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1 SUMARIO EXECUTIVO

Neste tOpico serdo expostas informacdes referentes ao projeto em questéo,
de modo que, mostre o diferencial deste empreendimento. Em seguida, veremos 0s
dados dos empreendedores interessados em abrir 0o nego6cio, a missdo e o

enquadramento tributario da empresa.

1.1 RESUMO DOS PRINCIPAIS PONTOS DO PLANO DE NEGOCIO

Nos primoérdios da humanidade para se alimentar era necessario colher
vegetais ou cacgar animais e estes eram consumidos crus. Posteriormente, com a
descoberta do fogo, eles passaram a ser cozidos.

Ao longo do tempo, a preparacdo sofreu uma evolugcdo gracas ao
desenvolvimento de utensilios, as técnicas culinarias e ao uso de temperos variados.
Com isto, se destacaram diferentes tipos de culinaria como a francesa, a italiana e a
japonesa, por exemplo. Nao € por acaso que hoje uma das profissées da atualidade
em destaque é a de cozinheiro, como conceitua Eduardo Prestes (2015) em seu
artigo. Para comprovar isto, basta ligar a televisdo e acompanhar a quantidade de
reality shows e programas sobre o tema.

Em 2001, estreou o programa “Chef a Domicilio” no canal a cabo Discovery
Home & Healt, com o chef australiano Curts Stone. No Rio de Janeiro o chef Rafael
Cardoso apresentou a versao Brasileira do programa em 2010. Desde entéo, o servi¢o
de culinaria a domicilio vem ganhando espago no Brasil.

O Chef a domicilio € um servico que foi criado para atender o cliente
oferecendo além de pratos apetitosos, conforto e comodidade, dentro da sua prépria
residéncia. Esta, pode ser uma 6tima op¢do para quem adora receber os amigos e a
familia em casa para conversar ou para comemorar uma data especial, além, de ser
uma forma pratica de surpreender os convidados.

No Brasil atualmente, as pessoas adquiriram o habito de alimentar-se fora de
casa e na maioria dos casos, principalmente as mulheres, possuem rotinas de
trabalho carregadas. Isto, algumas vezes, impossibilita que elas possam preparar
suas refeigoes.

Muitas pessoas gostam de fazer eventos em casa e chamar os amigos para

alguma comemoracdao. Portanto, como em toda boa festa, os comes e bebes sdo um
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dos pontos altos do evento. Os servicos de culinaria a domicilio foram criados para
atender clientes que querem conciliar a organizagéo, a diversidade, o sabor e a
praticidade de um buffet' com a comodidade do lar.

O negécio pode ficar ainda mais completo se o servico for levado até os
clientes, com a flexibilidade que a culinaria a domicilio oferece, o cliente evitara
preocupacles e possiveis estresses. Esta estratégia, possibilita um novo leque de
oportunidades aos empreendedores do setor, oferecendo, a estes, a chance de
conquistar novos consumidores.

Segundo Ricardo Dias, presidente da ABRAFESTAS:

O mercado de eventos sociais no Brasil é altamente maduro e registra uma
demanda crescente em todas as regifes do pais. As empresas prestadoras
de servicos estdo cada vez mais atentas as necessidades do mercado e em
busca de novas tendéncias e produtos diferenciados. (DINO, 2016)

Em S&o Paulo, 0 nUmero de empresas que fazem o atendimento diretamente na
casa dos clientes esta em alta. Hoje em dia, ja é possivel contratar este tipo de servigo
através de sites ou por telefone (PGNE, 2013). Ap0Os o servi¢co ser contratado, a equipe
se dirige até o ambiente escolhido para oferecer os melhores servicos de acordo com
o local e assim planejar como dispor os equipamentos e utensilios. Além disso,
possibilita que o cliente conhecga previamente como sera a estrutura do servi¢co e quem
vai comandar a cozinha.

Em Presidente Epitacio, cidade do interior paulista com aproximadamente 43
mil habitantes (IBGE,2015) também conhecida como Cidade Ribeirinha, os moradores
e visitantes tem o costume de apreciar refeicbes acompanhadas de carnes brancas e
vermelhas. Considerando tais fatores, a equipe FOOD IN HOUSE terd como objetivo
principal, priorizar o atendimento ao cliente, buscando despertar a curiosidade dos
moradores epitacianos pelos servigcos oferecidos pela empresa.

O segundo objetivo sera despertar o interesse e confianca do cliente, fator
determinante para o negdcio, considerando que isto dar4 a oportunidade para a

empresa atingir o terceiro objetivo: a fidelizacdo do cliente.

! Refeicdo que é composta por iguarias dispostas num
movel ou mesa e em que as proprias pessoas se servem.
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1.2 DADOS DO EMPREENDEDORES
Quadro 1: Socio 1
Nome: Ariane Dias Moura
Endereco: Rua Rio de Janeiro 28-40
Cidade/Estado: Presidente Epitacio - SP

Telefone: (18) 98174-0744

Idade: 20 Anos

Estado Civil: Solteira

Fonte: Os proprios autores.

Experiéncia Profissional
Experiéncia de atuag&do em buffet infantil, como monitora.
Formacao Académica

Ensino Médio completo.

Cursando Técnico em Administracéo - Instituto Federal de Presidente Epitacio.

Atribuicdo do Socio
Auxiliar de cozinha.

Quadro 2: Sécio 2
Nome: Angela Nobre

Endereco: Rua: Guanabara 39-27
Cidade/Estado: Presidente Epitacio - SP
Telefone: (18) 98179-5851

ldade: 20 Anos

Estado Civil: Solteira

Fonte: Os proprios autores.

13
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Experiéncia Profissional

Recepcionista - Clinica Odontolégica.

Formacao Académica

Cursos: Auxiliar de farmacia e informatica.

Cursando Técnico em Administracao - Instituto Federal de Presidente Epitacio.
Atribuicdo do Sécio

Motorista (fard a visita ao local para analisar antes de levar todos 0s equipamentos, e

exercera a fungéo de conferidor de equipamentos).

Quadro 3: Socio 3
Nome: Marcela Gomes de Matos Batista

Endereco: Sitio Figueira, Lote 4

Cidade/Estado: Presidente Epitacio - SP
Telefone: (18) 99790-1917

Idade: 20 Anos
Estado Civil: Solteira

Fonte: Os préprios autores.

Experiéncia Profissional

Recepcionista - Clinica veterinaria.

Auxiliar de cozinha - Pousada.

Auxiliar Administrativo - Estancia Turistica de Presidente Epitacio.

Formacao Académica

Cursando Técnico em Administragéo - Instituto Federal de Presidente Epitacio.
Atribuicdo do Sécio

Culinarista.
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Quadro 4: Socio 4
Nome: Tayna Souza Cabral
Endereco: Rua Rio Branco 17-41
Cidade/Estado: Presidente Epitacio - SP
Telefone: (18) 99790-1910
Idade: 23 Anos
Estado Civil: Casada

Fonte: Os préprios autores.

Experiéncia Profissional

Operadora de caixa - Farmacia.

Auxiliar administrativo — Creche.

Auxiliar de padeiro.

Formacao Académica

Curso: Informética.

Cursando Técnico em Administracéo - Instituto Federal de Presidente Epitacio.
Atribuicdo do Sécio

Técnico Administrador (responsavel em receber os pedidos e toda parte financeira do

empreendimento).

1.3 DADOS DO EMPREENDIMENTO

Quadro 5: Dados da empresa

Nome Fantasia  FOOD IN HOUSE
Razéao Social CABRAL & NOBRE LTDA.

CNPJ 58.281.808/0001-74
Fonte: Os proprios autores.
1.4 MISSAO

Oferecer 0 acesso a um excelente servi¢o de culinaria a domicilio com produtos

de qualidade e uma equipe excepcional.
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1.5 VISAO
Nosso propésito é se tornar a melhor empresa de culinaria a domicilio, em

Presidente Epitacio e regido, sempre focada em nossos clientes.

1.6 VALORES

= Compromisso com clientes e fornecedores;

» Transparéncia em nossas acoes;

» Responsabilidade em nossos servigos;

» Higiene e limpeza com nossos produtos e equipamentos;

=  Permitir o desenvolvimento de nossos colaboradores.

1.7 SETOR DE ATIVIDADES

Gastrondmico.

1.8 FORMA JURIDICA
Sociedade Limitada.

1.9 ENQUADRAMENTO TRIBUTARIO
O enquadramento optado foi o Regime Simples Nacional, visto que a empresa

tera seus tributos simplificados e reduzidos.

1.10 CAPITAL SOCICAL

O capital social da empresa sera formado a partir de um empréstimo bancario, no
valor de R$ 60.000.00.
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2 ANALISE DE MERCADO

A analise de mercado para Kotler (2012), “é uma das mais importantes tarefas
no planejamento de vendas e implantagdo de novos empreendimentos ou novos
produtos”.

A presente secédo deste trabalho, se destina a explorar informacdes a respeito
de clientes, concorrentes e fornecedores. Estes estudos, se mostram de grande
importancia para estabelecer estratégias de concepcédo, implantacdo e manutengéo
do negécio proposto.

A seguir os resultados da pesquisa mercadoldgica, feita em alguns pontos da

cidade de Presidente Epitacio, como o centro da cidade e alguns bairros paralelos.

2.1 ESTUDO DOS CLIENTES

Gréfico 1: Género dos possiveis clientes do buffet

Masculino

B Feminino

Fonte: Os proprios autores.

