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1 INTRODUCAO

No ano de 2020 um novo desafio no Brasil teve destaque. Trata-se do
enfrentamento a pandemia da COVID-19 que tem afetado diversos aspectos da vida
cotidiana como a economia, a politica, a vida social e principalmente a satde e exige do
poder publico, da iniciativa privada e da populagcdo medidas para o combate ao virus.

O presente estudo visa a elaboragdo de um plano de negocios para a criagao de
um restaurante com servico de delivery na cidade de Criciima em Santa Catarina. Para
1sso, realizou-se uma analise do mercado brasileiro e local descrevendo suas perspectivas
bem como os dados especificos econdmicos locais.

Calculou-se os indices de crescimento com foco na regido catarinense, dados
demograficos como aumento da renda per capita, além da expansao do turismo na regiao
e a busca por alimento durante o isolamento social.

Dessa forma serdo estudadas as tendéncias de negdcio no ramo de alimentacdo
durante a pandemia da COVID-19, pre¢o e qualidade dos servigos ofertados
contextualizando a empresa ao cenario contemporaneo e atual da cidade de Criciama. Ao
final deste trabalho, conclui-se sobre a viabilidade do negocio, seus riscos e oportunidades
que podem ser aproveitados dado que as condi¢des de custo e demanda do cenario
provavel para que o negocio se realize.

1.1Tema e Problema
Freire (1987) afirma que o processo de aprendizagem ¢ algo dialético no qual se

conhece porque pratica e se pratica aquilo que se conhece, sendo este movimento parte
do processo de transformagado social. Entendendo isso, a finalidade do presente estudo
esta na aprendizagem teorica e pratica da elaboragdo de um plano de negdcio como
consequéncias de reflexdes sobre o0 momento contemporaneo de adequagdo a novos
requisitos para um negocio ser bem-sucedido. O questionamento a ser respondido é: Qual
a viabilidade econdmico-financeira para a abertura de um restaurante com delivery na

cidade de Criciima em tempos de pandemia ?

1.1 OBJETIVOS
1.1.1 Objetivo geral:

Analisar a viabilidade de abertura de negocio de um restaurante com delivery na
cidade de Criciuma no estado de Santa Cantarina.
1.2.2  Objetivos especificos:

« Identificar o mercado de fornecedores de alimentos;

* Desenvolver o planejamento estratégico da empresa;

* Elaborar o planejamento de marketing;



* Analisar a viabilidade financeira do negdcio através de um plano financeiro.

2 REVISAO DE LITERATURA
No ano de 2020, em 26 de fevereiro foi confirmado o primeiro caso de infec¢ao

por coronavirus no Brasil, na cidade de Sao Paulo (BERNARDES;SILVA e LIMA,2020).
Por se tratar de uma infecg¢ao de rapido contagio, rapidamente se alastrou por todo o pais
trazendo diversas consequéncias para a saude das pessoas (BERNARDES;SILVA e
LIMA,2020).

Cabe ressaltar que a satde ¢ definida como um estado de completo bem-estar
fisico, social e mental e ndo apenas como auséncia de doenca (SEGRE;FERRAZ,1997).
Tal conceito inclui, portanto, dimensdes que vao além do fisico, mas suas relagdes, seu
trabalho, o ambiente em que vive.

Assim, como uma das medidas para prevencdo e evitar a disseminacdo ¢ o
isolamento social, empreendimentos considerados nao essenciais tiveram de ser fechados,
afetando milhares de pessoas em seus empregos (GUIMARAES JUNIOR et al, 2020).
No ramo de alimentagado, a rede de suprimentos foi afetada bem como o consumo.

Segundo o Servigo Brasileiro de Apoio a Micro e Pequenas Empresas
(SEBRAE,2020), com a paralisacdo do funcionamento in loco, muitos restaurantes
optaram pela opg¢ao do delivery, mudando as formas de gerir o servigo por necessitar de
readequagdo do espago fisico e de repensar o plano operacional para dar conta da
demanda para servigos delivery(FINKLER; ANTONIAZZI; DE CONTO, 2020).

Tendo em vista o cenario o poder publico tomou algumas medidas como o auxilio
emergencial de R$600 reais para que os trabalhadores ndo essenciais pudessem ficar em
casa. Para as micro e pequenas empresas houve a disponibilizacdo de diversas linhas de
crédito para que essas empresas pudessem continuar funcionando (SEBRAE
NACIONAL,2020).

Fica claro assim, que ao se pensar na estruturacdo e viabilidade economica e
financeira de um negdcio na contemporaneidade, deve-se ter em mente as possibilidades
e solucdes para acessar o mercado consumidor que se encontra distanciado, além de focar

na saude desses e dos colaboradores.

3 METODO
Trata-se de pesquisa aplicada, de abordagem qualitativa por meio de analise

documental. Segundo Augusto (2019), a qualidade da pesquisa qualitativa estd em
seu rigor metodologico € ndo apenas por contrastar com fundamentos positivistas,

levando em consideragdo a qualidade dos dados coletados. A pesquisa empirica tem



7

como fundamento, dedicar-se a codificar a o que pode ser medido da realidade social
(PRODANOV;FREITAS, 2013).
4 DESCRICAO DO NEGOCIO

Trata-se da abertura de um restaurante com o objetivo de facilitar na alimentacao
dos trabalhadores, estudantes e visitantes da cidade, no qual nao querem perder tempo
preparando suas refeicdes.

O nome da organizacio: Serafim Restaurante LTDA ME

O ramo de atividade: Alimentos e bebidas em geral

( X') Comercial

A constituicao legal:

( X') Empresa Individual.

Produtos (bens e/ou servi¢os) com que o negdcio ira trabalhar: Serao preparados os
almocgos para serem servidos no local ou também poderd ser entregue com fungao
delivery, de acordo com a necessidade do cliente.

5 PLANO ESTRATEGICO

5.1. Descricao e a analise do macroambiente com base no modelo STEP

FATORES ASPECTOS ANALISADOS E TENDENCIAS

Segundo a Associacao Brasileira de Bares e Restaurantes

Economicos | (Abrasel), o setor de alimentacao fora de casa, com
expansao anual em torno de 12%, gera cerca de mais de 400
mil novos empregos nessa area. Todos nos precisamos de
alimentacao, sendo em casa ou na rua. Hoje em dia, o
aumento do mercado de comida fora de casa esta em alta,
pois muitas pessoas trabalham em outros municipios nao tem
muitas vezes tempo de estar preparando suas proprias
refeicées, mulheres que costumavam ser do lar, estao se
tornando cada vez mais dependentes se inserindo também

no mercado de trabalho.

Licenca da vigilancia sanitaria, regulamento técnico de boas
Politico-legais | praticas para servicos de alimentacao. Esse 6rgao é bem
atuante e presente no ramo da alimentacao, sendo bem
monitoradas, para evitar descumprimento com a Lei. O que
se torna favoravel a abertura da empresa, € o fato de se

enquadrar no sistema tributario “SIMPLES”.

Estamos em um momento em que as mulheres estao cada
Socioculturais | vez mais entrando no mercado de trabalho, como as

mulheres estao saindo em busca de conquistas profissionais,

€ importante que facamos negodcios aqui, e as familias




buscam praticidade e qualidade para aproveitar melhor a
vida. Tempo, geralmente muito pouco. Hoje grande parte da
populacao procura nao fazer comidas em casa, optando em

almog:ar em restaurantes ou comprando para comer em casa.

Tecnologicos

Atualmente as indUstrias de alimentos estao cada vez mais
preocupados com a qualidade dos alimentos consumidos
pelos brasileiros. A formula da empresa do setor alimenticio
€ a busca por se destacar no conflito do mercado global. Os
maquinarios utilizados na cozinha facilita bastante no
processo da producao dos alimentos, equipamentos
modernos e industriais que aumentam a produtividade, antes
a maioria produziam manualmente. Os aumentos
tecnoldgicos podem dar varios meios de comunicacoes para
o marketing, sendo por sites, WhatsApp, Instagram, dentre

outros.

