=T x 100

722525,62

TRI= 23356740 *

100

TRI=309,34% a.a. ou 25,78% a.m.

Onde:
TRI: Taxa de Retorno sobre o Investimento;
LL: Lucro Liquido;

II: Investimento Inicial.
8.1.4 Prazo de retorno do investimento (payback)

O prazo de retorno do investimento ou payback sera encontrado através da

equacao:

I
Pbk=1r

233567,40

Pbk= 32001362

Pbk= 0,69

Onde:
Pbk: Prazo de retorno do Investimento (payback);
II: Investimento Inicial;

LL: Lucro Liquido.
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Podemos afirmar que o prazo de retorno do investimento ou payback é de
aproximadamente 0,69 ano, pouco mais de 8 meses.

8.1.5 Taxa interna de retorno

E a taxa de desconto que iguala, em dado momento, os fluxos de entrada e

saida. Pela Tabela 10 é possivel obter os dados necessarios ao calculo da TIR.

Tabela 10 — Projegao de crescimento da Céu de Brigadeiro

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
R$ R$ R$ R$ R$
Receitas
2.016.000,00 | 2.217.600,00 | 2.439.360,00 | 2.683.296,00 | 2.951.625,60
Custos R$ R$ R$ R$ R$
Variaveis 1.304.520,00 | 1.434.972,00 | 1.578.469,20 | 1.736.316,12 | 1.909.947,73
R$ R$ R$ R$ R$
Custos Fixos
268.735,04 268.735,00 268.735,00 268.735,00 268.735,00
Investimento R$ R$ R$ R$ R$
s 100.800,00 110.880,00 121.968,00 134.164,80 147.581,28
= R$ R$ R$ R$ R$
341.94496 | 403.013,00 470.187,80 544.080,08 625.361,59

Fonte: Elaboracao do autor, 2019.

Sendo assim, na equacgao abaixo, tem-se que:

FC, , FC,  FC,  FC, . FG,

e C M P AR CFS EA (PO TR CES

341944,56 403013,00 470187,80 544080,08 625361,59
(1+0) (1+)2 (1+)3 (1+)* (1+i)°

0=-233567,40+

i=160,96% (calculo efetuado no Excel, com a fung¢do “=TIR”) ou, 0 que é mais

simples dizer, uma Taxa Interna de Retorno (TIR) de 32,19% a.a.
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Onde:

VPL: Valor Presente Liquido;

FCo: Fluxo de caixa na data zero, ou seja, o investimento inicial,
FC+1 = Fluxo de caixa no primeiro ano da projec¢ao;

FCs = Fluxo de caixa no quinto ano da projec¢ao;

i Taxa minima de atratividade (TMA).
8.1.6 Valor presente liquido (VPL)

Para o calculo do Valor Presente Liquido (VPL) serdo utilizados os dados da
Tabela 10, apresentada anteriormente, bem como a mesma Taxa Minima de

Atratividade (TMA), com sua aplicagao na equacao a seguir:

VPLEEC+ FC, , FC, FC,  FGC,  FG
A (1+)2 (D)3 (1+)A T (1+0)5

341944,96 N 403013,00 N 470187,80 N 544080,08 N 625361,59
(1+0,065) (1+0,0065)2 (1+0,065)% (1+0,065)* (1+0,065)°

VPL=-233567,40+

VPL=R$ 1.711.437,82

8.2 ANALISE DE SENSIBILIDADE

A etapa de Analise de Sensibilidade do Plano de Negdcio permite que sejam
projetados cenarios diferentes, para que todos os indicadores apresentados possam
ser confrontados e comparados em diferentes situacdes que irdo requerer mudancas
de postura, oportunidades de reavaliacdo e auxiliam no processo de decisao.

Os cenarios representam diferentes situagcdes que podem ocorrer em diversas
areas e que podem acarretar diferentes desempenhos de um empreendimento no
horizonte de planejamento (SALIM, et al., 2003).
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Tabela 11 — Perspectiva de crescimento em diferentes cenarios

Volume Perspectiva de crescimento
o de
Projecao
vendas
(%) Ano 1 (em|Ano 2 (em|Ano 3 (em|Ano 4 (em |Ano 5 (em
0
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Fonte: Elaboracao do autor, 2019.

Utilizando os mesmos indicadores, anteriormente calculados, pode-se efetuar
um comparativo dos mesmos em cada um dos cenarios projetados. Essa comparagao

apresenta-se na Tabela 12.