Como demonstrado no gréfico acima, a maioria dos entrevistados sédo do
género feminino, sendo 51% mulheres e 49% homens. Pode-se observar que ha um
equilibrio no publico alvo do empreendimento em ambos 0s géneros no grafico

representado.
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Gréafico 2: Faixa Etéaria dos entrevistados
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Fonte: Os proprios autores.

O grafico acima destaca uma questéo relevante para que os desenvolvedores
deste projeto, pudessem ter uma clareza em relacéo a idade do possivel publico alvo
da empresa. Com esses resultados obtidos, torna-se possivel afirmar as
caracteristicas dos futuros consumidores encontrados no Grafico 2, que em sua
maioria sdo jovens e adultos. Este publico, possivelmente apresenta uma vida estavel
e ativa, ja que, estdo em fase de inicio de carreira ou ja sdo profissionais experientes
no mercado de trabalho. Entende-se, portanto, que boa parte da rentabilidade deste
negocio possa partir deste publico.

Os dados coletados dessa questdo enfatizam que o maior publico
apresentado tem idades entre 27 e 37 anos, representando 31% no grafico, seguido
do publico com idades entre 16 e 26 anos, com 27% de representacdo. Conclui-se,
gue o publico com maior interesse em contratar os servigos da FOOD IN HOUSE séo
0s jovens e adultos. Acredita-se que 0 motivo seja por serem consumidores mais

estaveis financeiramente e ativos no convivio social.
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Divorciados
18%

39%

Casados

Viavos
2%

Solteiros
41%

Fonte: Os proprios autores.

No Gréfico 3, observa-se que apenas 2% dos entrevistados séo vilvos, 18%

divorciados, 39% casados e o restante 41% sado solteiros. Analisando o grafico

entende-se que 0s possiveis contratantes dos servi¢os serdo de jovens, solteiros, pois

sao ativos socialmente e adultos, casados, sendo financeiramente estavel. Esse fato

apresenta grande relevancia na pesquisa, indicando que o buffet devera diversificar

seus servicos e produtos e se adequar ainda mais a cada tipo de publico.
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Gréfico 4: Escolaridade dos entrevistados
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Fonte: Os proprios autores.

Pode-se observar que no grafico acima mais da metade dos entrevistados

(54%) cursaram ensino médio, 36% dos entrevistados possuem ensino superior, 9%

cursaram o ensino fundamental e cerca de 1% nao estudou. O fato de muitos terem

cursado o ensino médio e 0 ensino superior entre 0s entrevistados, torna a qualidade

da pesquisa mais concreta. Vale destacar que os resultados dos graficos citados

anteriormente correlacionam-se com o0s dados deste grafico. Deste modo, o

empreendimento FOOD IN HOUSE consegue visualizar seu publico alvo podendo

trabalhar de forma eficiente e estratégica em suas decisdes.
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Fonte: Os préprios autores.

Segundo a analise deste grafico, nota-se, que a maior parte dos questionados

(48%) recebem até R$1.760,00. Isto, reflete na decisdo da parte financeira do

empreendimento. Destaca-se, portanto, a importancia de disponibilizar valores

acessiveis a este publico, de modo que, eles contratem os servicos da FOOD IN

HOUSE, pagando um valor adequado e equilibrado as suas rendas e ao mesmo

tempo que gera lucros ao empreendimento.

Gréafico 6: Costumam fazer reunides em suas residéncias

Nao
24%

Sim
76%

Fonte: Os proprios autores.

A maior parte dos entrevistados (76%) costumam fazer eventos ou reunides em

sua residéncia e 24% nao costumam. De acordo com 0s numeros apresentados,

observa-se que as reunides realizadas em casa, podem representar uma vantagem
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estratégica para o negocio.

Gréafico 7: Quantas pessoas costumam ter em suas reuniées

35%
31%
30%
259, 24%
20%
o,
17% 16%

15%
10% 9%

5%

2%
0%
Até 5 Até 10 Até 15 Até 20 Até 30 Acima de 30
Pessoas Pessoas Pessoas Pessoas Pessoas Pessoas

Fonte: Os proprios autores

Com base nas informacdes do Grafico 7, 31% dos entrevistados costumam se
reunir com até 10 pessoas em suas residéncias e cerca de 24% afirmaram que suas
reunides acontecem com no maximo 5 pessoas.

Com base nos dados anteriores € possivel concluir que a preferéncia € por um
menor numero de pessoas nas reunides, visto que, as reunides com até 15, 20, 30
pessoas e acima de 30 pessoas, apresentaram resultados abaixo do esperado.

Para o negécio essas informacdes sdo de grande valia, considerando que a
ideia do negdécio é levar para 0s pequenos eventos e reunides, sofisticacdo e
comodidade. Outra utilidade destes resultados, foi observar que a equipe FOOD IN
HOUSE podera atender mais de um evento por dia, uma vez que, para poucas
pessoas, ndo serao necessarios muitos funcionarios, podendo assim, dividir a nossa

equipe em eventos simultaneos.



)

FOOD IN HOUSE
Cuﬁnﬁxigz‘i)nmidﬁo

23

Gréfico 8: Entrevistados que frequentam reunides em outras residéncias
Nao
15%

85%

Fonte: Os proprios autores.

Com os dados tabulados no Grafico 8, entende-se que 85% dos entrevistados
frequentam reunides fora de suas residéncias e 15% ndao frequentam.

Observa-se gque os entrevistados também frequentam reuniées em casa de
amigos ou familiares. Portanto, as reunides mais intimas sdo comuns na cidade de
Presidente Epitacio. Sendo assim, confirma-se uma grande demanda para o servi¢co

de culinaria a domicilio.

Gréfico 9: Periodo do dia em que as reunides acontecem

Manh3 l 3%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90%

Fonte: Os proprios autores.

Através do grafico acima é possivel analisar qual horario os entrevistados
costumam fazer suas reunides. De acordo com o grafico, 79% dos entrevistados
preferem o periodo noturno, sendo 16% o periodo da tarde, onde somente 3%

preferem o periodo da manha.
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O periodo que a empresa FOOD IN HOUSE podera ser contratada estara a

critério do cliente, dado que, para a realizagdo do pequeno evento ou reunido seri

necessario um agendamento com antecedéncia. Nota-se através destes dados, que

a procura pelo periodo noturno terd uma maior representatividade para o negocio.

Gréfico 10: Frequéncia que as reunibes acontecem
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Fonte: Os proprios autores.

O grafico acima apresenta um indice de 38% de pessoas que frequentam, no

minimo, reunides uma vez por més, 32% que frequentam a cada quinze dias e 16%

trés vezes por semana.

Com base nos resultados apurados, estimando que boa parte dos entrevistados

contratariam os servicos a domicilio, pode-se concluir, que ndo serdo todos os dias

que a equipe FOOD INHOUSE tera pequenos eventos ou reunides. Desta forma, sera

necessario criar estratégias de divulgacéo para as cidades mais préximas da regiao

buscando potenciais clientes na regido da cidade de Presidente Epitacio.
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Grafico 11: Contratacdo de servigos de culinaria.
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Fonte: Os proprios autores.

Como mostram os dados do Gréfico 11, a maioria dos entrevistados néo
costumam contratar servigos de culinaria a domicilio. Deve-se pensar, que esse tipo
de servico estd em falta na cidade de Presidente Epitacio, uma vez que, os buffet's
sdo popularmente conhecidos como um servigo caro para serem contratados com
maior frequéncia. Apesar disto, o neg6cio FOOD IN HOUSE traz um novo conceito
para o mercado de buffet, o que possibilita uma provavel viabilidade do negdcio. Este
mesmo dado, porém, pode representar o risco de inviabilidade do negdcio, o que
indica uma necessidade de formulagdo de estratégias de penetracdo no mercado.
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Gréafico 12: Pontos negativos dos concorrentes
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Fonte: Os proprios autores.

Com base no grafico acima os itens que precisam de melhorias segundo a
experiéncia dos entrevistados com 0s possiveis concorrentes sdo: 0S precos, a
qualidade da comida, o atendimento e a higiene e limpeza.

E de suma importancia que a equipe FOOD IN HOUSE, observe os dados
deste grafico, para garantir a qualidade e o sucesso do empreendimento e a satisfacéo
do cliente. Em relacéo aos precos dos servicos (28%), percebe-se, a fragilidade do
consumidor ou a insatisfagdo do servico em relagdo ao valor cobrado, para isto, €
necessario um preco justo e qualidade no servigo para que o consumidor compreenda
gue vale a pena contratar o servico do empreendimento em questao.

Essa informagdo proporcionou para a equipe FOOD IN HOUSE uma base
para iniciar 0s nossos servi¢cos e conhecimento dos principais pontos estratégicos em
gue o negdcio deve focar para que os clientes se sintam satisfeitos. Entre os aspectos

mais importantes o preco, atendimento de qualidade e a higienizagdo foram os mais
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votados e serdo utilizados como estratégia competitiva pela empresa FOOD IN
HOUSE.

Grafico 13: Opgles de cardapio
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Fonte: Os proprios autores.

De acordo com os dados do grafico acima, destaca-se a preferéncia do
publico alvo. Sendo assim, os petiscos e aperitivos tiveram o indice mais alto (28%),
seguido de carnes grelhadas com 27%. Ainda, observa-se no grafico que 14% dos
entrevistados escolheram a opcédo peixada, 12% mini pizza, 11% comida japonesa e
apenas 8% preferem a comida italiana.