5.2. Analise do setor por meio do modelo das for¢as competitivas de Porter

Forca 1 — POSSIBILIDADE DE ENTRADA DE NOVOS

Nao é necessario investimento em pesquisa.

CONCORRENTES:
FATORES NOTA
E possivel ser pequeno para entrar no negdcio. 4
B. | Empresas concorrentes tém marcas desconhecidas, ou os 3
clientes ndo sao fiéis.
C. | E necessario baixo investimento em infraestrutura, bens de 3
capital e outras despesas para implantar o negocio.
D. | Os clientes terdo baixos custos para trocarem seus atuais 4
fornecedores.
E. | Tecnologia dos concorrentes n&o é patenteada. 3

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

G. | Ndo ha exigéncias do governo que beneficiam empresas 4
existentes ou limitam a entrada de novas empresas.

H. | Empresas estabelecidas tém pouca experiéncia no negocio 3
ou custos altos.

|. | E improvavel uma guerra com 0s novos concorrentes. 3

J. | O mercado ndo esta saturado. 5

TOTAL

34




Intensidade da Forga 1 = ((34 — 10) /40) x 100 = 60

( ) baixa

() média-baixa (X )media ( )média-alta ( )alta

Forca 2 — RIVALIDADE ENTRE AS EMPRESAS EXISTENTES NO

SETOR:
FATORES NOTA
A. | Existe grande numero de concorrentes, com relativo 4
equilibrio em termos de tamanho e recursos.
B. | O setor em que se situa o0 negdcio mostra um lento 2
crescimento. Uns prosperam em detrimento de outros.
C. | Custos fixos altos e pressao no sentido do vender o maximo 3
para cobrir estes custos.
D. | Acirrada disputa de precos entre os concorrentes. 3
E. | Ndo ha diferenciagdo entre os produtos comercializados 1
pelos concorrentes.
F. | E muito dispendioso para as empresas ja estabelecidas 2
sairem do negdcio.
TOTAL 15
Intensidade da Forga 2 = ((15 — 6) /24) x 100 = 37,50
( )baixa (X)média ( )alta
Forca 3 — AMEACA DE PRODUTOS SUBSTITUTOS:
FATORES NOTA
A. | Verifica-se uma enorme quantidade de produtos substitutos. 2
B. | Produtos substitutos tém custos mais baixos que os das 2
empresas existentes no negdcio.
C. | Empresas existentes ndo costumam utilizar publicidade para 3
promover sua imagem e dos produtos.
D. | Setores de atuagdo dos produtos substitutos estdo em 4
expansao, aumentando a concorréncia.
TOTAL 11
Intensidade da Forga 3 = ((11 —4) /16) x 100 = 43,75
( )baixa (X)média ( )alta
Forca 4 — PODER DE NEGOCIACAO DOS COMPRADORES:
FATORES NOTA
A. | Clientes compram em grandes quantidades e sempre fazem 2
forte pressao por pregos menores.
B. | Produto vendido pelas empresas do setor representa muito 2
nos custos do comprador.
C. | Produtos que os clientes compram das empresas do setor 1
sao padronizados.
D. | Clientes nao tém custos adicionais significativos, se mudarem 3
de fornecedores.
E. | H4 sempre uma ameaca dos clientes virem a produzir os 3
produtos adquiridos no setor.
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F. | Produto vendido pelas empresas do setor ndo é essencial 1
para melhorar os produtos do comprador.

G. | Clientes sao muito bem informados sobre precos, e custos do 3
setor.

H. | Clientes trabalham com margens de lucro achatadas. 2

TOTAL 17

Intensidade da For¢a 4 = ((17 — 8) /32) x 100 = 28,13
(X)baixa ( )média ( ) alta

Forga 5 — PODER DE NEGOCIAGAO DOS FORNECEDORES:

FATORES NOTA

A. | O fornecimento de produtos, insumos e servigos necessarios 2
€ concentrado em poucas empresas fornecedoras.

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

C. | Empresas existentes no setor ndo sao clientes importantes 3
para os fornecedores.

D. | Materiais / servicos adquiridos dos fornecedores séo 4
importantes para o sucesso dos negdcios no setor.

E. | Os produtos comprados dos fornecedores sao diferenciados. 2

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

G. | Ameaca permanente dos fornecedores entrarem no negdcio 4
do setor.

TOTAL 20

Intensidade da Forga 5 = ((20 — 7) /28) x 100 = 46,43

() baixa

(X)) média ( ) alta

Com base na intensidade das 5 Forgas Competitivas, conclui-se que o setor
possui Grau de Atratividade:

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

5.3 Descricdo e analise interna do futuro empreendimento

AREAS DESCRICAO E ANALISE

-Crescimento de clientes para fazerem

suas refeicoes.

Producao/Comercializacdo/Prestacao | -Produtos de boa qualidade.

de Servicos -Ambiente com instalacdes econdmicas e
adequadas para ficar um local agradavel.
-Funcionarios preparados.

-RealizacOes de pesquisa de satisfacao ao

consumidor.
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Pessoas

-0 restaurante ira investir em
treinamentos qualificados para os
funcionarios, para sempre se manterem
motivados.

-Serdo totais de 15 funcionarios onde se
compoe nas seguintes funcoes (01
gerente geral, 04 garcons, 04 cozinheiras,
01 RH, 01 financeiro, 02 servicos gerais, e
02 caixas).

-Os salarios serao pagos em dia todo més
no quinto dia util.

-Sempre manter o ambiente um local de

trabalho agradavel.

Financas

-Havera um investimento inicial de
R$150.000,00, para compras de
equipamentos para o restaurante,
pagamentos de funcionarios, pagamentos
dos fornecedores.

-Serao ofertados aos clientes os
pagamentos mensais, principalmente

para aqueles que trabalham fora.

Marketing

-A variedade dos produtos oferecidos pelo
restaurante ira chamar atencao dos
clientes.

-Buscar a satisfacao dos clientes.
-Solicitacao de delivery através de
whatsapp ou pelo site do restaurante.

-A duracao dos alimentos sera de no
maximo 4 horas apds o preparo.

-Sera feita promocdes duas vezes na
semana, e sorteios através de redes

sociais.

5.4. Matriz SWOT

Ambiente interno
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Pontos fortes

Pontos fracos

- Sala propria.
-Atendimento qualificado.
-Organizacao da empresa.
-Produtos de boa qualidade.

-Ambiente climatizado.

-Restaurantes proximos.
-Duracao dos alimentos apds preparo
serao de no maximo 4 horas.

-Sem reconhecimento no mercado.

Ambiente

externo

Oportunidades

Ameacas

-Atendimento diferenciado.
-Aumento de novos clientes.

-Entrega delivery.

-Maior nivel de concorrentes.
-Disputa com concorrentes do mesmo

ramo.

5.5. Objetivos estratégicos
Objetivo Estratégico 1:

-Ter no maximo 100 clientes por dia ativos.

Objetivo Estratégico 2:

-Fazer reducao de custos de 10% ao ano.

Defina um posicionamento estratégico para o futuro empreendimento,

justificando a sua resposta. (1,0 ponto)

(
(

( X') Foco ou enfoque

) Lideranca em custo

) Diferenciacao

Justificativa:

O foco da empresa é reunir pessoas diversificadas, de

qualquer publico em um so lugar, e ter como objetivo o reconhecimento

do melhor restaurante em toda cidade.

6 PLANO DE MARKETING
6.1 Descricao dos Produtos

CRITERIOS

DESCRICAO

Definicao do Produto
(Qual é o bem e/ou servico que sera

fabricado, comercializado e/ou prestado?

Almoco tendo um diferencial nos produtos de
qualidade, com bom atendimento e suprindo

as expectativas dos clientes.

Utilizacdo do Produto
(Para que ele sera utilizado por quem o

adquirir?)

Alimentacédo rapida no local ou no conforto

do seu lar com o delivery.
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Caracteristicas e Diferenciais do Produto Atendimento presencial ou delivery, com
(O que se pode destacar como caracteristicas | produtos selecionados com 6tima qualidade
do bem e/ou servico que o torna desejavel | e cuidado na producao, e a comodidade.

frente a concorréncia?)

