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RESUMO

Esta pesquisa surgiu da identificacdo da oportunidade de se criar um novo negbcio que,
através da pesquisa de mercado, identificou o publico alvo e a viabilidade do novo
empreendimento. Esse novo empreendimento trard ao mercado de fast food da cidade de
Goiania, inovagdo em lanche saboroso, rapido a um custo que cabe no bolso. O plano de
negécio foi desenvolvido através das ideias de conceituados autores, tais como Chiavenato
(2000), Bernardi (2007), dentro outros. Para a implantagdo do novo negdcio, foram validas a
identificagdo do conhecimento das pessoas sobre a Coxinha Express, para oferecer ao
consumidor o mais novo lan¢camento em lanches de um jeito facil, econdmico sem perder o
sabor. Levando em consideracdo a pesquisa de campo realizado, e possivel perceber neste
embasadas em fatos reais para implantagéo de novos projetos.

Palavras-chave: Franquias; Inovacgéo; Qualidade.



ABSTRACT

This research was the identification of the opportunity to create a new business that, through
market research, identified the target audience and the viability of the new venture. This new
venture will bring the fast food market in the city of Goidnia, innovation in tasty snack, quick
at a cost that fits in your pocket. The business plan was developed through the ideas of
renowned authors, such as Chiavenato (2000), Bernardi (2007), in others. For the
implementation of the new business, were valid identification of people's knowledge about
the Coxinha Express, to offer consumers the latest launch in snacks in a way easy, economical
without losing flavor. Taking into account the field research conducted, and possible to
perceive this based on a true story for new projects. ’

Keywords: Franchises; Innovation; Quality.
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'INTRODUCAO

Este trabalho surgiu da idehtiﬁcagﬁo da oportunidade de se criar um novo négécio. O
Grupo Doce Paladar iniciou.Suas atividades no ano de 1995 na cidade de Anapolis, Goids. O
segmento principal sdo 0s produtos de confeitaria, como tortas doces, bombons e salgados.
Hoje a empresa tem 9 lojas, 3 unidades produtivas e 1 distribuidora de alimentos. Sdo 02 lojas
em Goiania, ¢ 01 no Buriti Shopping em Aparecida de Goiania.

Atualmente, as empresas que atuam num mercado cada vez mais competitivo, estdo
buscando inovagdes pafa alavancar seus numeros e ter um diferencial do seu concorrente.
Visando o crescente pablico das classes C e D, o grupo criou outra marca, a Coxinha
Express. S3o servidos em um cone mini salgados fritos ¢ assados na hora. As lojas
necessitam de 6 a 20 m? de espago fisico. Sfo servidos salgados, bebidas nfo alcodlicas e
doces. »

Sobre as orientagdes do professor-orientador Marco Ant6nio Pereira de Abreu, para a
elaboragdo do presente Pla;‘nO de Negocio, verifica-se através de ideias de autores
conceituados, a necessidade d"g se conhecer o mercado voltado para a instalagfo de franquias.
Sendo assim, a empresa: pretende aumentar seu faturamento- através de franquias destes
pequenos pontos de atendimento de lanches répidos. ‘

Diante deste contexto, a proposta deste trabalho foi obter dados sobre a empresa
Doce Paladar Confeitaria, conhecer seu historico, sua analise estrutural, missfio, visio e
valores; seus principais fornecedores, concorrentes, dentre outros quesitos de grande
importénciav para verificagfo da instalagéio desse projeto de expansio. Com toda uma estrutura
comercial atraente e padronizada,‘ a empresa possui unidades prdéprias, mas ja estuda a

possibilidade de expandir como franquia.

11



®

»

'.!

De acordo com o texto escrito por Marcos Antonio Koteski Administrador, mestre
em Economia pela Universidade de Brasilia (UNB)?, as micro e pequenas empresas tém um
papel fundamental no contexto econdmico brasileiro. Porém, segundo o autor, os pequenos
negocios ainda néo tém recebido tratamento compativel com a sua importincia econémica e
com a sua inegéavel capacidade de gerar contrapartidas sociais. Além disso, os programas
governamentais brasileiros e a politica adotada ainda sfo insuficientes para atender esse
segmento. Para o autor, um passo importante seria o da garantia do reconhecimento que os
pequenos negdcios tém na reforma tributdria, que, inclusive, ja consta da Constituigdo Federal
(1988), nos artigos 170 e 179. Tais artigos destacam que as micro e pequenas empresas devem
ter tratamento diferenciado e favorecido, com o proposito de estimular o desenvolvimento do
setor e da nagdo.