Para tanto, optou-se como op¢éo ao cardapio a carne grelhada e a peixada,

pois, ainda que a peixada apresente um percentual baixo, acredita-se, ser uma 6tima
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opc¢ao para compor o cardapio, visto que, a cidade de Presidente Epitacio € conhecida

pela diversidade de peixes.

Relevando a importancia de gerar renda para a cidade, aponta-se a escolha

da peixada como uma maneira de auxiliar na economia da cidade que apresenta um

grande numero de pescadores.

Gréfico 14: Valor dos servicos

45%

40%

35%

30%

25%

20%

15%
11%

10%

5%
1%
0% _
R$ 100,00 R$ 300,00 R$ 450,00 R$ 600,00 R$ 800,00

w
=S

R$
1.000,00

1%

Acima de
R$1000

Fonte: Os proprios autores.

Com base nas informacfes do Grafico 14, observa-se que a maioria das

pessoas prefere um valor baixo pelos servicos de buffet a domicilio, cerca de 39%

esperam pagar R$ 300,00 e 30% preferem pagar R$ 450,00 pelos servigos. Portanto,

para que o buffet a domicilio alcance este publico alvo, faz-se necessério, que 0s

pacotes oferecidos estejam entre os valores citados, sem que interfiram na qualidade

dos servicos prestados.




& {

Y /0N

FOOD IN HOUSE
Cuﬁniain.\:;)nrhidﬁin

29

Grafico 15: Preferéncia pela inclusdo de bebidas

Fonte: Os proprios autores.

Pode-se observar com os dados do grafico acima que o maior numero de
entrevistados (64%), preferem que as bebidas estejam inclusas no servico de buffet a
domicilio e 35% ndo esperam que as bebidas sejam inclusas. Apesar disto, a FOOD
IN HOUSE nédo acrescentara bebidas, pois, sera necessario um aumento nos precos
dos pacotes oferecidos pela empresa. Ao notar que o consumidor € sensivel em
relacdo ao preco, foi necessario excluir a ideia de incluir bebidas, garantindo assim,

um preco final atrativo para o consumidor.
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Gréfico 16: Melhor forma de pagamento
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Fonte: Os proprios autores.

No grafico acima pode-se notar que das formas de pagamento mais usadas
pelos clientes, destaca-se o dinheiro (54%), o cartdo de crédito (34%) e cartdo de
débito com 12%. A partir dai, conclui-se, que a presenca da maquina de cartdo €
essencial pela facilidade que oferece ao cliente, destacando, que alguns clientes
preferem realizar seus pagamentos somente com o cartéo.

Considerando as informacfes do grafico acima, € possivel que os lucros do
buffet possam sofrer variacbes e para que a empresa nao fique no prejuizo, é
imprescindivel que a equipe adquira uma ou mais maquininhas de cartdo. Além disto,
€ necessario formar um caixa com cédulas de dinheiro para troco, garantindo assim,

uma melhor comodidade para os clientes.
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Gréfico 17: Meios de divulgacao
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Fonte: Os préprios autores.

Este gréfico representa o questionamento em relacdo a forma que o0s
consumidores estao familiarizados em se informar sobre promog¢des de produtos e
negocios.

Através do gréfico, é possivel observar que as formas mais citadas foram: 32%
dos entrevistados se informam pelo Facebook, 30% pelo WhatsApp e 29% por
panfletos. Isso permite saber melhor qual serd o meio mais eficiente para que a FOOD
IN HOUSE seja conhecida por todos os cidadaos de Presidente Epitacio e regido.

Sendo assim, sera através das redes sociais e internet que o empreendimento
fara suas estratégias promocionais. Os panfletos serdo utilizados apenas como
estratégia de penetracdo de mercado, visto que, a empresa considera que o descarte
do mesmo nao é realizado pela populacdo de forma correta. Apesar da porcentagem
do jornal (3%) ser baixa, 0 comércio epitaciano recebe diariamente este meio de
comunicacao e isto pode representar mais uma possivel estratégia promocional para
a empresa FOOD IN HOUSE.
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Grafico 18: Contratacdo de servicos diarios

SIM
45%
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Fonte: Os proprios autores.

O Gréfico 18, revela que 55% dos entrevistados ndo estdo dispostos a
contratar servicos de marmitex para o dia a dia, entretanto, 45% estéo dispostos a
contratar. O resultado obtido nesta questéo, foi bem equilibrado, o que torna possivel
qgue no futuro a empresa possa oferecer este tipo de servico, entretanto, a principio

nao seria vantajoso, dada a necessidade de ampliagdo do empreendimento.

Grafico 19: Contratacdo dos servicos da FOOD IN HOUSE

12%

Sim m Nao

88%

Fonte: Os préprios autores.

Com os resultados apurados nota-se que 88% dos entrevistados contratariam
os servicos oferecidos pela FOOD IN HOUSE na cidade de Presidente Epitacio e
apenas 12% rejeitam a ideia. Os servicos oferecidos pela empresa, deveréo ter um
grande diferencial quanto a sua originalidade no sabor e em outros fatores, para que,
mesmo depois da inauguracao torne-se parte da cultura epitaciana.

Com base nos dados do grafico acima é possivel ainda, afirmar que,

possivelmente o negdécio seré viavel. Esta informacdo é de grande relevancia para
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este projeto, pois, nota-se que ha um publico interessado neste servico de buffet

diferenciado.

2.2 ESTUDO DOS CONCORRENTES

Segundo Pereira (2012), tdo importante quanto olhar o préprio negécio, é
compreender como 0s concorrentes atuam. Para se manter vivo em um mercado que
ndo é estético, € preciso ter a mao todas as informacgfes possiveis, tanto quanto o
seguimento de atuacdo, quanto sobre outras empresas que operam nele.

Esta analise foi elaborada com o intuito de conhecer os pontos fortes e fracos
dos possiveis concorrentes do buffet FOOD IN HOUSE. A analise foi feita através de
dialogos com pessoas que frequentam os locais, e alguns dados coletados.

Esses dados contribuem para a identificacdo dos concorrentes diretos e
indiretos da empresa. Isto, possibilita a analise de cada concorrente com cautela,
observando cada ponto fraco para que a equipe possa aprimorar e melhorar suas
estratégias. Da mesma forma, torna-se possivel, analisar os pontos fortes para que a
empresa em sua atividade, produza servicos e produtos de exceléncia, tornando-se

destaq ue neste ramo.

Concorrente 1
O concorrente 1, se encontra localizado na cidade de Presidente Epitacio,
especificamente na Rua Belo Horizonte. Trata-se de um buffet que atua ha anos na
cidade, possui uma grande clientela. Em Maio de 2017 (dois mil e dezessete) a
empresa foi contemplada com o Prémio Top Of Mind da Folha Ribeirinha Marketing e
Pesquisa, por ter se destacado em seu ramo de atuacéo, sendo considerada a melhor,
obtendo o primeiro lugar da pesquisa.
Sendo a melhor em seu ramo, a empresa 1 € uma forte concorrente para o
negdcio proposto. Nao foram obtidas informacgdes negativas a respeito deste negdcio.

A pesquisa permitiu verificar esse empreendimento como um concorrente direto.

Concorrente 2
O concorrente 2, se situa em uma boa localizagéo, na Rua Porto Alegre, e
atua na area de festas infantis. A empresa em questao tem grande reconhecimento

na cidade de Presidente Epitacio, realiza diversas festas durante o ano. Atende


https://www.facebook.com/folharibeirinha/?fref=mentions
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grandes publicos, além de oferecer o local para o evento, os servicos de culinaria e
decoracdo também estdo inclusos. Entretanto, o concorrente 2 tem alguns pontos
fracos, tais como: mau atendimento e falta de discricdo dos funciondrios. A pesquisa

permitiu verificar esse empreendimento como um concorrente direto.

Concorrente 3
O concorrente 3, também atua na area de festas infantis a alguns anos,
situado em uma boa localiza¢do, na Rua Macei6, tem grande publico e é referéncia
em recreacao e buffet infantil na cidade de Presidente Epitacio.
Nao foram obtidas informacdes negativas a respeito desta empresa. Portanto
entende-se que é um negdcio de exceléncia, sendo assim, um forte concorrente para
0 negocio proposto. A pesquisa permitiu verificar esse empreendimento como um

concorrente direto.

Concorrente 4

O concorrente 4, ndo atua somente na area de buffet’s, este concorrente € um
restaurante bastante conhecido na cidade de Presidente Epitacio, e muito frequentado
pela classe mais alta da cidade. Oferece servicos de buffet’s no saldo localizado na
Rua Maceio, mesmo local aonde fica situado o restaurante. Oferece servigcos
culinarios na cidade a quatro anos, com grandes variedades em seu cardapio.

N&o foram obtidas informacfes negativas a respeito desta empresa. Portanto
entende-se que é um negocio de exceléncia, sendo assim, um forte concorrente para
0 negocio proposto. A pesquisa permitiu verificar esse empreendimento como um

concorrente direto.

2.3 ESTUDO DOS FORNECEDORES

Foi elaborado um estudo para favorecer o conhecimento sobre quais
fornecedores se adequariam as necessidades da empresa.

O mercado fornecedor compreende todas as pessoas e empresas que irdo
fornecer as matérias-primas e equipamentos utilizados para a fabricacdo ou venda de
bens e servigos (CINTRA, Rodrigo. 2012).
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A andlise de fornecedores trouxe para a empresa dados que foram de extrema
importancia na hora de definir quais empresas forneceriam produtos e matérias-
primas.

O bom relacionamento com o fornecedor pode garantir trés situacfes
importantes: um preco menor, prazos mais dilatados para pagamento, e a garantia da
entrega do produto no prazo estipulado.

