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I INTRODUCAO

Este Plano de Negocio tem como objetivo apresentar os estudos de analise de
viabilidade de implantac¢@o de uma Pizzaria na cidade de Rianspolis/Go - PIZZALICIA.

Para realizacfio deste trabalho foi utilizada pesquisa bibliografica e de campo, com o
publico para identificar o perfil de cada cliente e saber seus desejos e opinides, com os |
conéorrentes para apurar ¢ mensurar os dados relevantes e com os fornecedores para obter
vantagens nas compras, bem como pesquisas em sites confidveis como o SEBRAE-SP,
INMETRO e ABRASEL para se obter informagdes do mercado de pizzas, do estudo de
clientes, concorrentes e fornecedores. A

Foram analisados os estudos de mercado, as estratégias de marketing, as ameagas e
oportunidades, o perfil dos clientes, e o estudo financeiro, o qual, determinou que a pizzaria
apresenta fatores favoraveis para implantagio e expansdo do negdcio.

A Pizzalicia enquadra-se como micro empresa, atuando no ramo de"fabricagﬁo e
comercializago de pizzas, porgdes € bebidas variadas, com uma estrutura dentro dos padr(")és

modemos; com ambiente agradavel e aconchegante, proporcionando aos clientes bem estar e

 satisfagfio.
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1 REFERENCIAL TEORICO

1.1 Empreendedorismo

O'tetmo empreendedorismo ¢ muito antigo, conforme diz Dolabela (1999, p. 47)
“Empreededorismo vem de entrepreneur; palavra francesa que era usada no século XII para
designar aquele que incentiva brigas. No final do século XVIII, passou a indicar a pessoa que
criava e conduzia projetos € empreendimentos”.

Embora seja antigo o termo empreendedorismo, muito se tem discutido sobre essse

assunto; tanto em debates, palestras, quanto em faculdades e até mesmo em algumas escolas o

termo empreendedorismo ja estd sendo incluido como uma de suas disciplinas escolares, e

isso fard com que as criangas € os jovens de hoje se tornem grandes empreendedores de
sucesso futuramente.
O empreendedorismo também pode ser considerado como “alimento™; ou até mesmo

como combustivel para o desenvolvimento econémico, bem como para a geracdo e

'distribuic;?lo de riquezas e beneficios para a sociedade. Pois, para cada novo empreendimento

surgem também novas oportunidades de emprego para diversas outras pessoas.
O empreendedorismo ¢ utilizado para classificar o perfil e as origens do empreendor,
bem como para descrever as atividades de quem se dedica a criago/inovagdo e transformagéo

de conhecimentos, ou seja, transformando idéias em realidade.

O empreendedorismo deve conduzir ao desenvolvimento econémico, gerando ¢

distribuindo riquezas e beneficios para a sociedade, é também utilizado para

designar os estudos relatives ao empreendedor, seu perfil, suas origens, sen sistema

de atividades, seu universo de atuagdo, ou seja, é utilizado para designar

- pricipalmente as atividades de quem se dedica & geragio de riquezas, seja na

’ transformagdo de conhecimento ou na inovagio em dreas como marketmg,
produgio, orgamzaqﬁo etc. (DOLABELA, 1999, p. 43-45).

Seguihdo esse raciocinio, Chiavenato (2005) diz que “o empreendedorismo envolve

a criagdo- de algo novo e que tenha valor no mercado € , para isso, deve haver

~~ comprometiménto de tempo e esforgo para realizar 0 novo negdcio, além da tolerdncia com

‘possiveis erros, criticas, riscos, insucesso, etc”.

Nesse sentido o empreendedorismo envolve inovagio, a habilidade de criar algo

novo onde anteriormente nada existia, ¢ faz com que o negécio seja rentivel. Mas, para
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alcancar o sucesso ¢ necessdrio que haja um esfor¢co significativo por parte dos

empreendedores, € também que sejam analisadas detalhadamente todas as areas do negacio.

1.2 Emprendimento

Para iniciar um novo empreendimento, ndo basta somente querer, é necessario que
seja feito um estudo detalhado do negécio e de todos os seus aspectos. Estudo esse que & feito
através de um plano dc negocio, que de acordo com Chiavenato (2004, p. 131) “Todo novo
empreendimento‘ deve ser .visdalizado do ponto de vista de um plano de negécios completo e
que contenha fodos os elementos importantes para caracterizd-lo adequadamente.” Ou seja,
com o planb de negécio, b_ein estruturado & possivel planejar o futuro do empreendimento,
que através de estratégias bem definidas serd possivel prevenir as falhas que surgirfio pelo
caminho.

Todo negdcio tem como objetivo atender as necessidades dos clientes nas 4reas de
bens e servigos, ou seja, “O objetivo de um negécio € produzir e vender com lucro
produtos/servigos que satisfacam necessidades e desejos da sociedade.” (CHIAVENATO,
2004, p. 23). |

- Nesse sentido, um empreendimento para atender as necessidades e desejos dos seus
clientes, é nebeésén'o que os produtos/servicos sejam de boa qualidade, que pratiquem precos
aéessiVeis, e principalmente, que seja oferecido um bom atendimento; que sera o diferencial
de todo empreendimento. E isso que fard com que o cliente volte ao estabelecimento e
possivelmente, se torne um cliente fiel.

Para Chiavenato (2004, p. 22) “ Negécio é um esforgo organizado por determinadas
pessoas para produzir bens e servigos a fim de vendé-los em um determinado mercado e

alcangar recompensa financeira pelo seu esfor¢o”. Ou seja, empreendimento € quando

-algumas pessoas se retnem em busca de um objetivo em comum, sendo que através de seus

esfdrgos produzem bens e servicos a fim de vendé-los em determinados mercados para

obterem recompensas financeiras.

1.3 Empreendedor

Empreendedor € alguém visiondrio, que tem a capacidade de criar ou inovar algo,

que pbssui grande confianga em si mesmo, € perseverante e tem facilida‘de em detectar

oportunidade de negdcios onde ndo existia. E aquele que tem coragem de assumir riscos €
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responsabilidades, possui poder de persuasfio e & apaixonado pelo que faz; ou seja, tem

consciéncia de que tudo isso se d4 com perseveranga e muito trabalho.

O empreendedor € alguém capaz de desenvolver um visdo, mas nfo s6. Deve saber
persuadir terceiros, sécios, colaboradores, investidores, convencé-los de que sua
visdo podera levar todos a uma situagio confortavel no futuro. Além de energia e
perseveranga, uma grande dose de paixdo ¢ necessdria para construir algo a partir do
nada e continuar em frente, apesar de obsticulos, armadilhas e da soliddo. O
empreendedor ¢ alguém que acredita que pode colocar a sorte a seu favor, por
entender que ela é produto do trabalho duro. (DOLABELA, 1999, p. 44).

Ha um mito que diz o seguinte: “Empreendedor sfo natos, nascem para o sucesso”
(DORNELAS, 2005, p. 35). Na realidade, a pessoa pode adquirir esse dom tanto por
necessidade ou por influéncia do meio em que vive; ou seja, quando uma pessoa vive em um
ambiente onde existam vérias pessoas com espirito empreendedor, havera uma grande chance
dessa pessoa se tornar uma empreendedora. Como diz Dolabela (1999, p. 30) “O
empreendedorismo é um fenémeno cultural, ou seja, empreendedores nascem por influéncia
do meio em que vivem. Pesquisas mostram que os empreendedores t€m sempre um modelo,
alguém que os influenciam”.

Segundo Dolabela (1999, p. 47) a partir do século XVIII os economistas Cantillon e
Jean-Baptiste Say passaram a definir como empreendedor aquele que identifica oportunidades
de negdcios e assumia riscos, alguém que inovava e que era agente de mudangas. Ou seja, era
alguém capaz de assumir riscos sem hesitar, era e € até os dias atuais uma pessoa
perseverante, que busca alcangar seus objetivos.