6.2 Principais produtos (bens e/ou servigos) substitutos.

Para efeito em beneficio do negdcio, os substitutos sdo de extrema importancia,
pois no ramo alimenticio alguns produtos podem sofrer grande aumento nos precos, €
também em algum periodo queda na producdo, por condi¢des climaticas, ou época do
ano, sendo assim a forma mais adequada para que posamos manter os precos estaveis, a
qualidade, e atender nosso cliente da forma mais eficaz possivel, os substitutos entram
nessa ordem com grande forca. Como exemplo de substituicdes, a lentilha, pode ser
substituida pelo feijdo carioca ou branco, a batata, pode ser substituido por batata salsa

ou inglesa.

6.3 Principais produtos (bens e/ou servicos) complementares.

Oferecemos algumas combinagdes que ja estdo nos pratos dos brasileiros como o
“arroz e feijao” que ¢ imprescindivel que se mantenha no cardapio ou entdo a “galinha
com polenta”. Essas sdo combinagdes comuns, todo nosso cardapio gira em torno de
complementos, pois a maioria dos nossos produtos, sio complementados por outros, afim

de montarmos um cardépio especifico e de bom grado para todos os publicos e gostos.

6.4 Analise do mercado consumidor

ITENS DESCRICAO

Perfil do Cliente Nossos clientes mantém algumas

caracteristicas notadas em sua grande
maioria, praticidade com qualidade em um
alimento que supri as necessidades. Mulheres
que trabalham fora, e nao tem tempo para
preparar a alimentacao para si e para sua
familia. Homens solteiros que trabalham nos
prédios comerciais ao redor.

Alunos de escolas e faculdades proximas.

Abrangéncia Geografica Local de facil acesso, area arejada, perto de

prédios comercias, escolas e faculdades.
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Potencial de crescimento do mercado (com

dados referenciados)

Com expansao anual em torno de 12%, o setor
de alimentacao fora de casa, isto &, bares e
restaurantes, gera cerca de 450mil novos
empregos por ano, segundo a Associacao
Brasileira de Bares e Restaurantes (Abrasel),
sendo o maior empregador dentro da
industria brasileira. Sao aproximadamente 6

milhdes de empregos.

6.5 Analise de Fornecedores de Insumos

Produto (s) que as duas

empresas fornecem

Alimentos, condimentos, utensilios de producéao.

Fornecedor 1

Nome

FORT ATACADISTA

Localizacao
88802-001.

Avenida Centenario, 1151, bairro Pinheirinho, Criciima/SC,

Rodovia SC-445 950, bairro Imigrantes, Icara, SC, 88820-000.

Prazo de fornecimento 1 dia util.

Condicées de pagamento

Dinheiro ou cartao do proprio mercado.

Fornecedor 2

Nome

COMBO ATACADISTA

Localizagao

Rodovia SC-445, Km 63,5 - Icara, SC, 88820-000.

Prazo de fornecimento 2 dias Uteis.

Condi¢cbes de pagamento

Dinheiro ou cartoes da rede Giassi.

Qual dos fornecedores possui preferéncia na sua escolha? Justifique com base

nas informacoes levantadas.

Os dois seguem a mesma proposta de Atacadao, FORT possui um diferencial em

ser uma empresa conceituada a mais tempo na regido, contendo atendimentos para

empresas pelo WhatsApp ou por telefone, os dois tem ampla rede, inclusive em outros

estados, mas o que traz mais credibilidade a empresa FORT ¢ pela entrega com agilidade

e os produtos de qualidade.



6.6 Analise dos 2 (dois) principais concorrentes
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Item

Sua empresa

(descricao do item)

Concorrente A

Concorrente B

Ponto | Ponto

Forte? | Fraco?

Ponto | Ponto

Forte? | Fraco?

Produto

Ponto Forte

Restaurante comida de

qualidade e agilidade.

X

X

Participacao
no mercado
(em % de

vendas)

Ponto Fraco
Pois estamos no comeco, €
preciso ganhar mercado

para se consolidar.

Atendimento

Ponto Forte

Atendimento  presencial
com funcionarios treinados
e atendimento

personalizados do delivery.

Atendimento

pos-venda

Ponto forte

Mantemos o contato com
os clientes, colhendo assim
os feedbacks e enviando

novidades e descontos.

Localizacao

Ponto forte

Estamos localizados em
uma area de facil acesso e

proximos do publico alvo.

Divulgacao

Ponto forte
de

que chegue

Usamos meios
divulgacoes
publico

ativamente ao

alvo.

Precos

Ponto forte
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Precos justos através dos
produto de qualidade que
oferecemos.
. Ponto forte X X
Qualidade
Produtos frescos e bem
do(s) »
preparados, de oOtima
produto(s) L
procedencia.
Ponto fraco X X
Ainda nao temos
Reputacao | reputacao, estamos
comecando agora  no
mercado.
) Ponto forte X X
Canais de )
Atendimento no local e por
venda ) )
o meio do site do
utilizados )
restaurante para delivery.
6.7 Segmentacio do futuro mercado de atuagcio
PROCESSO DE SEGMENTAR CARACTERISTICAS

Mercado
(Para quem o produto sera vendido?)
Traga para ca a descricao do cliente que

vocé ja colocou na questao 4!

Mulheres que trabalham fora, e nao tem
tempo para preparar a alimentacao para si e
para sua familia.

Homens solteiros que trabalham nos prédios
comerciais ao redor.

Alunos de escolas e faculdades proximas.

Caracteristicas do Produto

(O que meu cliente estara buscando de
beneficios no meu produto ao adquiri-lo?)
Traga para ca as caracteristicas e descricao
do produto que vocé ja colocou na questao
1!

Uma alimentacao balanceada, produtos de
boa qualidade, um atendimento onde os
funcionarios estarao prontos e qualificados
para atendé-los, um local agradavel, com
entregas rapidas para o dia corrido de
trabalho.

Segmento

(Sintese das duas respostas anteriores)

Podemos conhecer melhor as necessidades
dos consumidores, pois tem todos os tipos de
gostos, sendo assim, um aliado para
beneficiar a empresa seria um marketing bem

elaborado.

6.8 Objetivos de marketing

Objetivo Estratégico 1: Ter no minimo 50 clientes por dia ativos.
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Objetivo de Marketing 1: Fidelizar clientes através de um relacionamento
proximo, podendo dar atencao aos Feedbacks, podendo assim nos aperfeicoar
e oferecer descontos para os clientes mais frequentes, assim ganhando mais

confiabilidade dos clientes e nos aproximando mais.

Objetivo Estratégico 2: Fazer reducao de custos de 10% ao ano.
Objetivo de Marketing 2: Saber qual a preferéncia dos nossos clientes ira
facilitar para termos em estoque exatamente a quantidade necessaria e evitar

desperdicios. Conseguindo reduzir custos.

6.9. Estratégias de Produto, preco, promocio e distribuicio
Para nosso publico alvo observamos que o que mais

o chama atencdao é a qualidade dos produtos e a
Estrategia de Produto o , o 3
praticidade, alem da higiene e boa apresentacao do

alimento.

Sabemos que quem prioriza uma boa alimentacao,
também sabe o valor que tem, essa é uma
Estratégia de Preco | consciéncia que nossos clientes conseguem ter.
Nossos precos aliam-se ao que oferecemos de

melhor, bons produtos e de boa qualidade.

A abordagem sera feita através do WhatsApp com
Estratégia de as promocoes semanais e no Site do Restaurante.
Promocao Usando sempre as redes sociais para mais

engajamento com o publico alvo.

o Sera feita por meio de um moto boy, com a entrega
Estrategia de o ) ) )
L rapida e segura, feito o pedido pelo site do
Distribuicao

Restaurante ou pelo WhatsApp.

6.10. Acdes, responsaveis, prazos de execu¢io e mecanismos de controle

Estratégia de Fidelizar clientes
Produto
ACEO 1 Oferecer a melhor experiéncia, através dos nossos
i produtos de qualidade.
Responsavel Gerente geral

_ Prazo imediato, nosso carro chefe, buscando
Prazo de execucao o 3
resultados de primeira impressao.
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Mecanismo de | Em busca de novas receitas.
controle
Focar no atendimento para que o cliente saia satisfeito
Acao 2 e passe para o0s conhecidos terem vontade de
conhecer.
Responsavel Gerente geral, Garcons, Caixa.