E importante conhecer todo o processo da cadeia de suprimentos dos
fornecedores, isso abrange o conhecimento dos custos e valores envolvidos. Assim,
0s socios podem escolher ndo apenas aquele fornecedor que oferece o preco mais
baixo (até mesmo porque esse pode nédo ser o fator principal), mas aquele que fornece
o melhor servico ou melhores prazos de entrega.

Os fornecedores a seguir foram escolhidos por oferecerem qualidades nos
produtos, rapidez na entrega, e formas de pagamento. Estas empresas fornecedoras
foram avaliadas por quatro critérios, considerados de suma importancia pelos socios
da empresa, onde se destacam: o preco, prazos de entrega, condigdo de pagamento
e localizacdo, onde os mesmos sao classificados como 6timo, bom e regular.

A seguir, o quadro com a classificacdo dos fornecedores para este negocio,
onde os fornecedores principais estardo grifados em laranja e os fornecedores para

casos de emergéncia, grifados em verde.

Quadro 6: Fornecedor Peixes

Fornecedor Peixes

Fornecedor Preco Entrega Pagamento [Localizagéo

Santa Paula Bom Otimo Regular Otima

AR Araujo Bom Otimo Regular Bom

Fonte: Os proprios autores.



)

FOOD IN HOUSE

Culiniria & Domicitio
36

Quadro 7: Fornecedor carnes e produtos ndo pereciveis

Fornecedores Carnes

Fornecedor Preco Entrega Pagamento | Localizagdo

Super Neto Regular Otimo Bom Otimo
Central Max Bom Otimo Bom Otimo
Bistec&o Ruim Otimo Regular Otimo
Costeldo Otimo Otimo Bom Otimo

Fonte: Os proprios autores.

Nos quadros acima fica em evidéncia que apenas dois dos fornecedores
analisados (grifados em laranja), atenderiam as necessidades da empresa e tiveram
classificacdo como 6timo. Na mesma propor¢cdo, apenas dois supririam as
necessidades da empresa em casos emergenciais (grifados em verde), sendo
classificados entre 6timo e bom. Seguindo a andlise, o buffet FOOD IN HOUSE tera
quatro fornecedores em potencial, sendo dois fixos, e dois eventuais.

Conclui-se que o processo de sele¢éo dos fornecedores escolhidos é de suma
importancia, pois, oferecem formas de pagamento acessiveis a empresa, rapidez e

agilidade na entrega dos produtos.
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Quadro 8: Fornecedor 1

Fornecedor 1 - Peixaria Santa Paula
Peixes

ltem Quant. Valor Entrega | Pagamento | Localizagéao
Filé de Armal --
Postas de Armal R$ 15,00
Armal inteiro R$ 13,00
Filé do Tucunaré R$ 26,80
Postas do R$ 18,00
Tucunaré
Tucunaré Inteiro R$ 18,00

. Presidente
Filé de Pintado KG. . Pronta | Avista/ | g o
Entrega cartao Sp

Postas de Pintado R$ 27,80
Pintado Inteiro R$ 23,00
Filé de Tilapia R$ 23,80
Postas de Tildpia --
Tilapia inteira --
Costelinha de Pacu R$ 18,00

Fonte: Os préprios autores.

Esta empresa fornecedora chamou a aten¢ao dos socios da empresa por conta
do preco e dos prazos de entrega e principalmente por sua localizacdo. No entanto,
este fornecedor mesmo tendo pregos razodveis, prazos bons para entrega, e
localizagdo excelente, deixou a desejar por ndo ter alguns produtos que seriam
imprescindiveis para a preparacdo dos cardapios do buffet. Entretanto, mesmo com
falta de alguns produtos, esta empresa foi escolhida como fornecedora principal para

0 negdcio proposto.
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Quadro 9: Fornecedor 2
Fornecedor 2 - Nina Peixaria
Peixes
ltem Quant. Valor Entrega | Pagamento |Localizacao
Filé de Armal --
Postas de Armal -
Armal inteiro R$ 9,00
Filé do Tucunaré R$ 18,00
Postas do Tucunaré R$ 10,00
Tucunaré Inteiro R$ 14,00 Bresident
Filé de Pintado KG. - ggg;aa Acz'rf;%/ ég%gge
Postas de Pintado R$ 22,00
Pintado Inteiro R$ 18,00
Filé de Tilapia R$ 18,00
Postas de Tilapia -
Tilapia Inteira -
Costelinha de Pacl R$ 16,00

Fonte: Os proprios autores.

Este segundo fornecedor ndo chamou a atencdo dos socios da empresa, por

conta do preco e das formas de pagamento, que para a equipe tem grande peso na

decisdo de compra das mercadorias. Também deixou a desejar por nao ter alguns

produtos que seriam imprescindiveis para a preparacdo dos cardapios do buffet,

porém, alguns produtos que falta no fornecedor principal,

séo fornecidos pela

empresa. Dado o exposto, esta empresa foi escolhida como a segunda opcéo de

fornecimento, levando em conta valores, formas de pagamento oferecidas, e

localizac&do, sendo uma 6tima opcdo em casos de eventos de emergéncias para a

equipe do buffet.
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Quadro 10: Fornecedor 3
Fornecedor 3 — Marfrig
Carnes
Item Quant. Valor Entrega Pagamento | Localizacao
Fraldinha R$ 14,50
Alcatra R$ 16,50
Maminha R$ 18,00 >
KG Semanalmente BOI?t? fa Bataglg\xgssu

Picanha R$ 23,00 vista -
Contra Filé R$ 22,50
Costela Bovina R$ 10,50

Fonte: Os préprios autores.

Este terceiro fornecedor foi escolhido como o principal fornecedor de carnes,
pelos seguintes fatores, formas de pagamento, que para a equipe tem grande peso
na decisao de compra das mercadorias. Este fornecedor ira contribuir fortemente para

0s eventos realizados pelo buffet a domicilio FOOD IN HOUSE.

Quadro 11: Fornecedor 4
Fornecedor 4 - Agcougue Bistecao

Carne
Item Quant. Valor Entrega | Pagamento | Localizacéo
Fraldinha R$ 22,89
Alcatra R$ 23,99
Maminha R$ 23,99
Picanha R$ 40,99
Contra Filé « | RS 2099 ,;roma Avista / Pégﬁgjc‘?gtf’
Costela Bovina R$ 16,89 T Crlel SP
Linguica Toscana R$ 14,99
Asinha de Frango R$ 17,89
Coracao de Frango R$ 18,89
Linguica Apimentada R$ 16,99

Fonte: Os proprios autores.

Este quarto fornecedor ndo chamou a atencéo dos sécios da empresa, pelos

valores de mercadorias, que para a equipe tem grande peso na decisdo de compra
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das mesmas. Quanto as formas de pagamento dessa empresa, estas sdo um pouco

regulares e para a empresa nao sera uma boa escolha de fornecedor principal.

Quadro 12: Fornecedor 5

Fornecedor 5 - Acougue Costelao

Carne
ltem Quant. Valor Entrega |Pagamento |Localizagcéao

Fraldinha R$ 18,90

Alcatra R$ 23,90

Maminha R$ 23,90

Picanha R$ 33,90

Contra F||é R$ 24,90 Pronta A V|Sta/ Pre_Si,de_nte
NE Entrega carto 2 liEEls

Costela Bovina R$ 11,90 9 SP

Linguica Toscana =

Asinha de Frango --

Coracao de Frango R$ 8,00

Linguica Apimentada R$ 12,15

Fonte: Os préprios autores.

O quinto fornecedor chamou a atencdo dos soOcios da empresa por seus

precos, suas formas de pagamento, seus prazos de entrega e sua localizagdo, mesmo

deixando a desejar com a falta de alguns produtos que a empresa necessitaria para a

preparacdo dos cardapios do buffet. Ainda assim, os demais itens fornecidos se

enquadram no que a empresa almeja. Portanto, essa empresa sera uma das

principais fornecedoras para o buffet FOOD IN HOUSE.
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Quadro 13: Fornecedor 6
Fornecedor 6 - Central Max
Carne
ltem Quant. Preco Entrega |Pagamento| Localizacao
Fraldinha R$ 16,29
Alcatra R$ 24,99
Maminha R$ 24,90
Picanha R$ 29,90
Contra Filé R$ 24,90
Costela Bovina k9. R$ 15,49
Linguica Toscana R$ 9,79
Asinha de Frango R$ 12,29
Coracao de Frango --
Linguica Apimentada R$ 9,79
Acgucar 1kg |R$ 2,25
Sal 1kg |R$ 1,69
Oleo 900ml |[R$ 2,85
Azeite 500ml |R$ 19,90| Pronta A vista / Presidente
R - - Entrega cartdo Epitacio - SP
Maionese 500ml |[R$ 4,39
Molho de Soja -- --
Mostarda 190g |R$ 3,49
Manteiga 5009 R$ 3,49
Molho Inglés 150ml | R$ 3,26
Creme de leite 200g |R$ 2,29
Ameixa seca 1509 |R$ 3,79
Vinagre Branco 750ml |R$ 5,99
Farinha de milho 5009 |R$ 2,69
Farinha de mandioca | 500g |R$ 3,69
Farinha de rosca 5009 |R$ 4,99
Pé&o de alho 400g |R$ 9,96

Fonte: Os proprios autores.
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O quadro a cima mostra um fornecedor em potencial que chamou a atencao

dos sOcios da empresa por ser um supermercado com muitas promog¢des semanais e

também por seus prazos de entrega e formas de pagamento. Outro fator relevante é

sua localizacéo, que se situa no centro da cidade aonde o buffet ira atuar, entretanto,

nao foi escolhido como fornecedor principal para carnes ou peixes. Porém, por conta

de suas promocfes semanais e o0s horarios flexiveis de funcionamento, caso haja

alguma contratacéo tardia dos servicos da FOOD IN HOUSE ou imprevistos com

produtos no estoque, este supermercado pode ser considerado como fornecedor

emergencial.