Além de um certo acimulo de conhecimentos, para ser empreendedor, é necessérid
que a pessoa possua boa conduta moral € um bom comportamento, tem que ser corajosa eﬁ

saber enfrentar e conviver com as incertezas do mercado.

Ser empreendedor ndo € somente uma questdo de acimulo de conheéimento, mas a
introjegio de valores, atitudes, comportamentos, formas de percepgio do mundo €
de si mesmo voltados para atividades em que o risco, a capacidade de inovar,
perseverar ¢ de conviver com a incerteza sdo elementos indispensaveis.
(DOLABELA, 1999, p. 44)
Empreendedor € a pessoa que, além de identificar as oportunidades de negécios, faz
com que elas acontegam; ou seja, suas ideias niio ficam apenas nos seus pensamentos ou 30
somente projetados em papéis, ela as transforma em realidade para beneficiar a si proprio € a

comunidade onde vive.
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o) empreendedor € a pessoa que consegue fazer as coisas acontecerem, pois é dotado
de sensibilidade para os negécios, tino financeiro ¢ capacidade de identificar

. oportunidades. Com esse arsenal, transforma ideias em realidade, para beneficio .
proprio e para beneficio da comunidade. (CHIAVENATO, 2004, p-5)

O empreendedor é sonhador, ele percebe uma oportunidade de negécio onde muitos
nfio conseguem enxergar, defende seus ideais e projetos com confianga. Corre atrds daquilo
que acredita que possa dar certo, assumir riscos e responsabilidades, mesmo sabendo das
dificuldades que enfrentara pelo caminho. Buscar novas ideias é uma de suas caracteristicas e,

perseverante trabalha para realizar seu grande sonho de montar o préprio negécio.

O empreendedor ndo € somente um fundador de novas empresas ou o construtor de
novos negocios. Ele € a energia da economia, a alavanca de recursos, o impulso de
talentos, a dinfmica de ideais. Mais ainda: ele é quem fareja as oportunidades e
precisa ser muito répido, aproveltando as oportunidades fortuitas, antes que outros
aventureiros o fagcam, ou seja, o empreendedor é a pessoa que inicia e/ou opera um
negécio para realizar uma ideia ou projeto pessoal assumindo riscos ¢
responsabilidades e inovando continuamente. (CHIAVENATO, 2004, p. 3).

1.4 Plano de negocio
Segundo Dolabela (1999, p. 80) “O plano de negécio é uma linguagem para

- descrever de forma_ completa o que € ou que pretende ser uma empresa”. E de acordo com o
portal do SEBRAE-SP (2010), o plano de negécio é um documentos pelo qual o
empreéndedor formalizard os estudos a respeito de suas ideias, transformando-as num
NEGOCIO. No plano de negécios estardo registrados o conceito do negécio, os riscos, 0s
concorrentes, o perfil da clientela, as estratégias de marketing, bem como todo o plano
 financeiro que viabilizard o novo negécio. Além de ser um 6timo instrumento de apreséntac;ﬁo

‘do negocio para o empreendedor que procura socio ou um investidor.

Plano de negécio ¢ um documento usado para descrever um empreendimento ¢ o
modelo de negécio que sustente a empresa, sua elaboragio envolve um processo de
aprendizagem e autoconhecimento, ¢ ainda, permite ao empreendedor situar-se no
seu ambiente de negécios. (DORNELAS, 2005, p. 98)

O plano de negdcio € o alicerce para todo empreendimento. Pois é com ele que o

empreendedor podera se familiarizar com o mercado, com os possiveis clientes, concorrentes,

e através dele que se poderé saber se um negécio € viavel ou nio financeiramente.

O plano de negécio € a formalizagio das ideias, da oportunidade, do conceito, dos
riscos, das experiéncias similares, das medidas para minimiza-los, das respostas aos
pré-requisitos, da estratégia competitiva, bem como, o plano de marketing, de
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vendas, operacional e financeiro para viabilizar o novo negécio. (DEGEN, 1989, p.
177)

O plano de negécio é uma forma de o empfeendedor colocar todas suas ideias em
ordem e analisi-las com cuidado, para que ele possa identificar falhas que possam surgir no

futuro e, assim, elaborar estratégias que contornem essa situago.

O plano de negé6cio — business plan — € um conjunto de dados e informagdes sobre o
futuro empreendimento, que define suas principais caracteristicas e condigdes para
proporcionar uma andlise da sua viabilidade e dos seus riscos, bem como para
facilitar implantagdo. E uma espécie de plano de viabilizagio de uma idéia, um
pequeno check list para ndo deixar passar nada despercebido. (CHIAVENATO,
2004, p. 128)

Para obtengfo de um efeito satisfatério, em um Plano de Negécio, € viavel que o

3

mesmo passe por uma revisiio constantemente, principalmente, nas areas financeiras e
mercadolégica, que sdo as que mais sofrem mundangas no decorrer da vida do neg6cio. Haja
visto, que a cada dia surge novo produto/servigo no mercado, h4 varias alteracdes de pregos
dos produtos/servigos, € seja qual for o ramo do negdcio, o empreendedor deve estar atento a
tais mudangas procurando sempre atender as necessidades de seus clientes. Nesse contexto
Chiavenato (2004, p. 136) diz que “E imprescindivel fazer revisdes continuas no plano de
neg6cio para manté-lo atualizado e dindmico”.

O plano ¢ a formaliza¢@io das ideias, da oportunidade , do conceito, dos riscos, das

experiéncias similares, das medidas para minimizi-los, das respostas aos pré-

requisitos, da estratégia competitiva, bem como do plano de marketing, de vendas,
operacional ¢ financeiro para realizar o novo negécio. (DEGEN, 1989, p. 177)

L] Sendo assim, um plano de negécio quando bem elaborado, aumenta
consideravelmente as chances de sucesso no novo empreendimento, além de atrair socios e

conseguir recursos financeiros com mais facilidade para o empreendimento.
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2 SUMARIO EXECUTIVO

O sumdrio executivo ¢ um resumo do PLANO DE NEGOCIO. Nio se trata de uma
introducdio ou justificativa do projeto e, sim, de um sumério das defini¢des principais do

projeto. Nele constar4:

o Descrigdo do projeto;
e  Dados dos empreendedores;

e  Perfis e atribuigdes dos socios.

2.1 Descrigiio do Negécio

O negdcio é uma empresa comercial que oferecerd pizzas e porgdes com variados
sabores e bebidas diversas, em um ambiente familiar, onde tem como ponto primordial o
atendimento ao cliente e a qualidade dos produtos € no qual, busca a satisfacdo e o bem estar
dos clientes.

A Pizzalicia estarda localizada na Avenida Santa Efigénia, s/mn° Centro,

‘Riandpolis/Go. A escolha do local se deu por ser a avenida prinéipal da cidade, ser de facil

acesso ¢ por ter um grande fluxo de pessoas, 0 que se torna uma maneira de promover o
produto.

O publico alvo desse negécio sera a populagio Rianapolina de todas as faixas etérias,
bem como de cidades vizinhas, visto que o mesmo terd um ambiente agradavel e que sirva de
ponto de encontro e lazer para todas as pessoas.

O referido projei:o ¢ composto pelos Planos de Marketing, Operacional e Financeiro.

O investimento para implantacio serd no valor de R$ 60.564,50 (sessenta mil

j quinhentos e sessenta € quatro reais e cinquenta centavos), o qual serd constituido pelos

investimentos fixos, financeiros e pré operacionais.

A empresa ter4 um faturamento anual de R$ 237.125,00 (duzentos e trinta e sete mil
cento ¢ vinte e cinco reais) podendo ocorrer variagdes de acordo com as sazonalidades que
variam de 20% a 30%. O lucro esperado serd em tormno de R$ 21.935,44 (vinte e um mil
novecentos € trinta € cinco reais € quarenta e quatro centavos). A rentabilidade serda de
36,22% ao ano. De acordo com os célculos feitos a empresa recuperard os gastos cdm_ a

montagem do negééio no periodo de 02 anos, 09 meses e 03 dias.



».