Tabela 12 — Analise de sensibilidade em diferentes cenarios

Analise em diferentes cenarios
Cenarios
Indicador
Pessimista Mais provavel Otimista
TIR (%) 14,67 32,19 49,46
VPL (R$) R$ 1.157.978,70 R$ 1.711.437,82 R$ 3.199.166,55
Payback 2,19 0,69 0,55
PE (%) 56,66 37,77 28,33

Fonte: Elaboracgao do autor, 2019.
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Por meio da analise apresentada surgem algumas interpretagoes:

a) No cenario pessimista, operando com uma taxa de ocupagao da agenda
possivel de eventos de 50%, ha que se atentar para minimizar qualquer
desperdicio que seja possivel, uma vez que o ponto de equilibrio s6 sera
atingido quando o volume real de receitas atingir 56,66% do volume de
receitas projetadas, o que é significativo se for considerado que qualquer
queda no faturamento, por motivos diversos, pode fazer com que a
empresa venha a operar no prejuizo ou somente para cobrir custos;

b) Nos demais cenarios estimados, embora haja grande discrepancia no
Valor Presente Liquido do cenario mais provavel, se comparado com o
cenario otimista, o retorno sobre o investimento, bem como o ponto de

equilibrio projetado s&o relativamente baixos.
8.3 AVALIACAO SOCIAL

A Céu de Brigadeiro, pretende adentrar o ramo de buffets infantis, de tal forma
que possa ser reconhecida como um espaco confortavel, com localizagdo adequada,
provendo o atendimento de todas as necessidades para a realizacao de festas infantis
ou outros eventos demandados, dentro de um espectro seguro, espagoso, agradavel,
com produtos alimenticios de o6tima qualidade e procedéncia, permitindo a
personalizagado de cada evento pelos contratantes, gerando fidelizagao e satisfagao
de seus clientes.

Obviamente, a criagdo de um novo empreendimento trard algumas mudancgas
com sua implementagdo, dentro do contexto social que esteja inserido. Um dos
intuitos deste Plano de Negdcio é justamente explorar questdes importantes, que
permitam elaborar determinadas premissas, condutas e compromissos, que tragam
bem-estar e desenvolvimento as partes interessadas.

Uma destas questdes esta relacionada a geragao de emprego e distribuicdo de
renda, seja por meio da contratagdo de mao de obra propria, seja pela contratagao de
profissionais terceirizados (segurangas, gargons ou auxiliares de servigos gerais, por
exemplo) que dependem da demanda e do tamanho de cada evento ou ainda
profissionais freelancers comuns a este tipo de evento, tais como: recreacionistas,

palhagos, magicos, fotografos, etc.
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Outra questao, de suma importancia, esta relacionada com a responsabilidade
socio ambiental e oportunidades de inclusdo social. Com praticas sempre em
evolucédo, ouvindo todos os envolvidos no processo, o desperdicio sera mensurado e
combatido exaustivamente, reciclando e/ou destinando adequadamente os residuos
que nao puderem ser evitados.

Ainda havera a oportunidade para a inclusdo de menores aprendizes,
estagiarios e portadores de necessidades especiais no quadro de profissionais,
provendo inclusao social, distribuicdo de renda e qualificacéo profissional.

Um evento anual sera beneficente e trara para o buffet instituicbes de protecéo
a crianca carente, em situagdes de vulnerabilidade ou portadoras de necessidades
especiais, com as portas abertas para a comunidade pagante e tera a renda
(ingressos, bebidas e comida) revertida para os projetos assistenciais.

Ademais, um outro ponto importante esta relacionado com a prépria existéncia
da empresa, uma vez que serdo geradas receitas para os 6rgaos governamentais
correlatos, trazendo melhorias para a arrecadagdao municipal e para a comunidade.

Por fim, a engrenagem principal para manter o negocio funcionando a
capacidade plena é, sem duvida, conhecer o cliente. E necessario que o consumidor
final esteja satisfeito com o servigo contratado, que ele passe a fazer o papel de
promotor da marca Céu de Brigadeiro, que seja ele a trazer novos clientes e, acima
de tudo, permaneca fidelizado a marca. Para isso ele precisa ser ouvido em todas as
fases do planejamento e ser um input no sistema de informagdes e aperfeicoamento

da empresa.
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9 CONCLUSAO

A obtengao de sucesso em um empreendimento esta fortemente ligada a um
planejamento bem executado. Por isso a elaboracdo de um Plano de Negodcio
aprofundado e detalhado ndo pode ser considerada apenas uma ferramenta, mas
deve ser encarada como alicerce do negdcio, um ponto de partida, que devera ser
revisado, reavaliado e complementado ao longo do tempo, pois auxilia os
empreendedores na tomada de decisdo, minimiza chance de erros e aumenta o
alcance dos objetivos. Um Plano de Negocio bem elaborado permite a dissecgao do
mercado onde esta inserido e possibilita a avaliacdo detalhada de cada componente
importante, seja na estrutura do macroambiente, seja no ambiente competitivo.