Segundo Chiavenato (2004), num momento em que o pais busca contornos para a
crise econdmica, optando pelo combate ao desemprego e pela busca do crescimento
sustentdvel, o estimulo aos empreendedores e as micro e pequenas empresas representa uma
alternativa eficaz. |

Para o Sebrae (2016), diferente do que muita gente pensa, uma ideia de negdcio nfio
significa uma oportunidade de negdcio. Uma ideia somente se transforma em oportunidade
quando seu proposito vai ao encontro de uma necessidade de mercado. Ou seja, quando
existem potenciais clientes.

Em CHIAVENATO (2004, p. 37), existem trés pontos fundamentais para a
identificagdo de oportunidades: ‘

e Pequenos nichos de mercado que envolve um pequeno volume de negocios;

e Atendimento as necessidades individualizadas e personalizadas dos clientes, isto
¢, produtos/servigos personalizados para cada cliente;

¢ Surgimento de oportunidades passageiras de mercado que envolve agilidade e
prontidéo para rapidas decisGes e alteragBes em produtos/servigos.

Nesse contexto, saber se uma oportunidade realmente é tentadora ndo é facil, pois af
estdo envolvidos vérios fatores, tais como: conhecimento do ramo ou assunto, identificagio
do mercado, andlise dos diferenciais competitivos do produto/servigo etc.

Assim, o autor sugere que qualquer oportunidade deve ser analisada, pelo menos, sob

0s seguintes aspectos:
1)  Qual o mercado ela atende?-

2)  Qual o retorno econdmico e financeiro ela proporcionara?

KOTESKI, Marcos Antdnio. Projeto de negdcio. Disponivel em:

www.fae.edu/publicacoes/pdfirevista_da_fae/fac v8 nl/rev_fae v8 nl 03 koteskipdf>. Acesso em: 18 nov.
2016. : '
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produto, que nasce da necessidade de liberdade, de sobrevivéncia e da satisfagiio dos desejos e
vontades da sociedade.

BERNARDI (2003, p. 70) destaca que, “[...] uma preparagdo ndo adequada e
superficial € pré-requisito a um provavel insucesso [...]”.

DORNELAS (2005, p. 39) cita que “Empreendimento ¢ o envolvimento de pessoas e
processos que, em conjﬁnto, levam a transformagdo de ideias em oportunidades. E a perfeita
implementagdo destas oportunidades leva a criacfio de negdcio de sucesso”.

Esse selgmento empresarial representa 25% do Produto Interno Bruto (PIB), gera 14
milhdes de empregos, ou seja, 60% do emprego formal no pais, e constitui 99% dos 6 milhdes
de estabelecimentos formais existentes, respondendo ainda por 99,8% das empresas que sfo

criadas a cada ano, segundo dados do Servigo Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas

Empresas (SEBRAE, 2016).

1.3. A importancia do Plano de Negdcio
Chiavenato (2004, p. 128) e explicito ao dizer:

Um novo negécio é como se vocé quisesse fazer uma longa viagem de carro por
varios estados do pais: vocé precisa de um roteiro, de um mapa detalhado, de um
projeto e de um cronograma para guia-lo nessa empreitada. No caso da abertura de
um negdcio, a viagem € bem mais longa e complicada, além de estar sujeita a
problemas de travessia, chuvas e trovoadas.

O plano ird auxiliar o empreendedor a concluir se a sua ideia é viavel e a buscar
informagdes mais detalhadas e precisas sobre o seu ramo, os produtos e servigos que pretende
oferecer, seus clientes, concorrentes, fornecedores e, principalmente, sobre os pontos fortes e
fracos do seu negdcio. Além de ser essencial para a estruturagdo da empresa.