.

-

20

2.2 Dados dos Empreendedores, Perfis e Atribui¢cdes

A Pizzalicia terd participagio e serd dirigida por uma equipe de pessoas em
condi¢bes de aproveitar a oportunidade que se apresenta em decorréncia das atividades
comerciais de mercado na Cidade de Rianapolis. O seu fundador, que exercera a fungfio de

gerente, t€ém o seguinte perfil.

MARCIO TOSTES DE ALMEIDA

Em vias de curso de AdministracBo de Empresas na Faculdade de Ciéncia e
Educagio de Rubiataba, com término em 2010, possui cursos de informdtica nas dreas de
digitacdo, Excel, IPD e Power Point; participou de enventos importantes, como II SEMAD,
Sucesso Profissional: Cultive o seu Network ¢ ENACE, Encontro de Administragdo de Ceres
e Regifio do Vale do Séo Patricio; Processos do Departamento Pessoal e Divisdo de Recursos
Humanos — VERITAE — Goiinia — GO; Atualmente trabalha como Coordenador de Pessoal
na empresa LACEL Laticinios Ceres Ltda — Rianapolis — GO.
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3 APRESENTACAO DA EMPRESA

3.1 Dados do Empreendimen‘to

A raziio social do empreendimento serda MTA PIZZARIA Ltda, com o nome Fantasia
de: “Pizzaria Pizzalicia”, CPF/CNPJ: XXX XXX . XXX-XX.

3.2 Setor de Atividade

O setor de atividade da empresa serd o comércio, pois, havera compra de matéria-
prima dos fornecedores para fabricagio das pizzas e sera vendido o produto acabado
diretamente aos clientes.

3.3 Forma Juridica

Empresaria

Segundo o site Berbel (2010) a forma juridica Empreséria é aquela constituida por
uma tinica pessoa, responsavel ilimitada e individualmente pela Empresa (ou pelos seus atos),
onde o nome da firma sera o do tltular Este tipo de forma juridica se aplica a atividades de
indéstria e/ou comércio sendo que o ativo e o passivo (estoques, maquinas, contas a pagar,
etc.) podem ser transferidos a outra Pessoa Juridica, porém, a Empresa em questdo, por ser
firma individual, ¢ intransferivel. Cabe destacar,’ portanto, que a Natureza Juridica

"Empresario" ndo pode ser vendida, nem admite sécios.
3.4 Enquadramento Tributirio

‘O enquadramento tributério serd o Regime Simples Nacional, pois, a empresa terd

. uma receita bruta que nfo ultrapassard os R$ 240.000,00 (duzentos e quarenta mil reais) nem
'0s R$ 2.400.000,00 (dois milhdes e quatrocentos mil reais), faturamento esse dcvido pelas

Microempresas ¢ Empresas de Pequeno Porte, instituido pela Lei Complementar n°.

123/2006, ¢ respeitando os demais requisitos previstos na Lei.
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Receita Bruta Total em 12 meses (em RS) Tabel;}i;lf)(t):lércm
Até 120.000,00 4,00%
De 120.000,01 a 240.000,00 5.47%
De 240.000,01 a 360.000,00 6,84%
De 360.000,01 a 480.000,00 7,54%
De 480.000,01 a 600.000,00 7,60%
De 600.000,01 a 720.000,00 8,28%
De 720.000,01 a 840.000,00 8,36%
De 840.000,01 a 960.000,00 8,45%
De 960.000,01 a 1.080.000,00 9,03%
- |De 1.080.000,01 a 1.200.000,00 9,12%
De 1.200.000,01 a 1.320.000,00 9,95%
De 1.320.000,01 a 1.440.000,00 ) 10,04%
De 1.440.000,01 a 1.560.000,00 10,13%
De 1.560.000,01 a 1.680.000,00 10,23%
De 1.680.000,01 a 1.800.000,00 10,32%
De 1.800.000,01 a 1.920.000,00 11,23%
De 1.920.000,01 a 2.040.000,00 11,32%
De 2.040.000,01 a 2.160.000,00 11,42%
De 2.160.000,01 a 2.280.000,00 11,51%
De 2.280.000,01 a 2.400.000,00 11,61%

Fonte: Portal Tributirio, 2010.

3.5 Capital Social

o) capital social a ser investido na implantagdo do negécio serd no valor de R$
60.564,50 (sessenta mil quinhentos e sessenta e quatro reais e cinquenta centavos).

3.6 Missdo

Comercializar produtos de alta qualidade com pregos competitivos, assegurando aos

nossos clientes um padrdo de qualidade continuo e consistente em todos nossos produtos.

3.7 Visdo

Tornar-se referéncia na comercializagio de pizzas e bebidas na cidade de
Rianépolis/Go, oferecendo produtos de alta qualidade aos consumidores que sdo cada vez
mais exigentes. A Pizzalicia tem uma visdo de se expandir em todo o Vale de S3o Patricio. e

posteriormente em todo o Estado de Goids.

3.8 Metas ou Objetivos

A Pizzaria Pizzalicia tem os seguintes objetivos:

. Curto prazo - Obter um mimero consideravel de clientes para que a empresa

alcance sustentabilidade nos seus primeiros anos de vida.
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. Médio Prazo — Aumentar o estabelecimento, variando os produtos, procurando
suprir as necessidades e desejos dos clientes.
. Longo Prazo - Abrir filiais em outras cidades da regifio do Vale de Sdo Patricio

e no Estado de Goias.
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4 PLANO DE MARKETING

4.1 Desericiio dos Principais Produtos

Para que os produtos possam ser mais atrativos, competitivos ¢ encantar o cliente é
necessario ofertar beneficios extras como: garantia, entrega gratuita, embalagens

diferenciadas, entre outras coisas que possibilitam a satisfa¢do do cliente.

Os produtos que serdo comercializados serfio: pizzas, sucos diversos, refrigerantes,
vinhos, cervejas e 4gua mineral. A empresa se propds a comercializar estes produtos buscando
dessa forma trabalhar com itens de fécil aceitago no mercado, oferecendo maior seguranga

ao negocio, por se tratar de itens de giro facil e rapido.

Caracterizac¢iio bésica e genérica dos produtos

Pizzas: serdo oferecidas pizzas na forma tradicional (disco) e como inovag#o a pizza
cone, o cardapio serd composto de 15 tipos diferentes de pizza e mais a op¢io para montagem
do cardéapio pessoal.

Porgdes: Serdo ofericidas porgdes de batata frita, quibe, calabresa, torresmo, etc.

Bebidas: Refrigerantes Coca-Cola, Guarani Antarctica e Fanta de 2 litros,
refrigerantes de 600 ml e lata, cerveja em lata, vinho em garrafa e suco de frutas naturais.

Agua mineral: garrafas de 600 ml.

4.2 Estudo deos Clientes

O publico alvo da pizzaria é composto por pessoas fisicas de todas as faixas etérias:

criangas, adolescentes, jovens, adultos, idosos, tanto do género feminino como do género

~masculino. Parte desses clientes sfio estudantes que ndo tem renda fixa, outra parte sdo de

pessoas acima de dezoito anos que estio empregadas e possuem renda fixa.

Os clientes em sua maioria possuem uma familia média, composta geralmente de
quatro a seis pessoas, € sdo residentes na cidade de Rianépolis/GO e quando querem apreciar

uma pizza de boa qualidade tem que se deslocar para as cidades vizinhas.
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4.3 KEstudo dos Concorrentes

Variavel | A vista. Na Avenida |
principal, no centro
da cidade. |
0a Varidvel |A vista ou no cartio|Na cidade de|Bom | Bom
de crédito. | Rialma/GO ‘

Quabdro 1 — Estudo dos Concorrentes
Fente: Dados do trabalhe, adaptadoes pelo autor, 2010.