Prazo de execucao

Imediato.

Mecanismo de

controle

Quanto melhor o atendimento, melhor e mais rapido o

retorno.

Estratégia de Preco

Preco justo prezando a qualidade.

Manter um relacionamento bom com os fornecedores

para que desta forma consigamos descontos e custos

Acao 1
mais baixos da matéria prima e consequentemente
repassar para nossos clientes.

Responsavel Financeiro

Prazo de execucao

Ajustes em 6 meses, tempo necessario para sentir o

mercado e adaptacao.

Mecanismo de | Avaliar vendas e retorno dos clientes relacionados aos
controle precos.
B Estar sempre por dentro do mercado e das promocoes
Acao 2
dos fornecedores.
Responsavel Gerente Geral.

Prazo de execucao

Tempo indeterminado, estar sempre a par.

Mecanismo de | Estar sempre em contato com os fornecedores.

controle

Estratégia de Promoc¢ées semanais

Promocao

ACEO 1 Manter o contato com os clientes vindos pelo delivery,
ca0 sempre mandar cardapio com as novas promocoes.

Responsavel Gerente Geral

Prazo de execucao

Prazo indeterminado.

Mecanismo de | Estar sempre em contato com os clientes.
controle
Acao 2 Outdoor pela cidade, em pontos estratégicos.

Responsavel

Gerente Geral.
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Prazo de execucao | Prazo de 2 meses da inauguracao.

Mecanismo de | Verificar se realmente obteve retorno pelos meios
controle empregados.

Estratégia de | Executados por garcons e Moto boys

Distribuicao

Acao 1 Delivery

Responsavel Moto boy

Prazo de execucao | 30 a 40 min

Mecanismo de | Site do Restaurante ou WhatsApp
controle

Acao 2 Atendimento nas mesas
Responsavel Garcons

Prazo de execucao | Imediato assim que chegam os clientes

Mecanismo de | Relatorios de pesquisas de satisfacoes feitas com
controle clientes mensais.
7 O PLANO DE OPERACOES

7.1. Tamanho (capacidade instalada):

Designar a capacidade de producao do novo empreendimento ¢ uma questao
primordial para o sucesso do negdcio. Pode-se observar o tamanho da empresa na tabela

abaixo, levando em consideragdo 100% de ocupacio.

Restaurante Delivery
100 lugares 100 pedidos
N° de refeigoes 100 100

7.2. Tecnologia e operacao

Nesta parte do plano de negocios, serdo apresentados os aspectos relacionados ao
processo de producdo, equipamentos e necessidade de mao-de-obra do Serafim

Restaurante LTDA ME.

a) Selecione os equipamentos, e, consequentemente, a tecnologia necessaria para o
funcionamento do futuro empreendimento.

Abaixo a listagem de Equipamentos que serdo necessarios:
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Itens Quantidades Valor
Equipamentos
Geladeira 2 R$4800
Fogao Industrial 2 R$2000
Liquidificador 2 R$840
Batedeira 2 R$3612
Freezer 2 R$4460
Balanga 1 R$ 549
Computadores 2 R$3134
Micro-ondas 2 R$4199
Forno 1 R$1394
Impressora 1 R$849
Impressora Nota Fiscal 1 R$643
Exaustor 2
Moveis
Mesas 25 R$9.197,5
Cadeiras 100
Balcao para atendimento 1 R$781,50
(Caixa)
Armario 1 R$78,00
Utensilios
Pratos Rasos 100 R$2808
Pratos Fundos 100
Pratos de sobremesa 100 R$1021,00
Talher refei¢do principal 250 R$1080,00
Talher sobremesa 250
Copos 150 R$965,21
Toalhas mesas 50 R$1360
Refratarios 50 R$2045,25
Kit Panelas 1 R$1500
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b) Descreva o processo de produgdo: como fabricar seus bens e/ou fornecer seus servigos;
informagdo detalhada dos procedimentos operacionais para transformar insumos em
produtos acabados, layout, fluxograma, etc.

¢ Atendimento Presencial: O atendimento serd realizado por garcons que receberdo os
clientes na porta do estabelecimento a fim de estabelecer o primeiro contato com o
cliente. Assim, os clientes serdo direcionados a mesa de sua preferéncia onde sera
fornecido o cardapio do dia e as opgdes substitutas. Apds a escolha, o cliente devera
ser informado do tempo de entrega dos pratos que sera em torno de 20 minutos. Apds
a entrega da refei¢do e o término da refeicao pelos clientes, o garcom responsavel pelo
atendimento deverd oferecer a sobremesa. Caso ndo seja preferéncia do cliente, o
garcom devera aguardar o cliente chamar para finaliza¢do do atendimento. O garcom
se dirige ao caixa onde ¢ impressa a nota fiscal e leva até o cliente para conferéncia.

e Atendimento Delivery: Cliente entra em contato por site ou WhatsApp com caixa que
computa o pedido e informa a cozinha. Apds, o motoboy ¢ informado e conforme
produtividade do dia sai para entrega a cada 10 pedidos, podendo ser quantidade
menor de pedidos para cada motoboy.

e Cozinha e estoque: Os procedimentos relativos a cozinha sdo o planejamento e
compra de materiais e insumos, o gerenciamento de estoque, qualificacdo de
fornecedores, preparo e conservacao dos alimentos

e Limpeza: Cada funcionario serd responsavel pela organizacdo e manutengdo de
limpeza em sua estac¢do de trabalho, sendo os garcons responsaveis pela limpeza das
mesas apos cada saida de cliente. Por fim, uma pessoa responsavel pela limpeza geral
das 15h as 21h, sendo seu ultimo turno.

O resumo de cada processo bem como suas atividades, equipamentos necessarios

e pessoas envolvidas encontram-se descritas no quadro que se segue.

IProcesso Principais atividades Equipamentos [Pessoas envolvidas
utilizados
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Processo Gerenciar compra de insumos ¢ | Computadores,| Gerente de operagoes,
administrativo materiais; Telefone, Chefe de cozinha,
Gerenciar estoque; Roteadores, Gerente de marketing.
Gerenciar planejamento de
cardapio conforme custo e
preparo das refeigoes;
Gerenciar setores de recursos
humanos para treinamento e
eficiéncia nos pedidos;
Gerenciar setores de marketing.
Processo Selecionar os fornecedores; Telefone, Gerente de marketing
de compras Negociar com fornecedores; computador,
Efetivar a compra; geladeira,
Receber ¢ armazenar os freezers,
produtos. armarios, fogdo
industrial,
forno, exaustor,
bem como os
materiais
descritos no
quadro anterior
Processo Atender aos pedidos recebidos; |Computadores, Gargons
de pedidos. Anotar os pedidos; telefone e Caixa
Repassar para o setor de cozinha.| telefone movel
Processo de Receber os pedidos; Utensilios de Chefe de cozinha,
preparo dos Preparar as refeigoes; cozinha. subchefes, auxiliares de
alimentos separar os pedidos. cozinha.
Processo de  |Receber os alimentos preparados; Refratarios e Gargons.
distribuir os Distribuir conforme os pedidos. bandejas.
pedidos no
restaurante.
Processo de Pegar os pedidos no caixa  [Motocicleta, Caixa
entrega Articulagdo com cliente Embalagens Entregador.
apropriadas

para  entrega,
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Processo de
Limpeza e
Manutengao

Manter a cozinha
limpa;
limpar e
manter a area de
consumo limpa e
arrumada;
limpar e manter
outros setores.

Utensilios de
cozinha, mesas,
cadeiras,
balcdes, portas,
janelas, todo o
piso, vassoura,
baldes, rodos,
vassouras,
flanelas.

Auxiliares de cozinha,
Gargons,
Lavador de Pratos
Auxiliar de servigos gerais.