Chiavenato (2004, p. 130) destaca:

O plano de negdcios movimenta todos os aspectos do novo empreendimento. Ele
representa um levantamento exaustivo de todos os elementos que compdem o
negocio, sejam internos que devera ser produzido, como, onde, quanto - ou externos
- para quem produzir, qual é o mercado, quais sfo os concorrentes etc.

Portanto, ele é importante para avaliar ao longo do tempo se os resultados alcangados
estdo dentro daquilo que foi estimado. O plano nunca sera 100% exato, mas é fundamental
para o empreendedor, que pode avaliar mudangas inesperadas do mercado e assim pode

reavaliar (e reescrevé-lo) de modo a diminuir os impactos desta mudanga.
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2. SUMARIO EXECUTIVO

Ao pensar em criar uma rede de franquias o empresério precisa ndo s6 conhecer o
seu proprio negécio. Antes de iniciar esse processo, € preciso que as estratégias estejam
claramente definidas, bem como o conhecimento das oportunidades e ameagas do mercado no
qual a empresa atua ou pretenda atuar.

Franquear um empreendimento nfo significa que terd os mesmos resultados do
modelo que queremos‘ constituir. O planejamento, embora néo evite totalmente o risco,
aumenta as chances de que ambos os negécios deem certo. Para o franqueador, que
identificard sempre novas oportunidades para que sua franquia se mantenha no mercado; para
o franqueado, que contard com inovag¢des que 0 mantenha competitivo neste mesmo mercado
e se mantenha.

Planejar ¢ definir estratégias, € ter uma visfio ampla do que se pretende implantar, do
que & preciso fazer para alcangar o que se deseja, saber como serd feito, quanto sera
necessario e quando devera ser colocado em pratica. No planejar pode colocar em risco ndo
s6 a franquia como o proprio negdcio.

Até a rede atingir seu ponto de equilibrio, sera exigida uma capacidade financeira da
empresa franqueadora, sem que ela possa contar unicamente com os recursos das unidades
franqueadas. E aconselhavel que o franqueador tenha capital proprio para suportar o
investimento nas primeiras unidades e que comece a expansdo partindo de uma rede regional
para depois atingir outros mercados.

Por isso, deve-se avaliar o custd de implanta¢éo do Plano de Expanséo da franquia,
ter uma cuidadosa avaliagdo da projecdo dos resultados ¢ do prazo para o retorno do capital
que serd investido. Franquear um negécio custa mais caro e é mais demorado do que
normalmente se imagina. Caso o empresirio nfio tenha recurso e mesma assim queira
expandir o negoécio, pode contar com financiamentos de bancos sem comprometer sua

capacidade de pagamento para nfio colocar em risco a vida financeira da empresa.

2.1. Viabilidade de Implanta¢io de uma Franquia

O modelo de franquias trouxe ao mercado uma grande vantagem de atuar em
qualquer ramo, principalmente para aqueles que séio de grande sucesso. O risco para quem

estd comegando e menor, sendo que a marca ja e consolidada no mercado.
17
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frangos, bolinhas de cheddar e presunto em cones acompanhados de suco, com excegdo dos
churros. |

A expansfio através de franquias da empresa Doce Paladar segue modelo da atual
empresa, sem perder a qualidade, e mudar o segmento em questdo do ramo de atividade.
Sendo assim através de uma pesquisa de mercado, verifica se a viabilidade desse novo
empreendimento. Bernadi define como modelo de negdécio empreendedor ‘“um
empreendimento, criando condigdes competitivas sauddveis, em face das exigéncias
ambientais deve estruturar-se de forma adaptativa e integrativa e enfatizar um comportamento
sistémico, em vez de unicamente competitivo”. (BERNARDI, 2007 p.39).

O negdcio serda destinado inicialmente na regido central de Goidnia. Sendo feita
analises € pesquisas sobre o mercado, este planc; tem como definir a instalagdo da franquia da

“Coxinha Express”.