Em Riandpolis existe apenas uma pizzaria, a qual oferece pouca variedade de
produtos, o que faz com que os clientes se desloqﬁem para outras cidades a fim de procurafem
mais variedades nesse segmento. |

Podem ser citadas como possiveis concorrentes desse segmento a Requinte Pizzaria
que esta localizada na cidade de Riandpolis/Go e a Pigally Pizzaria que estd localizada na
cidade de Rialma/Go. _

Ponto Forte: Ambas oferecem pizzas de boa qualidade, saborosas. A Pigally estd no
mercado ha bastante tempo.

~ Ponto Fraco: As pessoas que querem saborear uma pizza de melhor qualidade, como
as pizzas oferecidas pela Pigally, tem que se deslocar para outra cidade para se satisfazerem.
A Requinte Pizzaria tem pouca variedade de sabores.
Os pontos fortes da Pizzalicia em relagfo a concorréncia:
¢ Qualidade no atendimento: Na Pizzaria Pizzalicia o atendimento sera rapido ¢
eficaz para o cliente perceber um bom servigo, rapidez, conforto e cortesia.
e Precos acessiveis: A empresa ird vender seus produtos no preco de mercado,

portanto, acessivel a qualquer pessoa.

e Servigo de entrega: A principio a Pizzaria Pizzalicia contara com um Motoboy que
fara as entregas. Porém, este tipo de servico poderd no futuro ser ampliado diante da
demanda.

Os pontos fracos da Pizzalicia em relagdo a concorréncia:

e Inexperiéncia no mercado: Devido ao fato de ser uma empresa que se propde a ter

“uma atendimento diferenciado, a inexperiéncia deve ser considerada. Portanto, a empresa tera

estratégias de promog#io as quais atrairfio varios clientes.
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Para conseguirmos conquistar os clientes serd oferecido uma grande variedade de
produtos, com pregos acessiveis a toda a populagio, em um ambiente agradavel e com
excelente atendimento.

4.4 Estudo dos Fornecedores

e Preparagdo das massas, recheios e por¢des: Supermercado Super Bala na cidade de
Rianapolis/Go, Supermercado Aladel na cidade de Rianapolis/Go, Supermercado Mercafrutas
na cidade de Ceres/Go, todos com entrega imediata ¢ pagamento pode ser em dinheiro, no

cartdo ou no cheque com prazos de até 30 dias.

e Bebidas: Cervale localizada na cidade de Ceres/Go, Coca-Cola, com entrega de no
méximo uma semana e pagamento pode ser feito em dinheiro ou em cheque com prazos de
até 30 dias.

4.5 Estratégias Promocionais

As estratégias relacionadas & promogio da empresa sdo consideradas fundamentais
para o conhecimento da mesma por parte do piblico-alvo e para que cada vez mais conquiste
a sua fatia no mércado. Sendo assim, a Pizzaria Pizzalicia se promovera da seguinte forma:

e Anuncios em emissoras de radio da regido;

e Carros de som na cidade e nas cidades vizinhas

e Panfletos e catalogos distribuidos nas ruas da cidade e das cidades vizinhas;

e Propaganda boca-a-boca, que € a melhor forma de divulgagdo do produto;

e Oferecera descontos consideraveis para clientes fi€is;

e Promocgdes para comemoragdes de datas especiais;

e Promogio de show ambiente com voz e violfio com artistas da cidade e regido.

» Disponibilidade de telefones para que os clientes possam ligar e fazer seus pedidos.
e Entregas delivery

e Pagamentos a vista, com cartdes de créditos e débito ou cheques.

Essas estratégias foram escolhidas com o intuito de atrair os clientes, fazendo com
que a pizzaria se torne popular e consiga atingir seus objetivos e principalmente satisfazer
seus clientes.
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4.6 O Mercado

Segundo o Inmetro (2010), a pizza chegou ao Brasil no final do século passado,
gragas a imigracdo italiana. Hoje, a pizza é um dos alimentos mais populares do pais e
presenga obrigatoria nos cardapios de restaurantes e lanchonetes de todas as regides
brasileiras.

Ainda de acordo com o Inmetro (2010), a histéria da pizza comega na Africa, h4 seis
mil anos atrds, quando os egipcios teriam sido os primeiros a misturar farinha com 4gua.
Entretanto, a primeira pizza redonda s6 foi criada em 1889 para ser servida a Rainha
Margherita, da Ttalia. Esta pizza teria sido apropriadamente coberta com as cores da bandeira
italiana: manjericdo (verde), queijo (branco) e tomate (vermelho).

Hoje, segundo Abrasel (2010), o setor de alimentagdo fora do lar (incluindo bai‘es,
restaurantes € lanchonetes) representa 2,4% do PIB brasileiro,' além disso, o habito de
alimentacdo fora de casa € cada vez mais crescente € ja corresponde a 26% dos gastos dos
brasileiros com alimentos, sendo ainda responsavel pela geragdo de 6 milhdes de empregos
em todo o Brasil. |

A Pizzaria Pizzalicia acredita nesse segmento de negébio, por isso acredita que o
mercado na cidade de Riandpolis seja ideal. Com um local aconchegante, serd um ambiente
saudé{rel, tanto para entreter quanto para possiveis encontros de negocios ou tio somente para

um lanche eventual, jé que a pizzaria estara preparada para receber todas as classes sociais.

4.7 Pesquisa de Mercado

A pesquisa de mercado foi elaborada com o intuito de conhecer methor o piblico
alvo, conhecendo as caracteristicas dos consumidores tais como faixa etaria, grau de

escolaridade, renda, e também o comportamento de consumo ¢ a frequéncia de compra.

A forma de analise da pesquisa foi o de amostra, onde foram aplicados 100
questiondrios com dez (10) questdes fechadas, onde o entrevistado deveria escolher uma tnica
resposta. O questionario foi aplicado no mé€s de Novembro e Dezembro de 2010, utilizando
uma amostra de 100 pessoas em um universo aproximado de 5.000 pessoas. O resultado foi
contabilizado utilizando o universo total da amostra, onde foram estabelecidas as

- porcentagens relativas as respostas.

| Depois de contabilizados os niimeros, obteve-se os seguintes resultados:
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A primeira pergunta refere-se a faixa etaria da populagdo entrevistada, onde percebe-
se que, 45% tem idade entre 21 e 30 anos o que representa o publico alvo, e que 29% tem
idade entre 31 e 40 anos, que representa uma fatia menor de consumidores e 12% tem idade
entre 15 e 20 anos, sendo que nessa faixa etaria nem todos possuem renda fixa e muitas vezes

dependem dos pais para comprar.

Faixa Etaria?

’ = 15-20 anos

m 21-30 anos
= 31-40 anos

m Acima de 40 anos

‘Grifico 1 - Faixa Etaria

Fonte: Pesquisa de Mercado. Elaborado pelo autor, 2010.

A segunda pergunta refere-se ao género da populagio entrevistada, onde percebe-se
que 42% da populagdo pesquisada sdo do género feminino e 58% sdo do género masculino,
sendo que, o género masculino representa uma fatia consideravel de consumidores por possuir

melhor reda.

GENERO?

& Masculino

m Feminino

Grifico 2 — Género

Fonte: Pesquisa de Mercado. Elaborado pelo autor, 2010.

A terceira pergunta refere-se ao tamanho da familia da populagio entrevistada, onde
observa-se que 25% da populagdo possui familia pequena, 49% possui uma familia de
tamanho médio e 26% possui uma familia grande.
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Tamanho da Familia?

= Peguena

| Média

= Grande

Grifico 3 — Tamanho da Familia

Fonte: Pesquisa de Mercado. Elaborado pelo autor, 2010.

A quarta pergunta refere-se ao tipo de trabalho da populagdo entrevistada, onde
observa-se que 82% da populagdo possuem grande capacidade de comprar, pois possuem
trabalho fixo, 7% trabalham como diaristas € 11% da populag¢do ndo trabalha.

’ Tipo de Trabalho? ’

= Fixo
m Diarista

= N3o trabaltha

Grifico 4 — Tipo de Trabalho

Fonte: Pesquisa de Mercado. Elaborador pelo autor, 2010.