¢) Elabore o projeto de construgao civil / arquitetonico (se necessario)

i3 [

e
T
o
)
w
)
©
i
©
]

Aanjag
fexied

d) Elabore a projecdo da necessidade de mao-de-obra: equipe gerencial e operacional

(organograma da empresa).
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L Py - L
.&. Administradora/Sécios
: |
Gerente de Gerente de
Operagodes Marketing
' |
| | .
Equipe de Equipe de e _
Atendimento Servigos w Equipede
Presencial Gerais @Bl cozinha
(Garcons, Caixa (Limpeza)

e Motoboys)

Funcao Necessidade QualificagGes Funcdo a Exercer
necessarias
Conhecimento das
Gestao 2 técnicas de gestdo. | Gerentes de
A Marketing
Experiéncias o
E de Operacoes
anteriores em
gerenciamento
Elaboracdo das . Chefe de Cozinha,
6 Conhecimentos e subchefes e
refeicoes habilidades auxiliares de
relacionadas a cozinha
higienizacdo e
preparo de
alimentos
Atendimento aos B Gargons
. 6 od . Caixa
clientes comunicagao e
habilidades
interpessoais;
Conhecimento
de Informatica
Possuir carteira
nacional de
Entrega dos pedidos
3 habilitac3o Motoboys
Modalidade A.
Diregao Segura e
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boas habilidades

interpessoais

Limpeza

Habilidades
manuais e rapidez

Auxiliar de servigos

gerais.

7.3. Localizacio

Para selecionar a localizacdo do Restaurante Serafim Ltda., foi realizada uma

pesquisa a fim de identificar potenciais terrenos para locagao do restaurante. Apods, foi

realizada analise do que se enquadra no custo reduzido conforme os critérios destacados

no quadro abaixo:

Local A B C
Area do terreno 719m? 750m* | 760m?
Distancia aeroporto 215km | 219km | 207km
Distancia da BR-101 17,6km 24km | 13,7km
Distancia do centro 1,4Km 6,4km 12km
Infraestrutura
Luz X X X
Agua X X X
Telefone X X X
Internet X X X
Féacil Acesso X X X
Aspectos Fisicos
Necessidade de Reforma X
Viabilidade de Instalagdes X
Proximidade a X
escolas/universidades
Proximidade a hospitais X X
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Regulamentac¢ao Tributaria

Incentivos Estaduais X X X
Incentivos Municipais X X X
Aluguel R$15.000 | R$7.500 [ R$9.000

ApOs, para decisao sobre a escolha do local, optou-se por realizar a técnica de
média ponderada na qual a maior média ¢ a op¢ao de escolha. Conforme o quadro abaixo,
foram atribuidas escores de 0 a 10 para cada item dos candidatos “A”, “B”, “C”. Em
seguida, foram multiplicados os pesos pelas notas. Como todos os trés estavam sobre o
mesmo somatdrio de peso, optou-se por ndo realizar a divisao final, sendo o somatorio

dos escores garantidor daquele que possuird maior média.

Local Pesos Escores Ponderacao
A B C A B C
Area do terreno 3 7 8 9 | 21 | 24 | 27
Distancia aeroporto 1 6 5 4 6 5 4
Distancia da BR-101 1 7 6 8 7 6 8
Distancia do centro 2 9 8 7 18 16 14
Infraestrutura
Luz 3 10 10 10 | 30 | 30 | 30
Agua 3 10 10 10 | 30 | 30 | 30
Telefone 3 10 10 10 | 30 | 30 | 30
Internet 3 10 10 10 | 30 | 30 | 30
Facil Acesso 3 10 10 10 | 30 | 30 | 30
Aspectos Fisicos
Necessidade de Reforma 3 9 8 8 27 | 24 | 24
Viabilidade de Instalagdes 2 9 8 8 18 | 16 | 16
Proximidade a escolas/universidades 3 8 4 0 24 | 12 0
Proximidade a hospitais 3 9 6 0 27 |18 0
Regulamentac¢ao Tributaria
Incentivos Estaduais 2 10 10 10 30 | 30 | 30
Incentivos Municipais 2 10 10 10 | 30 | 30 | 30
Aluguel 3 6 9 7 18 | 27 | 21
Total 376 | 358 | 324

Assim, apoOs analise, mesmo com maior custo na locacdo, o local de maior
vantagem foi a opgdo “A” localizado no bairro Comerciario na cidade de Criciima, Santa
Catarina.

8 PLANO FINANCEIRO
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8.1. Investimento inicial
Para melhor visualizagdo, o investimento inicial serd disponibilizado em forma de
quadro onde serdo descritos os custos iniciais. Nao foi projetado déficits no periodo de

12 meses, sendo o capital de giro calculado com 35% dos custos totais.

Itens de Investimento Valores em R$
Custos para abertura da empresa RS 2.500,00
Reforma do estabelecimento (Incluindo Decoragao) RS 180.000,00
Equipamentos/ Méveis/ Utensilios de Cozinha/ RS 60.000,00
Contratagdo de Funcionarios RS 50.000,00
Estoque de Matéria Prima R$ 177.864,00
Capital de Giro RS 125.255,40

TOTAL 595.619,40

8.2. Formas de financiamento
a) Descreva as formas de financiamento do futuro negocio (capital proprio ou de

terceiros).

Os recursos financeiros para o investimento inicial do Serafim serdo provenientes de
recursos de terceiros por meio de empréstimos bancarios.

b) Descreva as linhas de crédito para financiar o investimento (caso o empreendimento
seja financiado por capital de terceiros).

Para este negocio sera utilizado linha de crédito disponibilizado pelo Banco Nacional do
Desenvolvimento (BNDES) para pequenas empresas. Assim, o valor a ser financiado € o
total de R$ R$ 595.619,40 para ser pago em um total de 60 presta¢des, com juros de
16,32% a.a. O resumo disponibilizado na simulacdo do BNDES sera disponibilizado no
quadro abaixo.

Valor financiado R$ 595.619,40

Prazo total 60 meses

Prazo de caréncia 6 meses
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1° pagamento na R$ 22.947,13
caréncia
1° pagamento na R$ 18.582,85
amortizacao
Taxa de juros final 16,32% a.a

8.3. Receitas
a) Descreva quanto a empresa pretende vender mensalmente/anualmente.

Para calculo das receitas foram considerados o cardapio semanal do Serafim

restaurante. Apos, foram calculadas as vendas considerando 100% de ocupagao.

Vendas mensais
Quant. de vendas/ .
Valor unit. Valor total do més
mensal
Arroz Branco 1080 kg R$ 3,60 RS 43.200,00
Arroz Integral 540kg RS 3,60 RS 21.600,00
Arroz de Carreteiro 2160 kg R$ 29 RS 348.000,00
Batata Frita 1200kg R$ 10 RS 120.000,00
Berinjela a Parmegiana 400 R$ 9,00 RS 3.600,00
Bife Acebolado 1800Kg R$ 9,00 RS 108.000,00
Bolinho de Bacalhau 400 R$ 25,00 RS 10.000,00
Bolinho de feijoada 400 R$ 25,00 RS 10.000,00
Bisteca suina acebolada 400 R$ 9,00 RS 3.600,00
Carne cozida com batatas 400 R$ 10,00 RS 4.000,00
Couve refogada 400 R$ 4,00 RS 1.600,00
Espaguete ao molho al sugo 400 R$ 21,00 RS 8.400,00
Escondidinho de carne 400 R$ 29,00 RS 11.600,00
Frango frito 400 R$ 8,00 RS 3.200,00
Farofa 400 R$ 4,00 RS 1.600,00
Feijao carioca com linguica calabresa 400 RS 4,00 RS 1.600,00
Feijdo preto com calabresa 400 R$ 8,00 RS 3.200,00
Filé bovino a parmegiana 400 R$ 10,00 RS 4.000,00
Filé de frango a parmegiana 400 R$ 9,00 RS 3.600,00
Filé de peixe 400 R$ 9,00 RS 3.600,00
Lasanha a bolonhesa 400 RS 28 RS 11.200,00
Mandioquinha refogada 400 R$ 5,00 RS 2.000,00
Mandioca frita 400 R$ 10,00 RS 4.000,00
Nhoque de batata com molho a bolonhesa 400 R$ 35,00 RS 14.000,00
Panqueca com recheio de frango 1200 R$ 20,80 RS 24.960,00
Panqueca com recheio de carne moida 1200 R$ 20,80 RS 24.960,00
Pizza Frango com Catupiry 200 R$ 30 RS 6.000,00
Pizza 4 queijos 200 R$ 30 RS 6.000,00
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Pizza Calabresa 200 RS 30 RS 6.000,00
Pizza Mussarela 200 RS 30 RS 6.000,00
Pizza Marguerita 200 R$ 30 R$ 6.000,00
Puré de batata, 200 R$ 30 RS 6.000,00
Salada de Alface 400 R$ 8,00 RS 3.200,00
Salada Caesar 400 RS 30 RS 12.000,00
Vinagrete 400 R$ 4,00 RS 1.600,00
Strogonoff de frango 400 R$ 9,00 RS 3.600,00
Yakissoba tradicional 400 R$ 27,00 RS 10.800,00
Bebidas
Suco de Laranja 200 R$ 9,00 RS 1.800,00
Suco de Liméao 200 R$ 9,00 RS 1.800,00
Suco de Maracuja 200 R$ 9,00 RS 1.800,00
Suco de Manga 200 R$9,00 RS 1.800,00
Suco de Melancia 200 R$ 9,00 RS 1.800,00
Suco de Melao 200 R$ 9,00 RS 1.800,00
Suco de Graviola 200 R$ 9,00 RS 1.800,00
Refrigerantes 200 R$ 6 RS 1.200,00
Cerveja 200 R$ 10 RS 2.000,00
Caipirinha 200 R§ 22 RS 4.400,00
Vodka 200 R$ 10 RS 2.000,00
Vinhos 200 R§ 22 RS 4.400,00
Total - - RS 889.320,00