Quadro 14: Fornecedor 7

Fornecedor 7 - Super Neto

Carne
Item Quant. Preco Entrega |Pagamento | Localizacao

Fraldinha R$ 17,50

Alcatra R$ 20,99

Maminha R$ 20,99

Picanha R$ 22,00

Contra Filé R$ 25,97

Costela Bovina "G R$ 14,29

Linguica Toscana R$ 8,89

Asinha de Frango R$ 16,45

Coracao de Frango R$ 25,35 .

— : Pronta A vista / Presidente
Linguica Apimentada R$21,99 Entrega carto Epitécio - SP
Acucar 1 kg R$2,19
Sal 1kg R$ 2,99
Oleo 900m| R$ 3,65
Azeite 500ml R$ 20,59
Azeite de Dendé 1 R$ 8,89
Maionese 500ml R$ 6,69
Molho de Soja 1 R$ 7,79
Mostarda 190g R$ 3,15
Manteiga 500g R$ 3,27
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Molho Inglés 150ml R$ 2,29
Creme de leite 200g R$ 2,89
Ameixa seca 150g R$ 4,89
Vinagre Branco 750ml R$ 5,49
Farinha de milho 5009 R$ 2,89
Farinha de mandioca 5009 R$ 4,09
Farinha de rosca 500g R$ 4,49
Pé&o de alho 4009 R$ 5,45

Fonte: Os proprios autores.

Este fornecedor chamou a atencdo dos sécios da empresa, por alguns
aspectos importantes, tais como: prazos de entrega e formas de pagamento, que para
0s socios, tem grande peso na decisdo de compra das mercadorias. Essa empresa
se trata de uma rede de supermercados, localizada na cidade de Presidente Epitacio,
que possui grande variedade de produtos, e muitas promoc¢des semanais. Esta

empresa serd uma das principais fornecedoras do buffet FOOD IN HOUSE.
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3 PLANO DE MARKETING

O plano de marketing € um documento que resume o planejamento, ou seja,
0s objetivos de marketing, as estratégias, as ac¢bes, 0 orcamento e 0s resultados
esperados decorrentes da implantacdo efetiva do plano do negécio proposto. (ZUINI,
Priscila. 2010)

A empresa FOOD IN HOUSE, traz ao mercado de Presidente Epitacio
inovacdes que se referem aos servigos prestados em buffet’s de pequeno e médio
porte da cidade.

De acordo com a pesquisa realizada, constatamos que ndo ha nenhum
servico semelhante oferecido na cidade. Para uma melhor qualidade no atendimento
aos clientes, a empresa tera como diferencial um atendimento a domicilio, para
atender o cliente em seu lar com maior agilidade no preparo das refei¢coes e qualidade
nos servicos prestados.

3.1 PRINCIPAIS PRODUTOS E SERVICOS

Com os resultados obtidos através da pesquisa realizada, a empresa FOOD
IN HOUSE optou por oferecer um cardapio de acordo com a preferéncia culinaria dos
epitacianos, assim, garantindo oferecer servicos de exceléncia na comodidade da
prépria residéncia do cliente.

A equipe avaliou como mais viavel para o empreendimento, as seguintes
opcOes de cardapios, o primeiro se resume em carnes grelhadas oferecendo duas
opcoes intitulados como GRILL | e GRILL Il, que oferecem além dos pratos principais
alguns acompanhamentos e entradas. O segundo cardapio também disponibiliza duas
opcOes sendo intitulados como Peixada | e Peixada Il que, da mesma forma, oferecem
pratos principais, acompanhamentos e entradas.

A equipe FOOD IN HOUSE oferecera cardapios gourmets (carnes grelhadas
ou peixada), entradas, molhos caseiros, saladas e acompanhamentos.

A seguir imagens ilustrativas dos produtos oferecidos pela empresa.
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Figura 1: Grill

Fonte: Farina, José Carlos.

Figura 2: Peixe

Fonte: Sou mais lagoa.
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Figura 3: Cardapio carnes vermelhas ( opcéa

Fonte: Os proprios autores.
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Figura 4: Cardapio carnes vermelhas ( op¢ao 2)

Fonte: Os proprios autores.
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Figura 5: Cardapio peixada ( opcao 1)

Fonte: Os proprios autores.
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Figura 6: Cardapio peixada ( opgao 2)

Fonte: Os proprios autores.
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3.2 PRECO

Os precos foram estabelecidos com base na pesquisa de mercado, mas com
um enfoque maior nos prec¢os de custos e nos precos dos principais concorrentes da
FOOD IN HOUSE.

Buscamos como estratégia de negdcio, oferecer precos apropriados para o
tipo de servico prestado sem perder a qualidade do mesmo. Apés analise conclusiva,
foi possivel conseguir alguns resultados conforme quadro abaixo. Como diferencial a
empresa visa oferecer um servico de buffet mais compacto, sem perder a sofisticacao.

Abaixo os valores que serdo oferecidos pela empresa:

Quadro 15: Valores

ltem Valor Quant. Pessoas Valor por Pessoa
Grill | R$ 600,00 15 R$ 40,00
Grill 1l R$ 700,00 15 R$ 46,67
Peixada | R$ 600,00 15 R$ 40,00
Peixada Il R$ 700,00 15 R$ 46,67

Fonte: Os préprios autores.

3.3 ESTRATEGIAS PROMOCIONAIS

Para promover a FOOD IN HOUSE e seus servigos, serdo utilizados alguns
métodos (citados abaixo) para dar inicio ao negocio e atrair futuros clientes. Portanto,
destaca-se a relevancia de estratégias de marketing que a empresa ira utilizar apos
se estabelecer no mercado.

Para a inauguracdo da FOOD IN HOUSE serao utilizadas duas formas
tradicionais de Marketing, séo elas: os panfletos, folhetos explicativos sobre quais os
produtos e servigcos estdo sendo vendidos, logo marca da empresa, telefone,
endereco e e-mail, serdo entregues pela cidade de Presidente Epitacio apenas uma
semana antes da inauguracdo, pois a empresa quer evitar que entregando uma
grande quantidade e por muito tempo, que muitos destes panfletos sejam descartados

de forma inadequada pela populacao.
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Sera utilizada a propaganda volante uma semana que antecede a inauguragao
do empreendimento, através deste método, pretende-se atingir potenciais cliente que
ndo tem tanto acesso a tecnologia.

As outras formas de ‘marketing serdo continuas, sendo o e-commerce, cartdo
de visitas e jornal. O e-commerce: a empresa FOOD IN HOUSE utilizara de site, e-
mail e redes sociais (Whatsapp, Facebook). Por meio de redes sociais, site e aplicativo
de mensagens instantaneas, serdo realizadas publicagbes e divulgacbes sobre
diversos assuntos relacionados a empresa e suas atividades. O objetivo destes
recursos é despertar o comportamento viral marketing nos clientes da FOOD IN
HOUSE, ou seja, fazer com que através dos conteldos os interessados queiram
compartilhar com seus familiares e amigos, multiplicando entdo a visibilidade da
marca e interagdo com o seu publico.

O e-mail sera utilizado para manter contato com o cliente que contratou N0SS0s
servicos, atendendo as duvidas e possiveis ajustes nos servicos. Assim, sera possivel
uma aproximac¢ao maior e continua com o mesmo, desta forma, a empresa FOOD IN

HOUSE passara seguranca e tranquilidade até o dia do evento.

Através do jornal em uma pagina inteira, estardo semanalmente fotos sobre
eventos realizados e os clientes que contrataram 0s servigos da empresa, se assim
permitirem. O intuito deste meio de propaganda € atingir todo o comércio de
Presidente Epitacio que recebem jornais semanalmente, potencializando a procura
pela empresa FOOD IN HOUSE passando credibilidade e sendo sempre vista pela
populacdo. O cartdo de visitas sera entregue para os parceiros do empreendimento
em questdo, nos pequenos eventos e reunides informais estara disponivel para os
convidados que se interessarem e junto com as lembrancinhas entregues apés o

evento ou reuniao.

Outro método para agregar valor para a marca e satisfazer os consumidores a
FOOD IN HOUSE entregara apds o evento de forma a demonstrar gratiddo, sera
entregue uma lembrancinha para o cliente que contratou o servi¢co. Desta forma, o
cliente sentira que recebeu toda a atencéo e respeito pela equipe e assim, divulgara
toda a sua admiracdo que adquiriu pelo empreendimento contratado e garantira um
feedback positivo inclusive aumentando as chances de outras contratacbes do

mesmo.
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Figura 7: Frente do cartdo de visita

Fonte: Os proprios autores.

Figura 8: Verso do cartédo de visita

Fonte: Os proprios autores.
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Figura 9: Frente do panfleto

O MAIS NOVO BUFFET A
DOMICILIO EM

PRESIDENTE EPITACIO

Oferecemos comodidade para seu evento
e reunidao no conforto de sua casa.

THLLTHLAAT AT L

Faca seu orcamento e se surpreenda com nossos
servicos de qualidade a um preco acessivel.