De acordo com Bernardi (2007, p. 113):

Desta forma o plano fornece informages necessarias para o novo empreendimento.
Um plano de negécio e um projeto especifico, desenvolvido para produzir
determinado resultado, envolve cinco etapas distintas:

- Idéia e concepgéio do negdcio;

- Coleta, preparagéo de dados;

- Analise dos dados;

- Montagem do plano;

- Avaliagdo do plano.

O negdécio contara com toda estrutura fornecida pela empresa, como especificado em

contrato.

2.2. Missao

Priorizar qualidade nos produtos em conformidade com os anseios e expectativas da

demanda com o padréo continuo do sabor e aparéncia.
2.3. Visio

Tornar-se referéncia na opgdo de alimentos rapidos e de qualidade.

19
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3. PLANO DE MARKETING

3.1. Pesquisa de marketmg

A realidade das empresas que entram no mercado sem nenhum conhecimento ou
planejamento € bem diferente do que 0s novos entrantes lmgglnam. Entrar no mercado sem
conhecer seus-concorrentes ¢ seu publico alvo ¢ o mesmo que Buscar ser devorado em pouco
tempo. Isso acontece ate mesmo com as franquias mesmo qﬁe a marca ja exista no mercado e
de suma 1mportan01a que 0 futuro empreendlmento esteja a par de conhecer ndo somente esse
publico, mais o pubhco que também ja conhega 0s produtos servigo e atendlmento da atual
empresa. ‘ _

Observando essa necessidade de planejamen;cb_"'e_ que foi realizada a pesquisa de
marketing para a “Coxinha Express”, conhecendo xfnais de pertb a opinido de algumas
pessoas. Com isso, torna-se possivel segmentar, de forma adequada, um posicionamento do
mercado a se trabalhar. Para a realizagio dessa pesquisa foi elaborado e -aplicado um
questionario que permitiu identificar a caréncia da comunidade em relagdo aos produtos €
servigos que serdio oferecidos pela empresa.

A pesquisa fo_i realizada com uma amostra nabr‘e:gviﬁc’)' cenfrél da capital Goiénia.

Isso demonstra que, identifica o ptblico para o empreendimento se e vidvel a instalagfo.
Questionario

A primeira pergunta busca saber o lugar onde reside para medir o fluxo de pessoas
que frequentam a regifio central da capital Goiénia. O resultado demonstra varias regides dos

entrevistados que deslocam de outros setores afastados diariamente para ir para o trabalho,

escolas, dentre outros.
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No grafico abaixo, demonstra varias tipo de profissoes. Em busca de conhecer os
perfis dos futuros consumidores da “Coxinha Express”, o grafico venha demonstrar um
numero pequeno de pessoas do lar. Significa que, maioria dos entrevistados sai dos seus lares

diariamente para o trabalho. A maioria tem o seu retorno habitnal no final do expediente.

Griafico 3:

Profissido

= Estudante
® Empresario
# Auténomo
® Do lar

# Outros

Fonte: Pesquisa de Campo efetuada pela pesquisadora em Setembro de 2016.

No grafico abaixo ha uma preocupagdo em relagdo a viabilidade da franquia, se ha
um namero grande de pessoas que fazem seus lanches fora de casa. E o custo que as pessoas
tem por se alimentar fora de casa. Para conhecer os habitos que os nossos futuros clientes

fazem quando saem de casa.
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Grafico 5:

Alimentacio fora de casa

3%

Ela2
E3a4
®S5a6

® 7 ou mais vezes

Fonte: Pesquisa de Campo efetuada pela pesquisadora em Setembro de 2016.

Ja a proxima questdo, € uma curiosidade se estas pessoas tém o habito de frequentar
fast food. Os fast food oferece aos consumidores um jeito mais rapido em se alimentarem, ja
como citado, ndo possucim tempo para ir para scus larcs ¢ fazer suas refeigdes. Observa-se

que, pouco dos entrevistados usam das suas rotinas a frequentarem fast food.