A quinta pergunta refere-se a renda da populagdo entrevistada, onde 40% da
populagdo possuem renda acima de dois salarios minimos, 31% tem renda de um a dois
salarios minimos, representando assim que a populagdo poderd consumir Pizza com

frequéncia.

Renda?

= Até 01 salario
m 01 a 02 salarios

= Acima de 02 salarios

‘Grifico 5— Renda
Fonte: Pesquisa de Mercado. Elaborado pelo autor, 2010.
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A sexta pergunta refere-se ao grau de escolaridade da populagdo entrevistada, onde
observa-se que 54% possuem ensino médio incompleto, 22% possuem o ensino médio
completo 20% possui ensino superior incompleto e apenas 04% da populagdo possui o0 ensino

superiror completo.

Escolaridade?

= Ensino Médio incompleto
®m Ensino Médio Completo

= Ensino Superior
incompleto

® Ensino Superior Completo
i

|
Grifico 6 — Escolaridade
Fonte: Pesquisa de Mercado. Elaborado pelo autor, 2010.

A sétima pergunta refere-se a residéncia da populagdo entrevistada, onde observa-se
que 100% da populagdo entrevistada sdo residentes na cidade de Riandpolis/Go, o que
demonstra que a populagéo de Rianapolis serdo o publico alvo da Pizzaria Pizzalicia .

: Onde Mora?

= Rianapolis

‘Grifico 7—Onde Mora

Fonte: Pesquisa de Mercado. Elaborado pelo autor, 2010

A oitava pergunta refere-se a frequéncia com que populagio entrevistada compra
pizzas, onde observa-se que 65% da populagdo as vezes compram pizzas, 33% sempre

compram pizzas € apenas 02% da populagdo respondeu que nunca compra pizzas.



31

g Frequéncia de compra?

2%

|
= As vezes |
m Sempre

= Nunca

Grifico 8 — Frequéncia de compra

Fonte: Pesquisa de Mercado. Elaborado pelo autor, 2010.

A nona pergunta refere-se a onde a populagdo entrevistada costumam comprar
pizzas, onde observa-se que 63% da populagdo respondeu que compra pizzas da Pigally na
cidade de Rialma/Go e 37% da populagdo compram pizzas na Requinte Pizzaria na cidade de
Rianépolis/Go.

Onde compra as Pizzas?

= Pigally

m Requinte Pizzaria

‘Grifico 9 — Onde compra pizza

Fonte: Pesquisa de Mercado. Elaborado pelo autor, 2010.

A décima pergunta refere-se a o que a populagdo entrevistada acha da possibilidade
de implantagdo de uma nova Pizzaria na cidade de Rianapolis, onde observa-se que 80% da
populagé@o responderam que acha 6timo, 15% responderam que acha bom e apenas 05% da

populagdo acha regular a implantagdo, ou seja, acham razoavel.
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Possibilidade de Implantacdo de uma
nova Pizzaria?

= Otimo
m Bom

= Regular

‘Grﬁfico 10 — Possibilidade de Implantacéo
Fonte: Pesquisa de Mercado. Elaborado pelo autor, 2010.

4.8 Preco

O preco devera ser definido levando-se em conta a concorréncia, o interesse do
cliente em potencial ¢ a capacidade de lucro da empresa, determinando o posicionamento da
mesma, objetivando a valoriza¢do e o reconhecimento dos clientes quanto a qualidade dos
produtos e servigos oferecidos.

A defini¢do das estratégias relacionadas aos precos € de extrema importincia, ja que
os mesmos afetam a demanda, influenciam a imagem do produto e ajudam a atingir o
mercado-alvo. Para determinacgio do preco de venda serdo considerados, principalmente, os

precos praticados pelos concorrentes e o padrdo do nosso fornecimento.

4.9 As Vendas e Pés Vendas

A Pizzaria Pizzalicia oferecerd cursos e treinamentos para seus funciondrios, para
que assim haja um atendimento diferenciado e personalizado para cada cliente, fazendo com
que os mesmos sintam-se unicos. Realizara também cursos de capacitagdo profissional aos
seus colaboradores, visando assim servir com qualidade os alimentos produzidos pela
pizzaria. E buscard sempre um feedback para que tenha uma melhoria continua no
atendimento.

A Pizzalicia trabalhard com um programa de registro de dados dos clientes para que
sejam adotadas algumas medidas como: envio de cartdes de aniversarios, natal e quando a
empresa realizar alguma promogio.

A Pizzalicia também terd uma caixinha de sugestdes, onde os clientes poderdo
colocar suas criticas, elogios, dicas e sugestdes de melhorias, isso servird para o processo de

melhoria em todos os aspectos da empresa, além de haver uma aproximagdo maior do cliente.
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Queremos que nossos servigos passem a fazer parte do lazer das pessoas e nio
apenas se constituir no local onde elas fazem lanches. Nosso objetivo é fazer da Pizzalicia um
empreendimento de renome na cidade, obtendo uma excelente lucratividade, oferecendo

qualidade aos clientes e treinamento constante aos seus funcionérios.

4.10 Ameacas e Oportunidades

urgimento de outro empreendimento
| no mesmo segmento de alimentagio. ﬁ
e Inexperiéncia no mercado. ] ¢ Atendimento diferenciado.

o Grande variedade de produtos.

o Precos acessiveis a todas as classes.

e Produtos de boa qualidade.

Quadro 2 — Ameacas e Oportunidades
Fonte: Dados do trabalho, adaptades pelo autor, 2610.

Para eliminar as ameacas ¢ melhor aproveitar as oportunidades, a empresa estard
sempre invesﬁndp em treinamentos para seus funciondrios para que eles estejam cada vez
mais aptos a‘ atender os clientes e servi-los cada vez melhor, com produtos cada vez mais
saboras. Proporcionando assim ao piiblico alvo uma melhoria na qualidade de vida através das
Pizzas produzidas com qualidade e uma nova forma de diversdo para todos os nichos do

mercado.

cccnniarin FANCATNG prangehica
61107 ECA
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S PLANO OPERACIONAL

5.1 Localizacéio do Negécio

A Pizzaria Pizzalicia estara localizada na Avenida Santa Efigénia, s/n°, Centro na
cidade de Rianépolis/GO, em um imével que serd alugado.

A escolha deste local se da pelo fato de ser a principal avenida da cidade, ser um
local de facil acesso, boa localizagdo, com boas condi¢cdes de higiene e limpeza, 6timas
condi¢des de seguranca da vizinhanga, de boa visualizagio e com graixde fluxo de pessoas.

O aluguel do imével serd por um periodo de dois anos podendo ser prorrogado de
acordo entre as partes, cujo o pagamento sera feito mensalmente.

A empresa optou por locar o imével, pois, a compra do mesmo, para a instalacio da

pizzaria comprometiria parte dos recursos financeiros.

5.2 Layout

A figura abaixo apresenta o layout do empreendimento em toda sua estrutura.
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5.3 Capacidade Produtiva

A Pizzaria Pizzalicia possuird capacidade para atender em seu espago, 66 pessoas
sentadas nas mesas e 12 pessoas no Bar, com o total de 78 pessoas. Sua capacidade produtiva
sera de 5 pizzas a cada 20 minutos, com a média de 15 pizzas por hora, independente do
tamanho da pizza. ’

A maioria das pessoas reclamam do tempo de espera nos estabelecimenfos desse -
segmento, em que eles ficam em média de uma hora a uma hora e meia esperando. A

Pizzalicia contara com profissionais qualificados, além de oferecer cursos de capacitacdo para

- assim atender os clientes de maneira mais agil e eficiente.

5.4 Processo de Producio

Atendimento/ Pedido

- =

Repasse do pedido para
a cozinha

—

Montagem da Pizza de |
acordo com o pedido

—

Forno

Area de distribuigio/
gargom

-
Entrega ao Cliente
{)

Cliente paga no caixa

o
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5.5 Dimensionamento de Pessoal

_ A Pizzalicia contarda com o seguinte quadro de funcionarios e suas respectivas
fungdes:

nca

1 [Pizzaiolo ~ |Preparagdo da massa e ﬁfdﬁtagem das pizzas.
1  |Cozinheira |Preparagdo das porgoes e caldos.