Fonte: Os proprios autores.
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Figura 10: Verso do panfleto

AMELHOR OPCAO DE
BUFFET PARA SEU
EVENTO

CONHECA NOSSOS CARDAPIOS

A 5
FOODINHOUSE Rua: Antdnio Marinho de Carvalho (18) 98179 - 5851
Pinto- Quadra 2

Fonte: Os préprios autores.
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Figura 11: Exemplo de publicacéo
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QUEREMOS FAZER PARTE DE SUA
HISTORIA. :
DE UMA FORMA CARINHOSA RECEBERA
UMA LEMBRANCINHA DE TODA NOSSA
EQUIPE.
Fonte: Os proprios autores.
Figura 12: Lembrancinhas
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Fonte: Os préprios autores.
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Figura 13: Propaganda volante

Fonte: Os proprios autores.

3.4 ESTRATEGIAS DE PARCERIAS

Indicacdes: a empresa FOOD IN HOUSE terda como estratégia com salbes de
festas que ndo oferecem servico de buffet, ou seja, se um consumidor ir ao
estabelecimento do empreendimento em questéo, apresentando o cupom de parceria
que o saldo de festas indicou e contratar os servi¢cos de culinaria da FOOD IN HOUSE,
o cliente terd um desconto de 15% além da lembrancinha apds o evento. A empresa

parceira tera direito a sobremesa para quinze pessoas em algum evento que realizara.

Outro método utilizado sera para as empresas parceiras que contratarem
NOSSOS servigos para um evento interno (colaboradores) tera um desconto entre 15%

e 25%, além da lembrancinha. A seguir imagem do cupom de desconto.



CUPOM DE DESCONTO

RUA: ANTONIO MARINHO DE CARVALHO PINTO.

QUADRA 2.

(18) 98179 - 5851 //\

/FOODINHOUSE Carimbo
empresa parceira

N\

WWW.BUFFETFOODINHOUSE.COM.BR

Fonte: Os proprios autores.

3.5 ESTRUTURA DE COMERCIALIZACAO

A empresa FOOD IN HOUSE oferecera a possibilidade de atendimento ao
cliente dentro de sua casa, ou em no estabelecimento do negdcio. Outro fator
relevante para o negécio sera o servico de atendimento oferecido pela empresa FOOD
IN HOUSE. O servigo € contratado com antecedéncia, o cliente ao escolher o pacote
do cardapio, deixara metade do valor pago a vista, ou no cartdo de crédito, mas o
valor total. Em seguida, a equipe vai até o ambiente do evento com o veiculo da
empresa, para efetuar a analise do local e determinar aonde serdo alocados os
equipamentos do buffet.

Ao determinar a melhor estrutura para o evento, a equipe passa para a
montagem do espaco utilizando os préprios equipamentos, utensilios, bancada para
apoio das grelhas e rechauds. ApOs preparar toda estrutura, a equipe comecara a
preparacao dos pratos, finalizando o servico com a limpeza do ambiente.

Seré utilizado um carro fiorino para realizar as visitas aos clientes, que sera
equipado com um reboque fechado, onde sera feito o transporte de equipamentos e

utensilios. A seguir fotos ilustrativas do veiculo.
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Figura 15: Veiculo

Fonte: OLX.

Flgura 16 Bau Furgao

Fonte: Bravo Carretas.

3.6 LOCALIZACAO DO NEGOCIO

A empresa contara com um local fixo para possiveis procuras dos clientes
pelos servigos, para a realizagdo da parte administrativa, estocagem de alimentos,
materiais e utensilios, situada na Rua Antdnio Marinho de Carvalho Pinto, quadra 2,
na cidade de Presidente Epitacio. A escolha do local foi feita com base na localizacéo
e 0 espaco do imovel que se encaixa com a ideia inicial dos sécios, de um local aonde
0s possiveis clientes poderdo conhecer um pouco mais do segmento de buffet a

domicilio.
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O funcionamento da empresa sera das 08:00 horas com término as 20:00
horas. A equipe de culinéria atuar4 4 horas por evento. Abaixo o quadro com as
informacdes da localizagcdo do empreendimento.

Quadro 16: Endereco
Endereco: Rua Antonio Marinho de Carvalho Pinto 2-56

Bairro: Centro Cidade: Presidente Epitacio

Estado: Sao Paulo
Telefone 1: (18) 3251-1199 | Telefone 2: (18) 98179-5851

Fonte: Os préprios autores.
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4 PLANO OPERACIONAL

O plano operacional tem como funcdo principal apresentar, analisar e
organizar a maneira de desenvolver as atividades da empresa, desde 0s servi¢cos
prestados e os produtos vendidos.

Abaixo, segue a representacdo do plano operacional da empresa FOOD IN
HOUSE.

4.1 LAYOUT OU ARRANJO FiSICO

O layout é a técnica de administracdo de operacdes cujo objetivo é criar a
interface homem-maquina para aumentar a eficiéncia do sistema de producéo
(JONES & GEORGE, 2008).

Figura 17: Layout do empreemdimento

Fonte: Os proprios autores. (Desenvolvido por Juliana Santos)

A figura a cima representa a planta baixa do empreendimento. Os numerais
representam cada comodo local que se destacam através da seguinte estrutura: no
comodo 1 a recepcao; comodo 2 a area de atendimento; comodo 3 a area de
armazenagem e copa; comodo 4 o banheiro para uso dos funcionarios; cémodo 5 a
cozinha; cémodo 6 a area de preparagdo dos frios; cbmodo 7 a armazenagem de
produtos de limpeza e o cobmodo 8 a dispensa onde estara localizada todo o estoque

da empresa.
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Figura 18: Fachada

Fonte: Os proprios autores. (Desenvolvido por Juliana Santos)

O local escolhido para a abertura da empresa chamou a atencéo tanto pela
localizacdo, quando pelo valor do aluguel de R$ 1500,00. Analisando o mercado
imobiliario conclui-se que o valor do aluguel esta razoavel para a empresa iniciar seus

Servigos.
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Fonte: Os proprios autores. (Desenvolvido por Juliana Santos)

A figura acima expde como serd a recepc¢do vista do ponto de entrada do

estabelecimento. Ao adentrar a recepcao o cliente tera a visédo representada acima.

Figura 20: Fundo da recepcéao

—

Fonte: Os proprios autores. (Desvolido por Juliana Santos)

A figura acima mostra a recepcéao vista do fundo no estabelecimento.
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Fonte: Os prépriosautores. (Desenvolvido por Juliana Santos)

A figura 20 mostra a lateral da recepc¢do que sera uma das primeiras visées que

o cliente tera ao adentrar no estabelecimento.

Figura 22: Cozinha 1

Fonte: Os proprios autores. (Desenvolvido por Juliana Santos)

A figura 21 mostra 0 espaco entre a recepcdo e a cozinha onde se localizam
duas geladeiras e uma mesa de preparo dos alimentos frios.
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Figura 23: Cozinha 2

Fonte: Os proprios autores. (Desenvolvido por Juliana Santos)
A imagem acima exibe a cozinha vista do fundo onde sera realizado o mise en

place?.

Figura 24: Cozinha 3

Fonte: Os proprios autores. (Desenvolvido por Juliana Santos)

A imagem 23 exibe a cozinha vista de frente onde sera realizado o mise en

place.

Zprocedimento que facilita e organiza todas as
operacdes necessarias para a elaboracdo de qualquer preparacao.
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Figura 25: Cozinha 4

-

Fonte: Os proprios autores. (Desenvolvido por Juliana Santos)

A figura acima mostra o centro da cozinha onde estdo os equipamentos de

fatiar e embalar alimentos.

Figura 26: Estoque

Fonte: Os proprios autores. (Desenvolvido por Juliana Santos)

A figura 25 exibe o local onde serdo armazenados 0s equipamentos,

utensilios, e alimentos néo pereciveis.
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Figura 27: Banheiro

Fonte: Os proprios autores. (Desenvolvido por Juliana Santos)

A figura acima mostra o0 banheiro que sera de uso dos funcionarios.

Figura 28: Area de servigo

Fonte: Os proprios autores. (Desenvolvido por Juliana Santos) -

A figura 28 mostra a area de servico onde serdo armazenados produtos,
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vassouras, baldes, entre outros objetos de limpeza.

4.2 CAPACIDADE PRODUTIVA E DE ATENDIMENTO
A capacidade produtiva do buffet FOOD IN HOUSE teréa variacdo de acordo
com o namero de eventos por dia.

A equipe tera a capacidade de produzir em média 4 pratos de peixes grelhados
por hora, dando um total de 16 pratos feitos por evento, e 1.024 por més. Quanto aos
pratos de carnes grelhadas a quantidade poderd chegar a 120 pratos por hora,
totalizando 480 por evento e 7.680 mensais. Destaca-se, que o cozinheiro e a equipe
chegardo com antecedéncia no local do evento para a preparacdo do ambiente onde
ser& servida a refeicao.

Com base na pesquisa de mercado realizada anteriormente os dias de maior
fluxo da empresa seriam aos fins de semana (quinta, sexta, sdbado e domingo).
Portanto, a equipe atuara com 4 funcionarios, sendo o sécio 1 o administrador da
empresa, 0 sOcio 2 sendo responsavel pelas visitas aos locais desejados pelos
clientes para realizar o evento e o0 sécio 3 sera o auxiliar de cozinha e o quarto sera o
culinarista®. Ainda se necessario, sera realizada a contratacdo de um funcionario

freelance para melhor atender os clientes.