Grafico 6:

Frequencia em fast food

B Raramente
® Pouco

¥ Muito

Fonte: Pesquisa de Campo efetuada pela pesquisadora em Setembro de 2016.
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Grafico 8:

Sobre a Coxinha Express

B Sim
B Nio

Fonte: Pesquisa de Campe efetuada pela pesquisadora em Setembro de 2016,

No grafico abaixo demonstra uma curiosidade e também uma preocupagio de como

os entrevistados ate mesmo que ndo conhegam a franquia, entendam que é um novo conceito

em associar varios atributos em um so ramo alimenticio.

Grafico 9:

Atributos que vocé associa a Coxinha Express

3%

# Saborosa

® Saudavel

® Qutros

¥ Prego acessivel

Fonte: Pesquisa de Campo efetuada pela pesquisadora em Setembro de 2016.
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franqueado tanto da parte de quem pretende crescer no mercado seguindo um padrio em
comercializar os mesmos produtos.

Segundo dados da ABF (Associagfo Brasileira de Franquias), como cita no site do
Sebrae,” “desde 2001, o crescimento do setor de franquias ¢ superior ao crescimento do PIB
do pais; o faturamento do setor saltou de 29 bi em 2003 para 115 bi de reais em 2013 e o
numero de redes foi de-678 para 2 703 no mesmo periodo. ”

Devido ao grande niimero de redes hoje espalhadas pelo Brasil e pelo mundo, e
familiar quando ouvimos falar em franquias: Mesmo que nfio conhegamos profundamente

sobre o assunto, sabemos que, uma empresa, por ser franquia, tera o direito de utilizar a marca

de outra, comercializara seus produtos e servigos. Gera no consumidor a expectativa de ver o

mesmo modelo de negdcio ja conhecidos.

De forma simplificada, esse modelo se caracteriza pela existéncia de um contrato,»n's
qual uma empresa, detentora de uma marca ou patente (franqueador), utiliza o sistema de
franquias para expandir seus negécios, concedendo a outros (franqueados) o direito de uso de
sua marca ou patente. Para quem estd entrando no mercado, ¢ uma 6tima opgéo de continuar
um servigo que da empresa que atua, ja € um passo a frente para um futuro promissor.

Desta forma, ser4 feito este estudo para aprimorar conhecimentos da Viabilidade da
Instalagfio de Franquia da Coxinha Express, na regifio central da capital Goifnia. A empresa
seguira 0 mesmo perfil da empresa detentora, porem tentar alavancar cada vez mais nas
vendas usando de divulgag¢fio para conquistar um maior niimero de clientes.

O mercado na capital vem apresentando crescimento incessantemente,
principalmente no que diz respeito a0 ramo alimenticio. E estar no mercado através de
franquias pode diminuir os riscos iniciais de uma empresa devido & utilizagdo da marca ja
conhecida no mercado. Uma vez que o modelo franqueado, serd fruto da experiéncia do

franqueador.

Desta forma, a “Coxinha Express” pode ser um negdcio de muito sucesso, mantendo

a qualidade ja conhecida no mercado, com ‘produtos‘ saborosos, rapidos a um custo minimo.

A franquia “Coxinha Express” estd voltada a oferecer um atendimento com agilidade
‘e rapidez, sem perder a qualidade na entrega dos produtos aos clientes. Sera necessaria uma
divulga¢iio em propagar no mercado a rﬁarda, para maior conhecimento em outros setores na

capital.

’ SEBRAESP. Plano - de negécio. Disponivel em:
<http://www.sebraesp.com.br/principal/abrindo%20seu%20negdcio/orientagdes/criagio%20de%20empresas/ben
eficio_plano_negécio.aspx>. Acesso em: 18 nov. 2016. '
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para redugéo de gastos:e dos niveis de demanda e oferta, tentando manter sempre os produtos

com maximo de rentabilidade possivel, mas também os mantendo competitivos.

3.5. Praca »

A localizagio da Coxinha Express ser no centro da capital, local ainda nfo definido.
Mais serd no local de grande fluxo de pessoas. Mais serd um local de fécil acesso, com
estacionamento para clientes, em um ambiente confortével e agradavel, como padrio das

outras ja instaladas.
3.6. Publicidade, Propagandas e Promogdes.