Assim, podemos afirmar o objetivo principal deste trabalho foi atingido:
identificar a viabilidade da criacdo de um buffet infantil, na cidade de Curitiba, que
possa oferecer pacotes completos que atendam os anseios de pais que desejam
comemorar as festas de seus filhos.

De modo bastante enriquecedor e a partir de uma revisao bibliografica de
autores conceituados e com vasto conhecimento na area, estabeleceu-se a
problematica inicial da pesquisa e foram analisados e igualmente atendidos os
objetivos especificos propostos, desde a busca pelo conhecimento deste nicho de
mercado, passando pelos desejos dos potenciais clientes, até o modus operandi dos
principais concorrentes e fornecedores. Também foram levantados os pontos fortes e
fracos do futuro empreendimento, bem como as oportunidades e ameacas quando de
sua implementacao, por meio da analise S.W.O.T.

Ainda, foram determinadas as métricas de pds-venda e feedback das partes
interessadas, com foco na melhoria continua e satisfagado dos clientes. Diretrizes de
Marketing foram definidas para que todos os elementos do mix pudessem receber a
devida atencéo.

Conceituou-se a missao e a visdo do negdcio criando efetivamente a identidade
da Céu de Brigadeiro e permitindo a estruturagcado do seu posicionamento estratégico
e os objetivos ligados a ele, onde se pretende chegar e que caminhos serdo tomados
para isso.

Em uma abordagem mais interna foram aprofundadas ideias iniciais, que
anteriormente n&o haviam sido transcritas e permaneciam no imaginario dos socios

proprietarios, mas que merecem atencao especial, tais como: tamanho do negdcio,
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capacidade produtiva, localizagdo do empreendimento, organograma de
responsabilidades e atribui¢cdes, fluxograma do processo produtivo, etc.

Nesta abordagem interna, este trabalho permitiu trazer a tona novos conceitos,
elaborar um projegcao de receitas futuras, bem como estimar as possibilidade de
crescimento ao longo dos anos; conhecer, registrar e estimar os custos fixos e
variaveis possiveis neste tipo de negdécio e entender a importancia de sua
diferenciagcdo e os impactos na elaboragcdo da Demonstracdo de Resultado do
Exercicio (DRE).

Finalmente, uma avaliagdo econbmica pdde encerrar a pesquisa, trazendo
consigo informagdes relacionadas as melhores técnicas para analise dos
investimentos no empreendimento. Com essas técnicas foi possivel: estimar o minimo
valor de receitas para que o negocio opere acima da linha de prejuizo; estimar o prazo
de recuperacéao do investimento, a que taxas ele retorna e quais taxas de lucratividade
podem ser obtidas, a partir da projecdo de receitas e lucro liquido; projetar a
atratividade de investir neste projeto em detrimento de investimentos mais
convencionais no mercado financeiro ou, ainda, estimar qual a taxa minima a partir da
qual o investimento torna-se interessante para os soécios. Somando-se a essas
técnicas uma analise de sensibilidade projetada, considerando fatores sazonais e
possiveis instabilidades mercadolégicas, diferentes cenarios foram identificados
qualitativamente como otimista, provavel e pessimista. Essa analise permite a
compreensao da amplitude que o negécio devera operar. De posse dessas
informagdes, mesmo em um ambiente volatilizado e com grande concorréncia, imerso
em instabilidade politica, o trabalho em questao permitiu o conhecimento de boa parte
dos anseios e expectativas dos potenciais clientes e de formas justas de concorréncia
para conquistar parcela significativa do mercado de buffets infantis, ramo que segue
em continua expansao, com muitas possibilidades de ganhos concretos e sobrando
espacgo para novos entrantes. Aliado a isso, todas as técnicas de analise praticadas
no presente plano de negadcio julgam, por si sO, que o projeto é viavel e com grande
potencial de retorno dos investimentos, auxiliando positivamente na tomada de

decisdo para a implementacao do Buffet Infantil Céu de Brigadeiro.
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