4.3 PROCESOS OPERACIONAIS

Para a contratacdo dos servicos da equipe FOOD IN HOUSE o cliente entrara
em contato através das redes sociais, telefone ou visitarda a nossa empresa. Em
seguida o cliente recebera um cardapio onde sera escolhido o pacote desejado e o
prévio pagamento de metade do valor do pacote escolhido. Logo apos, sera realizada
uma visita por um membro da equipe no local escolhido para o evento, que fara uma
analise, para a escolha dos materiais e equipamentos adequado e como serao
expostos no local do evento ou reunido. Apds o evento serd utilizada a estratégia de
pos-venda para levantar um feedback do processo e na busca pela melhoria continua

dos servicos prestados.

3 Profissional especializado em culinaria, que desenvolve receitas, prepara cardapios, etc.
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Figura 29: Exemplo de buffet a domicilio
\ p-4
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Fonte: Crepe La Fra
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Figura 31: Fluxograma
PEDIDO
|
ESCOLHA DO
ARSI P'AGAMENTO FINALIZACAO
| A VISTA (40%)
DO
| EVENTO/
POS VENDA
PAGAMENTO
A VISTé (60%) OU EVENTO
CARTAO (100%)
VISITA AO LOCAL MISE EN PLACE/
DO EQUIPAMENTOS
EVENTO/REUNIAO NECESSARIOS

Fonte: Os préprios autores.

4.4 NECESSIDADE DE PESSOAL

O buffet a domicilio FOOD IN HOUSE, atuara com 5 funcionérios, sendo 1
(auxiliar de cozinha) contratado como freelance, caso haja mais de um evento por dia.
No quadro abaixo, segue a descricdo dos cargos e qualidades necessarias para cada

funcao.
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Quadro 17: Cargos e qualidades necessarias

Cargo/Funcao

Culinarista

Auxiliar de cozinha

Administrador

Representante

Fonte: Os proprios autores.

Quantidade

Qualificacdes necessarias

Experiéncia no ramo. Esse cargo
sera ocupado pela sécia Marcela
Gomes.

Experiéncia no ramo, deve ser
pro ativo, ter cursado pelo menos
0 ensino médio. Esse cargo sera
ocupado pela socia Ariane Dias.
E o demais sera ocupado por um
contratado freelance.

E crucial ter nocbes béasicas de
informética e administracéo, boa
postura, e comunicativo. Esse
cargo sera ocupado pela Sdécia
Tayna Cabral.

Tem fungdo de acompanhar as
ordens da empresa, saber
analisar com cautela o local
aonde sera realizado o evento.
Esse cargo sera ocupado pela
sécia Angela Nobre.
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5 PLANO FINANCEIRO

A seguir sera apresentada toda a parte financeira da empresa.

5.1 ESTIMATIVA DOS INVESTIMENTOS FIXOS

Quadro 18: Maquinas e equipamentos

Item Descricao Quant.  Valor Unitéario Valor Total

1 Ar Condicionado 1 R$ 1.047,00 R$ 1.047,00

2 Bebedouro Eletronico 1 R$ 179,00 R$ 179,00

3 Cafeteira 1 R$ 279,00 R$ 279,00
Churrasqueira Elétrica

4 _ 4 R$ 114,73 R$ 458,92
Portatil

5 Coifa Parede Inox 1 R$ 630,99 R$ 630,99

6 Cortador e Fatiador 1 R$ 46,71 R$ 46,71

7 Cuba Industrial 3 R$ 665,00 R$ 1.995,00

9 Fogéao Portétil a Gas 4 R$ 24390 R$ 975,60

10 Freezer Horizontal 2 R$ 1.549.00 R$ 3.098,00

11  Geladeira Refrigerador 3 R$ 1.499,00 R$ 4.497,00

12 Grill 4 R$ 159,99 R$ 639,96

13  Impressora 1 R$ 167,15 R$ 167,15

Impressora De Cupom
14 _ . 1 R$ 167,89 R$ 167,89
Ticket Nao Fiscal

Maquina de cartédo

15 1 R$ 118,00 R$ 118,00
PagSeguro

16  Micro-ondas 20 Litros 1 R$ 350,00 R$ 350,00

17  Multiprocessador 1 R$ 287,90 R$ 287,90

18 Notebook Positivo 1 R$ 1.049,99 R$ 1.049,99
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Rechaud Retan. 3 Litros

3 R$ 184,90
— 2 Pecas
Roteador Wi-fi 1 R$ 129,00
Tablet Multilaser 1 R$ 239,00
Telefone Fixo Sem Fio 2 R$ 78,15
Top Grill Redondo 4 R$ 176,54
Torneira para cozinha 3 R$ 22,90
Ventilador de Parede 1 R$ 149,00

TOTAL 47 R$ 10.648,73

Fonte: Os proprios autores.

O quadro 17 apresenta as maquinas e equipamentos que serao utilizados pela

empresa FOOD IN HOUSE.

Quadro 19: Moveis e utensilios

Item

1
2

10

11

Descricao
Armario de Aco com 2 portas

Assadeira Retangular
Cadeira Fixa

Cadeira Secretaria Giratoria
Caixa Térmica

Cesto para Lixo

Conjunto de Assadeiras 5 Pg.
Escorredor Ago Inox

Estante de Aco Multiuso

Géas P20 20 Kg

Guardanapos Tecido

Quant.
1

4

60

R$ 275,45
R$ 99,90

R$ 68,00
R$ 153,90
R$ 40,00
R$ 14,10
R$ 129,15
R$ 69,90
R$ 89,60
R$ 120,00

R$ 2,00

R$ 554,70
R$ 129,00
R$ 239,00
R$ 156,30
R$ 706,16
R$ 68,70
R$ 149,00

R$ 19.104,96

Valor Unitéario

Valor Total
R$ 275,45
R$ 399,60

R$ 136,00
R$ 153,90
R$ 40,00
R$ 14,10
R$ 129,15
R$ 69,90
R$ 268,80
R$ 120,00

R$ 120,00
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10 unidades ! R 49,90
Jogo de Facas com 10 Pegas 2 R$ 119,90
Jogo Pegadores de Legumes 6 R$ 2,00
Jogo de Pratos com 6 Pecas 10 R$ 59,99
Jogo de Talheres com 72 Pgs. 2 R$ 119,00
Jogos de Copos com 12

Unidades > R 69,00
Jogos de Vasilhas Plasticas 20 R$ 5,00
Kit 3 Cacarolas Grandes 2 R$ 220,00
Lixeira de Pedal 1 R$ 62,00
Luva Térmica 5 R$ 1,00
Mesa para escritorio 1 R$ 209,89
Mesa De Servigo Inox 1 R$ 440,30
Mesa Dobravel para evento 4 R$ 197,00
Palitos para Petiscos 30 R$ 1,00
Panos de Prato 10 R$ 1,00
Pia Inox para Cozinha 3 R$ 141,85
Ralador 1 R$ 5,00
Tabua de Legumes 2 R$ 6,00
Toalha para Mesa de Servigo 10 R$ 19,99
Travessa 3 R$ 76,00
Travessa Redonda 2 R$ 40,41
Travessa Oval (2 Pecgas) 2 R$ 98,40

Total 199 R$ 3.006,63

Fonte: Os proprios autores.

R$ 49,90
R$ 239,80
R$ 12,00
R$ 599,90

R$ 238,00

R$ 345,00

R$ 100,00
R$ 440,00

R$ 62,00

R$ 5,00
R$ 209,89
R$ 440,30

R$ 788,00
R$ 30,00
R$ 10,00

R$ 425,55
R$ 10,00
R$ 12,00
R$ 199,90

R$ 228,00
R$ 80,82
R$ 196,80

R$ 6.444,76
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Quadro 20: Veiculo
Item Descricao Quant.
1 FIAT FIORINO FURGAO 1.5 1
(Ano 1996)
2 Bau Furgéo 1

Total

Fonte: OLX/Bravo Carretas.

Quadro 21: Investimentos fixos

Item Descricao
1 Maquinas e equipamentos
2 Moveis e utensilios
3 Veiculos
Total
Fonte: Os proprios autores.
5.2 CAPITAL DE GIRO
Quadro 22: Estoque inicial
Item Descricao Quant.
1 Acucar 1Kg 1
2 SallKg 1
Temperos Diversos 1 kg (200g
3 1
cada)
4  Oleo 900m| 4
5 Azeite 500ml 1
6  Azeite de Dendé 200 ml 1
7  Maionese 500ml| 4
8 Molho de Soja 500ml 1

74
Valor
o Valor Total
Unitario
R$ 7,500 R$ 7,500
R$ 4.850,00 R$ 4.850,00
R$ 12.350,00
Valor Total
R$ 19.104,96
R$ 6.444,76
R$ 12.350,00
R$ 37.899,72
Valor Unitario  Valor Total
R$ 2,49 R$ 2,49
R$ 2,99 R$ 2,99
R$ 50,00 R$ 50,00
R$ 3,65 R$ 14,60
R$ 20,59 R$ 20,59
R$ 8,89 R$ 8,89
R$ 6,69 R$ 26,76
R$ 7,75 R$ 7,75


https://pr.olx.com.br/regiao-de-curitiba-e-paranagua/autos-e-pecas/carros-vans-e-utilitarios/fiat/fiorino
https://pr.olx.com.br/regiao-de-curitiba-e-paranagua/autos-e-pecas/carros-vans-e-utilitarios/fiat/fiorino
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Mostarda 190g 1
Manteiga 500g 2
Molho Inglés 150ml 2
Creme de Leite 2009 4
Ameixa Seca 180g 2
Vinagre Branco 750ml 2
Farinha de Milho em Flocos 5009 4
Farinha de Mandioca 500g 4
Farinha de Rosca 5009 4
Pao de Alho 3509 (5 unidades) 15
Alcatra Kg 3,8
Picanha Kg 3,8
Maminha kg 3,8
Fraldinha kg 3,8
Contra Filé kg 3,8
Costela Bovina Kg 2
Asinha de Frango Kg 2
Coracao de Frango Kg 1
Linguica Apimentada Kg 2
Linguica Toscana Kg 2
Bacon (kg) 1
Embalagem Pos Festa 300 unds. 1
Estoque Total 85

Fonte: Os préprios autores.