A nova franquia promovera seu cardapio utilizando o préprio ambiente de
comercializaqﬁo; com imagens dos combos expostos nas paredes do estabelecimento a fim
sensibilizar o paladar dos clientes também pela visdo, tanto de quem estd dentro quanto de
quem passa pelo local e observa as imagens nas paredes internas. A principal intencfo serd
formar uma imagem de prazer pelo paladar com a imagem do préprio cardapio com o prego,
tentan_do‘promover seus produtos nfio somente pelas caracteristicas, mas relacioni-los a
imagem do local. Focar o prazer das refeigdes dos combos com as lembrangas que tem no
nome Coxinha EXpress.

O principal meio de bropaganda serd o bom atendimento e a qualidade dos produtos
e servigos, pois a divulga¢io de “boca a boca” serd fundamental para o sucesso da empresa,
- porque clientes satisfeitos tendem a comentar com outras pessoas sua experiéncia no local e a
indicar o local quando quiserem se alimentar fora do lar. A opinifio pessoal das pessoas em
relagdo a prodlitos e servigos tem grande peso nas decisdes dos clientes até mesmo nas
cidades grandes. Sendo um bom recurso para aumentar o nimero de clientes e manter os
existentes. Esse meio de propagémda sera fortalecido utilizando também recursos
‘tecnolégicos, como as redes sociaisv, sendo um meio eletrdnico que transmita imagens,

promogdes, divulgacSes e comentarios a qlialquer parte do mundo.
3.7. Clientes

O pﬁblico, da-empresa franqueadé “Coxinha Express” atende a todos os perfis de

clientes, desde mais jovens até uma faixa etdria mais avangada. Um pliblico que procura estar
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3.10. Analise SWOT

Pontos fortes
- Mix de produtos.

- Atendimento rdpido, feito em até 3 minutos.

- Fritos e comercializados na hora.

- Prego acessivel.

- Produtos diversificados e exclusivos.

- Materiais especificos para os produtos, para nfio perder a qualidade.

- Funciondrios capacitados, com treinamentos para comercializar os produtos.

_Os produtos sdo comercializadds na hora de acordo com o pedido do cliente. Serd
feito uma anélise da procura das pessoas por lanches rapidos, no intuito de aperfeigoar no
atendimento. Para o atendimento, sera exposto um banner com os produtos oferecidos, com a
quantidade e o prego. '

- Rede de relacionamento: a empresa conta ja ;:bm 4 pontos de revenda da “Coxinha
Express”, levando as futuras franquias o Marketing da empresa.

- Mix de produtos e servigos: a empresa a qual leva o nome de “Coxinha Express”, além de
oferecer qualidades inigualédveis nas coxinhas ainda traz outros produtos para a
comercializag#o, atendendo a uma variedade de gosto. . \

- Pregos acessiveis: os prégos comercializados estio em 6timos pregos comparados a outros
produtos alimenticios comercializados no mercado.

- Produto pronto e comercializado: o pedido do cliente e atendido em cerca de 5 minutos,
oferecido quentinho na hora.

- Profissionais Capacitados: tanto 0$ profissionais que trabalham na Doce Paladar Confeitaria

como também nos pontos da “Coxinha Express”, recebem treinamentos de como trabalhar o

- produto para comercializagio sem perder, a qualidade.

Pontos fracos

- Poder de decisdo llmltado as franqulas devem segulr um padrdo respeltando as de01soes
definidas no contrato.
- Pagamento de royalties e taxas: e . cobrado uma taxa para concessio e sobre o faturamento

das vendas uma vez que, e utlllzado ) d1re1to de uso da marca.

Oportunidades
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mercado. E produtos ponto de empresa nto da
estar em comercializados na | atendimento empresa e
constante Coxinha Express saber o
comunicagéo mercado
com clientes. procura.

Fonte: Dados de pesquisa, elaborados pelo autor, 2016.
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Fonte: Dados de pesquisa, elaborados pelo autor, 2016.

4.3. Capacidades produtivas e comerciais

A “Coxinha Express™ tem a capacidade de atender de 80 a 100 atendimentos por dia,
disponibilizando o servigo expresso, sendo facil e pratico oferecidos nos cones. O horério de
atendimento sera de 9 as 19hs, todos os dias da semana de segunda a sabado, domingos e
feriados o estabelecimento néio estara em horério funcional.