b) Descreva o prego estimado para cada produto/hora trabalhada.

No quadro abaixo pode-se verificar o preco estimado considerando um total de 480 horas

mensais trabalhadas, em dois turnos, no Serafim restaurante.

Valor em Reais Quantidade Valor de Insumos Valor
Produto produzido
(R$) da Hora Produzida por por Unidade por
no restaurante
trabalha Hora Produzida unidade
RS 1,00/
Arroz Branco 10 2,25kg RS$ 1,44
100g
RS 1,00/
Arroz Integral 10 1,125kg RS 1,44
100g
R$1,92/1
Arroz de Carreteiro 10 4,5kg R$ 11,60
00g
Batata Frita 10 2,5kg R$ 15,00 R$ 2,00
Berinjela a R$2,36/1
10 1kg R$ 13,60
Parmegiana 00g
R$0,72/1
Bife Acebolado 10 3,75kg R$ 3,60
00g
RS
Bolinho de Bacalhau 10 9,96 un R$ 10,00 25,00/por
¢ao
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R$
Bolinho de feijoada 10 9,96un R$ 10,00 25,00/por
¢ao
Bisteca suina R$0,72/1
10 3,75kg RS 3,60
acebolada 00g
Carne cozida com R$0,72/1
10 3,75kg RS 3,60
batatas 00g
Couve refogada 10 0,833333333 RS 1,60 R$ 4,00
Espaguete ao molho
10 0,833333333 RS 8,40 R$ 21,00
al sugo
Escondidinho de
10 0,833333333 R$ 11,60 R$ 29,00
carne
Frango frito 10 0,833333333 R$ 3,20 R$ 8,00
Farofa 10 0,833333333 RS 1,60 R$ 4,00
Feijao carioca com
10 0,833333333 RS 1,60 R$ 4,00
linguiga calabresa
Feijao preto com
10 0,833333333 R$ 3,20 R$ 8,00
calabresa
Filé bovino a
] 10 0,833333333 R$ 4,00 R$ 10,00
parmegiana
Filé de frango a
) 10 0,833333333 RS 3,60 R$ 9,00
parmegiana
Filé de peixe 10 0,833333333 R$ 3,60 R$ 9,00
Lasanha a bolonhesa 10 0,833333333 R$ 11,20 RS 28
Mandioquinha
10 0,833333333 R$ 2,00 R$ 5,00
refogada
Mandioca frita 10 0,833333333 R$ 4,00 R$ 10,00
Nhoque de batata
com molho a 10 0,833333333 R$ 14,00 R$ 35,00
bolonhesa
Panqueca com
10 2,5 RS 8,32 R$ 20,80
recheio de frango
Panqueca com
recheio de carne 10 2,5 R$ 8,32 R$ 20,80
moida
Pizza Frango com
] 10 3 R$ 12,00 R$ 30
Catupiry
Pizza 4 queijos 10 3 R$ 12,00 R$ 30
Pizza Calabresa 10 3 R$ 12,00 RS 30
Pizza Mussarela 10 3 R$ 12,00 RS 30
Pizza Marguerita 10 3 R$ 12,00 RS$ 30
R$1,59/1
Puré de batata, 10 2kg R$ 5,97

00g
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Salada de Alface 10 2 R$ 3,20 RS 8,00
Salada Caesar 10 2 R$ 12,00 RS 30
Vinagrete 10 1L R$ 1,60 RS 4,00
Strogonoff de frango 10 0,833333333 RS 3,60 R$ 9,00
Yakissoba
wadicional 10 0,833333333 R$ 10,80 R$ 27,00
Bebidas
Suco de Laranja 10 0,416666667 R$ 3,60 R$ 9,00
Suco de Liméao 10 0,416666667 RS 3,60 R$ 9,00
Suco de Maracuja 10 0,416666667 R$ 3,60 R$ 9,00
Suco de Manga 10 0,416666667 RS 3,60 R$ 9,00
Suco de Melancia 10 0,416666667 RS 3,60 R$ 9,00
Suco de Meldo 10 0,416666667 RS 3,60 R$ 9,00
Suco de Graviola 10 0,416666667 R$ 3,60 R$ 9,00

c¢) Descreva a receita mensal/anual prevista.

Para célculo das receitas, estipulou-se uma projecdo para 70%, 50% e 34% de

atendimentos mensais, conforme pode ser observado no quadro abaixo.

Projecdo Mensal Receita Mensal Anual

70% de RS
atendimentos 10920 622.524.00 131040 RS 7.470.288,00

50% de RS
atendimentos 7800 444.660,00 93600 R$ 5.335.920,00

34% de RS
atendimentos 5304 302.368.80 63648 RS 3.628.425,60

8.4 Custos
a) Descreva os custos operacionais mensais/ anuais do futuro empreendimento. Exemplo:
Tipo de custo (fabricacio, administracio,
Item de custo operacional Valor (§) *
vendas ou financeiros?)
Pré-Labore Administragao RS 20.000,00
Encargos Pré-Labore Administragdo R$ 3.000,00
Pagamento Pessoal Administracdo R$ 50.000,00
Aluguel Administracdo R$ 15.000,00
Telefone/Internet Vendas R$ 300,00
Luz Vendas R$ 3.000,00

Agua Vendas R$ 1.500,00
Vendas R$ 200,00
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Aluguel maquina de cartdo visa

€ mastercard

Material de Limpeza Administragdo RS 2.000,00

Gas Vendas R$3.000,00
Manutengao e Conservacao Administragdo RS 200,00
Marketing e Publicidade Administragao R$ 1.500,00
Depreciagdo Produg@o R$ 1.200,90
Seguros Financeiro R$ 5.000,00
Célculo previsto do SIMPLES Financeiro RS 35.640,00
Matéria Prima Produgdo R$ 177.864,00
Financiamento Financeiro R$ 29.017,74

b) Classifique os custos operacionais mensais/ anuais em fixos e variaveis. Exemplo:

Item de custo

Tipo de custo (fabricacao,

. administracio, vendas ou Valor (§) *
operacional .
financeiros?)
Pro-Labore Administragado R$ 20.000,00
Encargos Pro-Labore Administragao R$ 3.000,00
Pagamento Pessoal Administragao R$ 50.000,00
Aluguel Administragdo R$ 15.000,00
Telefone/Internet Vendas R$ 300,00
Luz Vendas R$ 3.000,00
Agua Vendas R$ 1.500,00
Aluguel miquina de Vendas RS 200,00
cartdo visa e mastercard
Material de Limpeza Administragdo R$ 2.000,00
Gas Vendas R$ 3.000,00
Manutengai) © Administragdo R$ 200,00
Conservacao
Marketing e Publicidade Administragao R$ 1.500,00
Depreciagdo Produgio R$ 1.200,90
Seguros Financeiro R$ 5.000,00
Caleuto previsto do Financeiro RS 35.640,00
Matéria Prima Produgio R$ 177.864,00
Financiamento Financeiro R$ 22.947,13
TOTAL RS 342.352,03

8.5 Projecao do fluxo de caixa

Elabore a projecdo do fluxo de caixa mensal/anual do futuro empreendimento. Exemplo
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Na préxima pagina estdo descritas a previsdo do fluxo de caixa para 12 meses,
considerando maior fluxo de clientes no periodo de férias e um aumento de 20% nas

vendas neste periodo.