1 |Balconista Atendimento no Bar e na area de distribuicéo.
2 ;Gérg:om Atendimento das mesas.

Quadro 3 — Dimensionamento de pessoal
Fonte: Dados do trabalho, adaptados pelo autor, 2010.

O cargo de balconista caixa serd desempenhado pelo proprietirio € os demais
funciondrios serfio contratatados para seu respectivos cargos e funcgdes.

O recrutamento ¢ a selecdo dos funciondrios serdo feitos através de antincios em
emissoras radio e jornais da regifio, onde os mesmos poderdo se apresentar e deixar seus
curriculos.

A remuneragdo serd de acordo com o salario de mercado € com a qualificagfio de
cada profissional, sendo oferecidos também alguns beneficios: como fransporte, hora extra,
etc. -

Todos os funcionarios contratados receberdio treinamentos e cursos de capacitagio,

para assim oferecerem um melhor atendimento aos clientes.
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6 PLANO FINANCEIRO

6.1 KEstimativa do Investimento Total

Nessa etapa ¢ necessério determinar o total de recursos que deve ser investido para

que a empresa comece a funcionar. O investimento total é formado pelos:

® Investimentos Fixos;
° Investimentos Financeiros;

e  Investimentos Pré-operacionais.

6.1.1 Estimativa dos Investimentos Fixos

O investimeno fixo corresponde a toda aquisiciio de equipamentos que deve ser feita

para que o negdcio possa funcionar de maneira apropriada.

Tabela 1 — Estimativa dos investimentos fixos

Cortador de Frios 1 R$ 500,00 R$ 500,00
Balcdo Frigorifico 1 R$ 300,00 R$ 300,00
"} Forno Elétrico/Gas 1 R$ 1.200,001 R$ 1.200,00
Freezer 2 R$ 1.100,00 | R$ 2.200,00
Balanga 1 R$ 200,00 R$ 200,00 |
Extrator de Sucos 2 R$ 300,00 R$ 600,00
Geladeira 1 R$ 900,00 R$ 900,00
Fogao Industrial 1 R$ 800,00 R$ 800,00
| Cubas para Frituras 2 R$ 300,00 R$ 600,00
Liquidificador Industrial 1 R$ 200,00 R$ 200,00
Cilindro Elétrico Industrial 1 R$ 500,00 R$ 500,00
Batedeira Industrial 2 R$ 250,00 RS 500,00
Exaustores 2 R$ 120,00 R$ 240,00
Formas para assar pizza 50 R$ 15,00 R$ 750,00
Bandeja 15 R$ 10,00 R$ 150,00
Espétula 30 R$ 5,00 R$ 150,00
[Pratos 200 RS$ 4,00 RS 800,00
Copos 300 R$ 2,50 . R$ 750,00
Talheres 200 R$2,00] . R$ 400,00 |
Tagas 100 R$ 5,00 R$500,00]
Jogo de Mesa 15 R$ 120,00 R$ 1.800,00 |
Fatiador 1 R$ 200,00 R$ 200,00
Cestos de Lixo 10 R$ 5,00 - R$ 50,00
Computador 1 R$ 1.100,00 | R$ 1.100,00 |
Balcfio para computador 1 R$ 200,00 R$ 200,00
Telefone 1 R$ 45,00 R$ 45,00
Conjunto de Panelas 2 R$ 200,00 R$ 400,00
{ Decoragdio R$ 800,00 R$ 800,00
Outros R$ 1.000,00 R$ 1.000,00

lgdnte: Dades do trabalho, adaptados pelo autor, 2¢10.
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6.1.2 Estimativa dos Investimentos Financeiros

Para que a empresa possa funcionar normalmente, ela contard com um capital de giro

no valor aproximado de R$ 8.000,00. (oito mil reais).

6.1.3 A - Estimativa do Estoque Inicial
O estoque incial da empresa serd composto por todas as matérias-primas e
embalagens utilizadas na fabricagdo das pizzas e porgGes, € na compra de uniformes dos

funcionarios. Para isso sera necessario aproximadamentes R$ 21.629,50 (vinte e um mil

seiscentos e vinte e nove reais e cinquenta centavos).

Tabg_la 2

stimativa do estoque inicial

epara A Inassa
{ Farinha de trigo 80 kg R$ 2,00 R$ 160,00
Fermento 1 kg R$ 10,00 R$ 10,00
‘Ovos 20 dizias R$ 2,50 R$ 50,00

Molho de tomate

8 pct R$ 2,00 R$ 16,00

Azeitona 5 latas R$ 25,00 R$ 125,00

Palmito 5 latas R$ 30,00 R$ 150,00

| Presunto 50 kg R$ 7,00 R$ 350,00

Mussarela 65 kg R$ 9,00 RS 585,00

Milho 5 latas RS 20,00 R$ 100,00

Ervilha 5 latas R$ 20,00 R$ 100,00

Calabresa 30 kg - R$4,00 R$ 120,00

Bacon 30 kg RS 4,00 R$ 120,00

Frango 50 ke R$5,00 | RS$ 250,00
Orégano 6 pct R$ 1,00 R$ 6,00

| Catupiry 40 pct R$ 4,00 R$ 160,00

Frango 20 kg R$ 5,00 R$ 100,00
Calabresa 10 kg R$ 4,00 R$ 40,00
Batata Frita 5kg R$ 2,50 RS 12,50
Torresmo 20 kg RS$ 3,50 R$ 70,00

R$ 105,00

Cerveja 200 cx R$55,00 | R$ 11.000,00

Refrigerante 100 engr R$ 70,00 | R$ 7.000,00 |
| Suco 50 pct R$ 2,00 R$ 100,00

Agua 50 en RS 4,00 R$ 200,00

Uniformes

R$ 30,00

R$ 300,00

| Embalagens

Fonte: Dados de trabalko, adaptades pelo autor, 2010.

RS 400,00 |
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6.1.4 B - Estimativa de Capital de Giro

E necessério que a empresa possua uma reserva de caixa no valor de R$ 5.000,00

(cinco mil reais) para que possa cobrir todos seus custos até que as contas a receber comecem

a entrar no caixa.

‘Tabela 3 — Estimativa de capital de giro

A Estoque Inicial RS 21.629,50
B — Capital de Gu‘o R$ 8.000,00

Fonte: Dados do trabalho, adaptados pelo autor, 20610.

6.1.5 Estimativa dos Investimentos Pré-Operacionais

Tabela 4 — Estimativa dos investimentos pré-operacionais

Despesas de legahzag:ao R$ 800,00

| Obras Civis e/ou reformas v R$ 5.000,00
Divulgacio R$ 500,00
Cursos ¢ treinamentos R$ 1.000,00
Outras despesas

antéﬁ Dados do trabalho, adai)tédos pelo aﬁtdi’, 2010.

6.1.6 Estimativa do Investimente Total (Resumo)

®

1. Estimativa dos Investimentos Fixos (6.1.1) R$ 17.835,00
2. Estimativa dos Investimentos Financeiros (6.1.2) R$ 34.629,50
3. Estimativa i(ls Investimentos Pré-Operacionais (6.1.3) R$ _8.100,00

Fonté:i ﬁados de trabalho, adaptades pelo autor, 2010.

6.2 Estimativa do Faturamento da Empresa

Ta la

vendas mens:

Pizzas 350 RS$ 30,00 R$ 10.500,00
Porcdes ‘ 200 R$ 10,00 R$ 2.000,00

‘| Bebidas 1.000 R$ 5,00 R$ 5.000,00.
TOTAL ‘ 1.550 ‘RS 45,00 RS 17.500,00

Fonte: Dados do trabalho, adaptados pelo autor, 2010.