A estrutura montada deverd fornecer em dias normais até 70 combos diarios,
considerando 14 unidades em cada combo por. pessoa. Mas para evitar desperdicios de
salgadinhos em épocas de pouco movimento, eles sdo fritos em pequenas quantidades e
também e feito quando o cliente chega, j4 faz o seu pedido. O tempo para preparo e repasse e
minimo, cerca de 3 minutos ja consegue fritd-los. Oferece ainda freezers com capacidade de
estoque dos salgados, sendo 2 verticais que conforme o estoqﬁe vai sendo usado, vem sempre
novas remessas que vai para armazenamento.

Os dias de mais movimento, a quantidade de salgados armazenados s3o suficientes
para atender a demanda, pois as viagens da industria que fornecera os produtos ser4 frequente

para manter esse estoque conforme a demanda. Durante o atendimento, o funcionario faz o
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 Matéria prima

Fonte: Dados de pesquisa, elaborados pelo autor, 2016.

4.5. Processo de comercializa¢io

A base do processo de comércializaééo serd através da necessidade de cada cliente,
onde a “Coxinha Express” preocupa com o rapido atendimento e qualidade dos seus produtos.

O processo de comercializagdo se iniciar através do contrato com o cliente quando
chegam ao estabelecimento, sendo recepcionado pelo atendimento que passard todas as
informagdes sobre seus produtos e servigos oferecidos.

O atendente faz o pedido recebe o pagamento pede para a pessoa responsavel para
fritar e logo em seguida pega o suco. Na maioria das vezes o consumo dos combos por ser

Express e facil de manusear o cliente pede e vai embora.
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5. PLANO FINANCEIRO

5.1. Investimentos fixos e financeiros

Para a implantag¢@o da Coxinha Express serd necessario investir a fim de estruturar a
empresa nas condigdes necessarias para a eficiéncia das atividades realizadas.

Os equipamentos, os mdveis e os utensilios necessarios para a implanta¢do da nova
empresa serdo quantificados, listados e orgados de acordo com a apresentagdo dos

investimentos fixos e financeiros representados na tabela abaixo:

Tabela 2 — Investimentos fixos e financeiros

Maquinas e Equipamentos
Descri¢io Quantidade | Valor Unitario (&) | Valor Total(&)
Equipamentos X8 15.000,00 15.000,00
Mboveis e Utensilios

Descricio Quantidade | Valor Unitdrio (&) | Valor Total (&)

Computador 1 1290,00 1290,00

Moveis (balcdo) 1 400,00 400,00

Utensilios 1 100,00 100,00
Subtotal 16.790,00

Investimentos financeiros

Estoque inicial ' 7.500,00

Capital de giro 2.500,00
Subtotal 10.000,00

TOTAL . 26.790,00

- Fonte: Dados de pesquisa, elaborados pelo autor, 2016.

5.2. Investimentos pré-operacionais

Os investimentos pré-operacionais serfio realizados antes da implantagio da empresa,

sendo necessario para a realizagfo de suas atividades, sendo listados na tabela abaixo. .

Tabela Investimentos pré-operacionais - ,
Investimentos pré-operacionais

Descri¢iio : Valor (&)
Documentagfo / abertura 2.000,00
Infraestrutura 35.135,94

8 Maquina de suco; freezers; fritadeiras.
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Tabela 6 — Estimativa do faturamento anual

Estimativa de faturamento anual

Meses

Valor mensal (&)

Valor anual (&)

12

19.226,40

230.716,80

Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2016.

5.5. Estimativa das Dedu¢des da Receita

As vendas anuais foram estimadas R$ 230.716,80 (Duzentos e trinta mil setecentos e

dezesseis reais e oitenta centavos). A aliquota do imposto é de 7.60% de acordo com o

enquadramento do simples nacional. Sendo assim as dedugdes serdo de:

Tabela 7 - Estimativa das deducdes de receita

Descricio % Faturamento Total Custo Total
1- Imposfos
Simples Nacional | 7,60% 230.716,80 17.534,47

Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2016.