8.6. Projecao do demonstrativo de resultados (DRE)

Jan

Fev

Mar

Abr

Mai

Jun

Jul

Ago

Set

Out

Nov

Dez

Receita Total (RT)

R$622.524,00

R$444.660,00

R$444.660,00

R$444.660,00

R$444.660,00

R$444.660,00

R$444.660,00

R$444.660,00

R$444.660,00

R$444.660,00

R$622.524,00

R$622.524,00

(-) Custo Variavel (CV)

R$185.364,00

R$185.364,00

R$185.364,00

R$185.364,00

R$185.364,00

R$185.364,00

R$185.364,00

R$185.364,00

R$185.364,00

R$185.364,00

R$185.364,00

R$185.364,00

(=) Lucro Bruto (LB)

R$437.160

R$437.160

R$437.160

R$437.160

R$437.160

R$437.160

R$437.160

R$437.160

R$437.160

R$437.160

R$437.160

R$437.160

(-) Custo Fixo (CF)

R$163.147,00

R$163.147,00

R$163.147,00

R$163.147,00

R$163.147,00

R$163.147,00

R$163.147,00

R$163.147,00

R$163.147,00

R$163.147,00

R$163.147,00

R$163.147,00

(=) Lucro Operacional (LO) | R$274.013,00 | R$259.296,00 | R$259.296,00 | R$259.296,00 | R$259.296,00 | R$259.296,00 | R$259.296,00 | R$259.296,00 | R$259.296,00 | R$259.296,00 | R$274.013,00 | R$274.013,00
(-) Imposto de Renda (IR) R$27.510,90 | R$27.510,90 | R$27.510,90 | R$27.510,90 | R$27.510,90 | R$27.510,90 | R$27.510,90 | R$27.510,90 | R$27.510,90 | R$27.510,90 | R$27.510,90 | R$27.510,90
(-) Contribuigdo Social (CS)
(=) Lucro Liquido R$246.502,10 | R$231.786 R$231.786 R$231.786 R$231.786 R$231.786 R$231.786 R$231.786 R$231.786 R$231.786 | R$246.502,10 | R$246.502,10
Abz::l-lra Janeiro | Fevereiro | Marco Abril Maio Junho Julho Agosto | Setembro | Outubro | Novembro | Dezembro
Receitas a vista RS RS R$ RS RS RS RS RS RS RS RS RS
622.524,00 | 444.660,00 | 444.660,00 | 444.660,00 | 444.660,00 | 444.660,00 | 444.660,00 | 444.660,00 | 444.660,00 | 444.660,00 | 622.524,00 | 622.524,00
Receitas a prazo - - - - - - - - - - - -
(a) Receita total R$ R$ RS R$ RS RS R$ RS R$ R$ RS R$
(vendas) 622.524,00 | 444.660,00 | 444.660,00 | 444.660,00 | 444.660,00 | 444.660,00 | 444.660,00 | 444.660,00 | 444.660,00 | 444.660,00 | 622.524,00 | 622.524,00
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Custos
operacionais
Variaveis
Luz RS RS RS RS RS RS RS RS RS RS RS RS
3.000,00 | 3.000,00 | 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 | 3.000,00 | 3.000,00 | 3.000,00 | 3.000,00 | 3.000,00 | 3.000,00
A R$ R$ RS R$ RS RS R$ RS R$ R$ RS R$
gua 1.500,00 | 1.500,00 | 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 | 1.500,00 | 1.500,00 | 1.500,00 | 1.500,00 | 1.500,00 | 1.500,00
Gas R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
3.000,00 | 3.000,00 | 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 | 3.000,00 | 3.000,00 | 3.000,00 | 3.000,00 | 3.000,00 | 3.000,00
Matéria Prima 177.864,00 | 177.864,00 | 177.864,00 | 177.864,00 | 177.864,00 | 177.864,00 | 177.864,00 | 177.864,00 | 177.864,00 | 177.864,00 | 177.864,00 | 177.864,00
Total de. cust.os RS RS RS RS RS RS RS RS RS RS RS RS
Oli,e;;;"‘,’e';:"s 185.364,00 | 185.364,00 | 185.364,00 | 185.364,00 | 185.364,00 | 185.364,00 | 185.364,00 | 185.364,00 | 185.364,00 | 185.364,00 | 185.364,00 | 185.364,00
Custos
operacionais
Fixos
PRO-LABORE RS RS R$ RS R$ RS RS RS RS RS RS RS
20.000,00 | 20.000,00 | 20.000,00 | 20.000,00 | 20.000,00 | 20.000,00 | 20.000,00 | 20.000,00 | 20.000,00 | 20.000,00 | 20.000,00 | 20.000,00
Encargos Pro- R$ R$ RS RS RS RS R$ RS R$ R$ RS R$
Labore 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00
PAGAMENTO R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ RS R$ R$ R$
PESSOAL 50.000,00 | 50.000,00 | 50.000,00 | 50.000,00 | 50.000,00 | 50.000,00 | 50.000,00 | 50.000,00 | 50.000,00 | 50.000,00 | 50.000,00 | 50.000,00
Aluguel R$ R$ R$ R$ RS RS RS RS RS RS RS RS
15.000,00 | 15.000,00 | 15.000,00 | 15.000,00 15.000,00 | 15.000,00 | 15.000,00 | 15.000,00 | 15.000,00 | 15.000,00 | 15.000,00 | 15.000,00
Telefone/Internet RS R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00
Adl; fzftla?i?;; réa R$ RS R$ R$ RS R$ R$ R$ R$ RS R$ RS
200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00
mastercard
Material de R$ RS RS RS RS RS RS RS RS RS RS R$
Limpeza 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00
Manutengio e RS RS RS RS RS RS RS RS RS RS RS RS
Conservagao 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00
Marketing e RS$ R$ RS RS RS RS R$ RS R$ R$ RS R$
Publicidade 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00
Depreciagio RS R$ R$ R$ R$ RS RS RS RS RS RS RS
1.200,90 1.200,90 1.200,90 1.200,90 1.200,90 1.200,90 1.200,90 1.200,90 1.200,90 1.200,90 1.200,90 1.200,90
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Seguros R$ R$ R$ R$ RS R$ RS RS R$ RS
5.000,00 5.000,00 | 5.000,00 5.000,00 5.000,00 5.000,00 5.000,00 | 5.000,00 | 5.000,00 | 5.000,00 5.000,00 5.000,00
Caélculo previsto RS
do SIMPLES ) ) ) ) ) ) ) ) ) ) ) 35.640,00
Financiamento - R$ - - R$ RS R$ RS RS R$ RS
22.947,13 22.947,13 | 22.947,13 | 22.947,13 | 22.947,13 | 22.947,13 | 22.947,13 | 22.947,13
Total Custos R$ RS R$ RS R$ R$ RS R$ RS RS R$ R$
Fixos 98.400,90 98.400,90 | 121.348,03 98.400,90 98.400,90 121.348,03 | 121.348,03 | 121.348,03 | 121.348,03 | 121.348,03 | 121.348,03 | 156.988,03
Custo Total RS RS RS RS RS RS RS RS RS RS R$ RS
(CF+CYV) (b) 283.764,90 | 283.764,90 | 306.712,03 | 283.764,90 | 283.764,90 | 306.712,03 | 306.712,03 | 306.712,03 | 306.712,03 | 306.712,03 | 306.712,03 | 342.352,03
(© RS
Investimentos 595.619,40
Aporte de RS
Capital 125.255,40
Saldo de caixa R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ RS R$
(a-b-¢) 125.255,40 338.759,10 | 160.895,10 | 137.947,97 | 160.895,10 160.895,10 | 137.947,97 | 137.947,97 | 137.947,97 | 137.947,97 | 137.947,97 | 315.811,97 | 280.171,97
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9. Avaliacao do Plano de Negocios