O valor total das vendas sera de R$ 17.500,00 (dezessete mil e quinhentos reais).
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mativa dp fatu

Esti

1 |:Aumento:d uram |
1 RS 17.500,00 20% "~ R$ 21.000,00
2 R$ 17.500,00 | 0 RS 17.500,00
3 RS 17.500,00 0 R$ 17.500,00
4 R$ 17.500,00 0 - R$ 17.500,00
3 RS 17.500,00 0 RS 26.250,00
6 - R$ 17.500,00 0 RS 23.625,00
7 R$ 17.500,00 30% R$ 22.750,00
3 RS 17.500,00 0 R$ 17.500,00
-9 R$ 17.500,00 0 R$ 17.500,00
10 RS 17.500,00 0 R$ 17.500,00
11 RS 17.500,00 0 RS 17.500,00
12 R$ 17.500.00 ' 20% | R$ 21.000,00
m ua 37.125;

' Fonte: Dad;);do trabalho, adaptados pelo autor, 2010.

Nos meses de Janeiro, Julho e Dezembro as vendas aumentam por ser periodo de

férias escolares e no més de Dezembro por ser o0 més em que se comemora o Natal.

6.3 Apuragio dos Custos com Produtos

Tabela 8 — Apuraciio dos custos com produtos

alidades 1sto Variav
1 R$ 9.625,00 20% R$ 11.550,00
2 R$ 9.625,00 0 R$ 9.625,00
3 R$ 9.625,00 0 R$ 9.625,00
4 R$ 9.625,00 0 R$ 9.625,00
5 R$ 9.625,00 0 RS 9.625,00
6 R$ 9.625,00 0 R$ 9.625,00
> 7 R$ 9.625,00 30% | R$ 12.512,50
8 RS 9.625,00 0 " R$ 9.625,00
9 R$ 9.625,00 0 R$ 9.625,00
10 R$ 9.625,00 0 R$ 9.625,00
11 R$ 9.625,00 0 RS 9.625,00
12 RS 9.625,00 20% R$ 11.550,00

Apés calcular o custo de aquisicdo de mercadorias, pode-se obter o custo dos

produtos vendidos.
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1 R$ 11.550,00 | R$4.35335 | R$ 15.903.35
2 R$9.625,00 | R$4.353,35 R$ 13.978,35
3 R$9.625,00. | R$4.353,35 RS$ 13.978,35
4 R$9.625,00 | R$4.353,35 R$ 13.978,35
5 R$9.625,00 | R$4.353,35 R$ 13.978,35
6 R$9.625,00 | R$4.353,35 R$ 13.978,35
7 R$ 12.512,50 | R$4.353,35 RS 16.865,85
8 R$9.625,00 | R$4.353.35 R$ 13.978,35
9 R$9.625,00 | R$4.353,35 R$ 13.978,35
10 R$9.625,00 | R$4.353,35 RS 13.978,35
11 R$9.625,00 | R$4.353,35 RS 13.978,35

R$ 11.55 00 RS$ 4.353,35 R$ 15.903,35

‘ 4Fonte Dados do trabalho, adaptados pelo autor, 2010

6.4 Estimativa dos Custos de Comercializacio

Tabela 10 — Estimativa dos custos de comercializacio

1. Impostos‘ |

Simples Nacional

5,47%| RS 237.125,00

R$ 12.970,74|

Fonte: Dados do trabalhe, adaptados pelo autor, 2010.

6.5 Estimativa dos Custos com Mio de Obra

411

minac AT € A § L
Pro-labore 1 R$ 1.000,00} R$ 1. 000 00 RS 12 000 00
Pizzaiolo 1 R$ 510,00 R$ 510,00 RS 5.400,00
Cozinheira 1 R$ 510,00 R$ 510,001 RS 5.400,00 |
Balconista 1 R$ 510,00 . R$510,00{ RS 3.600,00(

2 - R$ 510,00 R$ 1020,00f RS 7.200,00|

INSS Pro-labore 11,00%

0]
R$ 1.000,00

R$ 110,00

RS 1.320,00

R$ 2.550,00 |

FGTS

_RS2.448,00)

0, adaptados pelo autor,




(o

r‘\ 1

e

6.6 Estimativa dos Custos com Depreciacio

Tabela 12

Estimativa dos custos com depreciacio

42

alor atual | Depreciaci Jepreciagio/miés -

Cortador de Frios 10 R$ 500,00 | R$ 50 00 R$ 4,17

| Balcdo Frigorifico 10 R$ 300,00 | RS 30,00 R$ 2,50
| Forno Elétrico/Gas 10 R$ 1.200,00; R$ 120,00 R$ 10,00
| Freezer 10 R$ 1.100,00 | R$ 110,00 R$9,17
Balanga 5 R$ 200,00 RS 40,00 R$ 3,33
Extrator de Sucos 10 R$ 300,00 R$ 30,00 R$ 2,50

| Geladeira 5 R$ 900,00 R$ 180,00 R$ 15,00
Foggo Industrial 10 R$ 800,00 | R$ 80,00 | R$ 6,67
Cubas para Frituras 5 R$ 300,00 R$ 60,00 | R$ 5,00
Liquidificador Industrial 5 R$ 200,00 R$ 40,00 R$ 3,33
Cilindro Elétrico Industrial 5 R$ 500,00 R$ 100,00 - RS 8,33

| Batedeira Industrial 5 R$ 250,00 R$ 50,00 R$ 4,17
Exaustores 5 R$ 120,00 R$ 24,00 R$ 2,00

| Formas para assar pizza 5 R$ 15,00 R$ 3,00 R$ 0,25
Bandeja 5 R$ 10,00 R$ 2,00 R$ 0,17

| Espatula 5 R$ 5,00 R$ 1,00 R$ 0,08
{ Pratos 5 RS 4,00 R$ 0,80 R$ 0,07
{ Copos 5 R$ 2,50 R$ 0,50 | R$ 0,04
| Talheres 5 R$ 2,00 R$ 0,40 R$ 0,03 |
| Tagas 5 R$ 5,00 | R$ 1,00 R$ 0,08
Jogo de Mesa 10 R$ 120,00 R$ 12,00 R$ 1,00

| Fatiador . B 5 R$ 200,00 | RS 40,00 | R$ 3,33
| Cestos de Lixo 5 R$ 5,00 R$ 1,00 R$ 0,08
| Computador 5 R$ 1.100,00 R$ 220,00 | R$ 18,33
| Balcdo para computador 10 R$ 200,00 R$ 20,00 RS 1,67
{ Telefone 10 RS 45,00 RS 4,50 R$ 0,38
Conjunto de Panelas 10 R$ 200,00 | R$ 20,00 R$ 1 67 |
TOTA RS 8:583,5 $ 1.240, 3 :

pelo autor, 2010.

, adapta

6.7 Estimativa das Despesas/Custos Fixos Mensais

Tabela 13 — Despesas’ﬁxas mensais

Fonte: Dados do trabalho, adaptados pelo autor, 2010.

Dlscnmmat;ao Valor
Honorarios do Contador R$ 150,00 |
Material de Expediente R$ 30,00
| Agua e Energia Elétrica R$ 200,00
Telefone R$ 120,00
Material de Limpeza RS$ 50,00
| Propaganda R$ 100,00
| Despesas eventuais R$ 200,00
Outras Despesas (assocmgoes/caxtoes/demals) R$ 200,00}
i RS 1.261,76




I

)

(]

Tabela 14 — Custos fixos

Custos Fixos
Discriminac¢io Valor
Aluguel ' R$ 400,00
Retirada dos Proprietérios (Pro-labore) R$ 1.000,00
{ Salario ~ R$ 2.550,00 |
Uniformes R$ 300,00
Depreciacdo R$ 103,35
ot nual

6.8 Demonstrativo de Resultados

Fonte: Dados do trabalho, adaptados pelo autor, 2010,

43

Reunidas as informagGes sobre as estimativas de faturamento total e o total dos

custos fixos ou variaveis, é possivel prever o resultado da empresa, verificando se a empresa

possivelmente ird obter lucro ou prejuizo.