5.6. Estimativa de custos com aquisi¢io de mercadorias mensal e anual

Para a comercializagfio de refei¢des € necessarios gastos que envolvem a confeccéo

dos produtos, sendo primordial para a realizagdo das atividades do restaurante.

Tabela 8 — Estimativa dos Custos mensél

Item ‘Quantidade [Valor unitario (§)| Valor mensal ($)
Numero de atendimentos dia . 4440 1,61 7.148,40
Venda de cento por dia 96 9,90 950,40
Total 8.098,80
Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2016.
Tabela 9 — Estimativa de custo anual
Estimativa de custo anual
Meses Valor mensal (§) Valor anual ()
12 8.098,80 97.185,60

Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pelo autbr, 2016.
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Tabela 13 — Custos fixos e variaveis

_ 5.9. Estimativa de custos fixos e variaveis

Custos fixos Valor mensal ($) Valor anual ($)
Mio de obra e encargos 4.635,50 55.626,00
Depreciagéo 294,73 3.536,76
Manuteng¢do/conservagéo 150,00 1.800,00
Aluguel do imével 5.000,00 60.000,00
Total 10.080,23 120.962,76
Custos variaveis Valor mensal R$ Valor anual RS
Custos de materiais 200,00 2.400,00
Energia/dgua 1.000,00 12.000,00
"Total 1.200,00 14.400,00
Custo Total

Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2016.

5.10. Margem de Contribui¢io (MC)

A MC pode ser entendida como sendo a contribuigdo dos produtos & cobertura dos

custos e despesas varidveis (e fixos) e, témbérrg, ao lucro. Ou seja, representa a parcela

excedente dos custos e despesas que os produtos’ geram ao serem fabricados e

comercializados. A empresa passa a apresentar lucro operacional quando a margem de

contribuigdo dos produtos vendidos supera os custos e despesas operacionais fixos do

exercicio.

O valor da Margem de contribui¢fio € obtido com o seguinte calculo:

MC=PV—(CV+DV)
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‘6. AVALIACAO DO PLANO DE NEGOCIOS

Coma construgéo do plano de negdcio, pode-se avaliar a viabilizagio da implanta¢do

" a partir do desenvolvimento do plano de marketing, operacional e financeiro apresentados no

projeto. Para conquistar esses clientes foram apresentados planos de a¢fio e estratégias, que

sdo parte do planejamento para atuar no mercado.

O plano de marketing proporcionou conhecer o mercado, identificando as
caracteristicas dos clientes, concorrentes e fornecedores, além de identificar os pontos fortes e
fracos do novo negdcio, e as oportunidades e ameagas que ird encontrar no mercado. Onde foi
possivel identificar, através da pesquisa-que ha um publico com uma competitividade enorme
do ramo alimenticio, que procura saborear refeig:f)es saborosas em um local de um jeito
rapido. .

No plano operacional, foi apresentada a localizagio do empreendimento, layout,
capacidade produtiva e comercial, o processo de producfio e comercializagdo, cargos e
fungdes. Os empregados receberdo treinamentos da empresa franqueada para serem aptos a
produzir os combos feitos na hora com qualidade e ter um atendimento satisfatério. Com este
planejamento sera .possivel proporcionar aos seus clientes uma estrutura organizacional
incomum ao da concorréncia, observando o diferencial no layout que proporciona um
ambiente de facil acesso e aconchegante.

Com o plano financeiro pode identificar os gastos necessarios para viabilizar a
implantagdo da franquia e quais resultados financeiros o empreendedor obteve para realizar o
seu planejamento. O estudo nesse caso percebesse que hd grande viabilidade na sua
implantagdo ¢ mostra que recuperard o capital investido como mostra na apresentagio da
franquia que serd de 18 a 24 meses. '

~ Por meio das andlises realizadas nos planos de marketing, operacional e financeiro,
pode-se concluir que a implantag8io da franquia Coxinha Express em Goidnia € viavel e sua
perspectiva de mercado ¢ favoravel, ao sucesso. Entretanto devera ser analisado antes da sua

implantacdo.
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