9.1. Avaliacao econdomica
9.1.1 Ponto de equilibrio
Calcule o ponto de equilibrio econdmico do futuro empreendimento.

PE=_ CF X 100

RT -CV
PE 46,8%
Custos Fixos (CF) R$ 121.348,03
Receita Total(RT) R$ 444.660,00
Custos Variaveis (CV) R$ 185.364,00

Assim, substituindo-se na féormula:
_ 121.348,03
444,660 — 185.364

Como resultado, o Ponto de Equilibrio ¢ obtido quando o restaurante operar com 46,80% de

PE x100

atendimentos

9.1.2 Taxa de lucratividade
Calcule a taxa de lucratividade do futuro empreendimento.

Para célculo, utilizou-se a formula e os valores conforme quadro 1.

Taxa de Lucratividade = Lucro Liquido X 100
Receita Total

Taxa de Lucratividade 52,12%
Lucro Liquido R$ 231.786,00
Receita Total R$ 444.660,00

231.786,00

Taxa de Lucratividade = mxlOO

Como resultado, a taxa de lucratividade obtida foi de 52,12%

9.1.3 Taxa do retorno do investimento
Calcule a taxa de retorno do futuro empreendimento.

Considerando a formula:

) Lucro Liquido
Taxa de Retorno do Investimento = - ——x100
Investimento Inicial

Taxa de Retorno do Investimento 38,91%
Lucro Liquido R$ 231.786,00
Investimento Inicial RS 595.619,40
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o _23L786
~ 595619

9.1.4 Prazo de retorno do investimento (payback)
A partir da férmula:

Payback = Investimento Inicial

Lucro Liquido
Substituindo:

591.619,40

Payback = m = 2,6 meses

Payback 2,569695322
Investimento Inicial RS 595.619,40
Lucro Liquido R$ 231.786,00

9.1.5 Taxa Interna de Retorno
Calcule TIR do futuro empreendimento.

Para calculo da Taxa Interna de Retorno(TIR), considerou-se como referéncia a Taxa
Sistema Especial de Liquidacdo e de Custddia (SELIC) que em maio de 2021 estava em 3,5%
a.a. Dessa forma, considerando a formula para célculo do TIR (Figura 1), onde F'C representa

o Fluxo de Caixa, n representa o periodo de cada fluxo e i representa a TIR, obtém-se o valor

conforme quadro a seguir, calculado a partir do Microsoft Excel 2016©.

~ FC,
14 0n
n=0
Investimento Inicial -R$ 595.619,40
Ano 1 R$ 2.245.116,16
Ano 2 R$ 2.245.116,16
Ano 3 R$ 2.245.116,16
Ano 4 R$ 2.245.116,16
Ano 5 R$ 2.245.116,16
Taxa Interna de Retorno 377%

Desse modo, a TIR rende 377% a mais que investimentos no mesmo periodo,

considerando uma taxa SELIC de 3,5%.



9.1.6 Valor Presente Liquido

Calcule o VPL do futuro empreendimento.

VPL = i Fen
N 14 in
n=0
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Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5 Total
Invest.n.nento “R$595.619,40 -R$  595.619,40
Inicial
Fluxode | por 24511616 | R$2245.116,16 | R$2.245.116.16 | RS2.245.116,16 | RS 2245.116.16
Caixa(FC)
(1+i)*n 1,04 1,07 111 1,15 1,19
FC/(1+i)*n | R$2.169.194,36 | R$ 2.095.839,96 | R$ 2.024.966,14 | RS 1956.489,03 | RS 1.890.327,56 | R$ 10.136.817,05

Soma, VPL

R$ 9.541.197,65

O VPL (Valor Presente Liquido) foi de R§  9.541.197,65. Sendo este valor positivo,

portanto, o capital inicial de R$ 595.619,40 rende, quando aplicado no negdcio, RS

9.541.197,65 a mais do que renderia no periodo indicado, se fosse aplicado em um investimento

financeiro que tem uma taxa de 3,5% ao ano, mesmo considerando que os valores de Fluxo de

Caixa seriam 0s mesmos.

9.2. Analise de sensibilidade
Projete diferentes cendrios para a atuagdo do futuro empreendimento no mercado (veja os

exemplos nos quadros) e em seguida desenvolva uma andlise dos indicadores econdmicos para

os diferentes cenarios.

Projecao Volume de Perspectiva de crescimento
vendas Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Otimista 131.040 10% 10% 10% 10% 10%
Mais 4% 4% 4% 4% 4%
provavel 93.600
Pessimista 56.160 2% 2% 2% 2% 2%




Analise em diferentes cenarios 40
Indicador Cenarios
Pessimista Mais provavel Otimista
TIR (%) 44% 380% 2896%
VPL (RS) R$ 680.530,86 R$ 9.541.197,65 | R$ 17.249.010,69
Payback 20,81 meses 2,6 meses 0,08 meses
PE (%) 103% 46,8% 1,67%

9.3. Avaliacao social
Descreva os custos e beneficios sociais (numero de empregos gerados, impactos ambientais,

etc.) do futuro empreendimento.

No Serafim Restaurante, serdo ofertadas diversas vagas de emprego, garantido-se vagas
para pessoas com necessidades especiais como pessoas com deficiéncia fisica, mental, visual e
auditiva de modo que a efetiva inser¢ao da populacdo no processo de producao, principalmente
as que sao base da piramide e possuem baixa renda, retirando-as do local de apenas consumidor
final

A fim de colaborar para agdes que incentivem o desenvolvimento sustentavel, ou

seja o desenvolvimento econdmico sem afetar a disponibilidade de recursos naturais, serdo
adotadas medidas para reducao de desperdicio de alimentos, adocdo de fornecedores locais
com alimentos organicos ¢ sem ou com reducao do uso de agrotoxicos, além de colaboragao
com cooperativas de reciclaveis para separagdo e entrega de materiais reciclaveis como
embalagens de produtos.

10. Conclusao
Faga uma reflexao final, isto ¢, segundo os critérios trabalhados no plano (nas

disciplinas de TCC I e TCC II), ¢ viavel a implantag@o dessa idéia de negocio? Justifique.

Diante do exposto, ao se realizar o presente trabalho, foi possivel desenvolver a
percepcao dos entraves e facilidades do mercado para criacdo € manutencdo de um
estabelecimento comercial por meio do plano de negdcios.

Ao analisar as necessidades operacionais do empreendimento, foi necessaria uma
pesquisa profunda sobre o panorama do mercado atual e a previsdo de possiveis
acontecimentos, como a pandemia por COVID-19 que impds a readequagao para um mercado
de alimenta¢do exclusivamente a distancia nos chamados Lock Down.

Para a construcgdo e ordenagdo do negocio, foram pensados o plano estratégico, o plano
de marketing, o plano operacional e o plano financeiro a partir da pesquisa de mercado no Brasil

e principalmente na cidade de Criciima e no estado de Santa Catarina..
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Pelos cenarios estabelecidos( o pessimista, o mais provavel e o otimista), foi possivel
verificar que para haver algum ganho, ¢ necessario um minimo de 34% de atendimentos
mensais no restaurante de modo que este € cendrio que foi considerado pessimista, com TIR de
44%, VPL de R$ 680.530,86, Payback de 20,8 meses. No cenario mais provavel, que se
considerou 50% de atendimentos, o retorno reduz para 2,6 meses, demonstrando a viabilidade

do negdbcio.
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