__Tabela 15— Demonstrativo de r

acio

[Vendas de Mercadorias

(R$ 174.477,70)

| ’Cus>t'<>) dos Prgdutos Veh&idos :

al- Bru

{ Despesas

(R$ 27.741,13) |

(=) Lucro/Prejuizo

R$ 21.935,44

Fonte: Dados de trabalho, adaptades pele autor, 2010.

6.9 Indicadores de Viabilidade

Nessa etapa, € necessario determinar os indicadores de viabilidade, onde analisaremos:

Ponto de Equilibrio;
Lucratividade;
Rentabilidade;

PayBack (Prazo de Retorno);
Fluxo de Caixa;

L Taxa Minima de Atratividade (TMA)

J Taxa Interna de Retorno (TIR)
o Valor Presente Liquido (VPL)
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6.9.1 Ponto de Equilibrio

Ponto de equilibrio é o volume de vendas minimas para que a empresa nfo tenha
prejuizos.

Margem de Contribuigio = Receita Total — (custo varidvel + impostos)

Receita Total
Margem de Contribuigiio = 237.125,00 — (122.237.50 + 12.970,74) = 0,43

237.125,00

PE Faturamento = Custo fixo total / indice da margem de contribuigéio
PE Faturamento = 52.240,20 / 0,43

PE Faturamento = 121.488,84

Conclusiio: Para que a empresa possa cobrir todos os seus custos, é necessério que a

mesma obtenha uma receita total de R$ 121.488,84 ao ano.

6.9.2 Lucratividade

A lucratividade € o indicador que mede o lucro liquido anual em relagdo as vendas.

Lucratividade = Lucro Liquido / Receita total * 100
Lucratividade = 21.935,44 / 237.125,00 *100

Lucratividade = 9,25%

Conclusdo: Feitos os célculos conclui-se que sob os R$ 237.125,00 de receita total
ha um saldo positivo de R$ 21.935,44 na forma de lucro, depois de pagas todas as despesas e
impostos, o que indica uma lucratividade de 9,25% ao ano, o que significa que a empresa tera

lucros no final do periodo.
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6.9.3 Rentabilidade

Rentabilidade € o percentual que representa o quanto rende mensalmente o total
investido no negocio.

Rentabilidade = Lucro Liquido / Investimento Total * 100
Rentabilidade = 21.935,44 / 60.564,50 * 100
Rentabilidade = 36,22 % ao ano

Conclusdo: O empresario recuperara 36,22% ao ano do valor investido através dos

lucros obtidos no negécio.

6.9.4 PayBack (Prazo de Retorno dos Investimentos)

O prazo de retorno do investimento € o tempo que a empresa levara para pagar todo

o investimento realizado na implantacfio do negécio.

Prazo de Retorno = Investimento Total / Lucro Liquido
Prazo de Retorno = 60.564,50 / 21.935,44
Prazo de Retorno = 2,76

Conclusdo: O empreendedor em dois anos, nove meses e trés dias tera recuperado,

sob a forma de lucro, tudo o que gastou com a montagem do negdcio.

6.10 Fluxo de Caixa

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

A apresentacgdo a seguir, demonstra um fluxo de caixa com uma previsdo de até 05

anos.
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6.11 Taxa de Minima Atratividade (TMA)
Segundo Clemente (1998, p. 155) A TMA (Taxa de Minima Atratividade) deve

representar o custo de oportunidade do capital para a empresa. Dessa forma, a taxa de minima
atratividade € a taxa de juro que deixa de ser obtida na melhor aplicagio alternativa quando ha
emprego de capital préprio; ou € a menor taxa de juros obtenivel quando recursos de terceiros
sdo aplicados.

Casarotto Filho (2007, p. 55) diz que a TMA ¢€ a taxa a partir da qual o investidor
considera que esta obtendo ganhos financeiros. E uma taxa associada a um baixo risco, ou
seja, qualquer sobra de caixa pode ser aplicada, na pior das hipdteses, na TMA. Uma das
formas de se analisar um investimento € confrontar a TIR com a TMA do investidor.

Souza e Clemente (2006, p. 74) diz que a base para estabelecer uma estimativa da
TMA ¢ a taxa de juros praticada no mercado. As taxas de juros que mais impactam a TMA
sdo: Taxa Basica Financeira (TBF); Taxa Referencial (TR); Taxa de Juros de Longo Prazo
(TJLP) e Taxa do Sistema Especial de Liquidagédo e Custodia (SELIC).

A taxa de minima atratividade (TMA) proposta para o presente projeto € baseada na

taxa SELIC (10,25% a.a) somada a TJPL (6% a.a.) que se da no valor total de

16,25% a.a. e de 1,26% a.m.

6.12 Taxa Interna de Retorno (TIR)

Segundo Bernardi (2007, p. 167) A taxa interna de retorno demonstra “a taxa interna
do projeto, que iguala o valor presente dos fluxos de caixa futuros e o valor do investimento
inicial”.

Naquele caso, a taxa interna de retorno (TIR) seria de 36,47%, conforme

demonstram os resultados obtidos através da calculadora HP 12C.

(R$ 60.564,50) |ENTER CHS G| PV
1 | RS 33.395/45 G PMT
2 | RS$ 21.178.49 G PMT
3 | RS 24.726,25 G PMT
4 | RS$ 28.405,38 G PMT
5 | RS$ 3222246 G PMT F| FV
Resposta: | 36,47%




6.13 Valor Presente Liquido (VPL)
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Investimento Inicial

1

2

3

4

5

(R$ 60.564,50)

R$ 33.395.45

R$

21.178,49

R$ 24.726,25

R$ 28.405,38

R$ 32.222.46

VPL Liquido = Entradas — Investimento inicial

VPL Liquido

60.564,50

VPL Liquido = R$ 79.363,53

33.395,45 + 21.178,49 + 24.726,25 + 28.405,38 + 32.222,46 —

Investimento Inicial 1 = 3 4 5
(R$ 60.564,50) R$ 3339545 | R$ 21.17849 | R$ 24.726,25 | RS 28.40538 | R$ 32.222.46
(R$ 60.564,50) R$ 26251,73 | R$ 13.436,48 | R$ 13.725,76 | R$ 13.740,68 | R$ 13.545,61
TMA = 16,25% a.a. € 1,26% a.m.
1 | R$ 33.395,45 | ENTER | CHS | FV | 12 N 1,26 i PV = 26.251,73
2 | R$ 21.17849 | ENTER| CHS | FV | 24 N 1,26 i PV 13.436,48
3 | R$ 2472625 | ENTER| CHS | FV | 36 N 1,26 i PV 13.725,76
4 | R$ 2840538 | ENTER| CHS | FV | 48 N 1,26 i PV 13.740,68
5| R$ 3222246 | ENTER| CHS | FV | 60 N 1,26 i PV = 13.545,61
VPL (descontado) = 26.251,73 + 13.436,48 + 13.725,76 + 13.740,68 + 13.545,61 -
60.564,50

VPL Descontado = R$ 20.135,76
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7 AVALIACAO DO NEGOCIO

Ap6s o término deste trabatho pode-se chegar a conclusio de que o empreendimento
é viavel, pois 0 mesmo oferecera produtos de alta qualidade e um atendimento agil e eficiente.

E com a elaboragdo deste plano de negécios e através dos estudos financeiros que

- foram realizados, demonstra-se que é vidvel a implantagio de uma Pizzaria, pois obtera
'retomos significativos com o VPL (Liquido) no valor de R$ 79.363,53, TIR de 36,47%,

.PayBack (prazo de retorno do investimento) de 02 anos 9 meses e 03 dias e uma lucratividade

de 9,25% ao ano.
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As figuras abaixo sdo ilustragdes que representam alguns dos sabores de pizza existentes no
mercado atual.

Figura 01 — ilustragdo de pizza

Fonte: Google 2010,
Adaptagéo: do proprio autor, 2010.

Figura 02 — ilustragéo de pizza

Fonte: Google 2010
Adaptagdo: do proprio autor, 2010