R$ 3,15

R$ 3,27
R$ 2,29
R$ 2,89

R$ 5,49
R$ 5,49

R$ 2,89
R$ 4,09
R$ 4,49

R$ 5,45
R$ 18,00
R$ 22,00
R$ 19,00
R$ 16,29
R$ 24,90
R$ 21,90
R$ 12,39
R$ 25,35
R$ 18,99

R$ 8,99
R$ 21,99
R$ 173,80

R$ 526,15

R$ 3,15

R$ 6,54
R$ 4,58
R$ 11,56

R$ 10,98
R$ 10,98

R$ 11,56
R$ 16,36
R$ 17,96

R$ 81,75
R$ 68,40
R$ 83,60
R$ 72,20
R$ 61,90
R$ 94,62
R$ 43,80
R$ 24,78
R$ 25,35
R$ 37,98
R$ 17,98
R$ 21,99
R$ 173,80

R$ 726,40
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Quadro 23: Contas a receber
Prazo médio de vendas % Numero de dias Média ponderada
A VISTA 60 0 0
A PRAZO 40 30 12
Prazo médio total 12

Fonte: Os proprios autores.

Quadro 24: Contas a pagar

Prazo médio de vendas % NUmero de dias
A VISTA 10 0
A PRAZO 920 30

Prazo médio total

Fonte: Os proprios autores.

Quadro 25: Necessidade média de estoque

Necessidade média de estoque

Fonte: Os préprios autores.

Quadro 26: Recursos da empresa fora de seu caixa
Recursos da Empresa fora de seu Caixa

Contas a Receber - prazo média de vendas
Estoques - necessidade média de estoques
Subtotal 1
Recursos de Terceiros no Caixa da Empresa
Fornecedores - prazo médio de compras
Subtotal 2

Necessidade Liquida de capital - giro em dias

Fonte: Os préprios autores.

Média ponderada
0
27
27

NUmero de Dias
5 Dias

NUmero de dias
12
5

17

27
27

-10



Q

F()()D IN H()USE
CulmmmuD ricilio

}

Quadro 27: Caixa minimo
Custo Fixo Mensal (5.11)

Custo Variavel Mensal (5.12) - Subtotal 2
Custo Total da Empresa

Custo Total Diario

Caixa Minimo

Fonte: Os proprios autores.

Quadro 28: Investimentos financeiros

Estoque Inicial R$
Caixa minimo R$
Total do capital de giro R$

Fonte: Os proprios autores.

5.3 INVESTIMENTOS PRE-OPERACIONAIS

Quadro 29: Investimento pré-operacional

ltem
Abertura de firma
Bombeiro
Vigilancia Sanitaria
Alvara de funcionamento
DARE
Junta Comercial DARF
JUCESP
Uniformes
OUTRAS DESPESAS Obras civis e reformas

Divulgacéo

Despesas de
legalizacéo

Total

Fonte: Os proprios autores.

R$ 8.105,15
R$ 13.6682,80
R$ 21.787,95
R$ 726,26
R$ 726,26
726,40
726,26
1.452,67
Valor
R$ 600,00
R$ 90,00
R$ 65,00
R$ 200,00
R$ 124,00
R$ 24.00
R$ 128,00
R$ 175,00
R$ 6.740,00
R$ 1.320,00
R$ 9.466,00
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5.4 INVESTIMENTO TOTAL
Quadro 30: Investimento total
Item Descricao do investimento
5.1 Investimento (fixo)
5.2 Capital de Giro
5.3 Investimento pré-operacional

Total do investimento

Fonte: Os préprios autores.

5.5 FATURAMENTO MENSAL

Valor
R$ 37.899,72
R$ 1.452,67
R$ 9.466,00

R$ 48.818,39

Quadro 31: Estimativa de faturamento mensal

_ Estimativa o
Item Descricéo Valor Unitario
de Venda
1 CARDAPIO GRILL | 10 R$ 600,00
2 CARDAPIO GRILL Il 10 R$ 700,00
3 CARDAPIO PEIXADA | 10 R$ 600,00
4 CARDAPIO PEIXADA I 10 R$ 700,00
Total 40 R$ 2.600,00

Fonte: Os proprios autores.

%
77,6%
3%
19,4%

100%

Valor total

R$ 6.000,00
R$ 7.000,00
R$ 6.000,00
R$ 7.000,00

R$ 26.000,00

5.6 ESTIMATIVA DE CUSTO DE MATERIA-PRIMA, MATERIAS DIRETOS E

TERCEIRIZACOES

(Este espaco deve ser preenchido apenas pelo segmento industrial)
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5.7 ESTIMATIVA DE CUSTO DE COMERCIALIZACAO

Quadro 32 : Estimativa de custo de comercializacéo

. Faturamento
o)
Item Descricao %0 Estimado
1 SIMPLES NACIONAL 4,50% R$ 26.000,00
Total

Fonte: Os proprios autores.

5.8 APURACAO DO SERVICO PRESTADO

Quadro 33: Apuracao de custo do servico prestado

Produto Estimativa  Custo unitario
ftem de Vend de Aquisica
Descrigao e Vendas e Aquisicao
1 CARDAPIO GRILL | 10 R$ 470,43
2 CARDAPIO GRILL Il 10 R$ 343,05
3 CARDAPIO PEIXADA | 10 R$ 156,47
4 CARDAPIO PEIXADA I 10 R$ 281,33
Total 40 R$ 1.251,28

Fonte: Os proprios autores.

79

Custo Total (R$)

R$ 1.170,00
R$ 1.170,00

Custo dos
Servigos
Prestados

R$ 4.704,30
R$ 3.430,50
R$ 1.564,70
R$ 2.813,30

R$ 12.512,80
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59 CUSTO DE MAO DE OBRA MENSAL

A empresa FOOD IN HOUSE, nao tera contratacdo de mé&o de obra fixa.
Todos os quatro funcionarios que a empresa possu séo sécios e terdo retirada mensal
como proé-labore R$1.100,00. Apenas haveréa a contratacdo de funcionarios eventuais
(freelancer?), ocasionalmente, quando a equipe necessitar realizar mais de um evento
por dia, deste modo, ndo criard vinculo empregaticio diminuindo custos para a
empresa. Pois, o funcionario eventual ndo fara retirada mensal, e sim diariamente

guando prestar servigo.

5.10 ESTIMATIVA DE CUSTO DE DEPRECIACAO

Quadro 34: Estimativa do custo de depreciagao

Valor do Vida  Depreciacdo Depreciacao

Descrigéo do Ativo Ativo Util Anual Mensal

Maquinas e Equipamentos R$ 19.104,96 10anos R$1.910,50 R$ 159,21

Moéveis e Utensilios R$ 6.444,76 10 anos R$ 644,48 R$ 53,71
Veiculos R$ 12.350,00 5anos R$2.470,00 R$ 205,83
Total de Depreciacéao R$ 37.899,72 R$ 5.024,97 R$ 418,75

Fonte: Os préprios autores.

5.11 ESTIMATIVA DE CUSTOS FIXOS OPERACIONAIS MENSAIS

4 Nao possui vinculo empregaticio, tem a funcdo de realizar uma determinada atividade para o
empregador e posteriormente cobra por este servi¢co ao final do trabalho.
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Quadro 35: Estimativa do custo operacional fixo

Conta

Aluguel

Agua

Energia Elétrica
Telefone/internet
Honorarios do Contador
Pro-labore (sécio 1)
Pré-labore (sécio 2)
Pré-labore (sécio 3)
Pré-labore (sécio 4)
Salario

Material de Limpeza
Material de Escritério
DARF/DARE
Propaganda
Combustivel
Depreciacao

Total

Fonte: Os proprios autores

5.12 DEMOSNTRATIVO DE RESULTADOS

R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$

Valor

1.500,00
150,00
200,00
150,00
230,00

1.100,00

1.100,00

1.100,00

1.100,00

400,00

80,00
128,40
148,00
300,00
100,00
418,75

8.105,15
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Quadro 36: Demonstracdo do resultado de exercicio

Item Descricao
5.5 Receita Total

Receita com servicos

Imposto e gastos de Vendas

5.6. Imposto sobre Vendas (-)

5.8. Custos Servico Prestado

Margem de Contribui¢ao

5.11 Custos Fixos Totais

Resultado do Exercicio

Fonte: Os proprios autores.

5.13 INDICADORES DE VIABILIDADE

5.13.1 PONTO DE EQUILIBRIO

Quadro 37: Margem de contribuicéo
Receita Total

Custos Variaveis

Margem de Contribuicéo

Fonte: Os préprios autores.

R$
R$
R$

Valor
R$ 26.000,00
R$ 26.000,00

R$ 1.170,00
R$ 1.170,00

R$ 12.512,80

R$ 12.317,20

R$ 8.105,15
R$ 4.212,05

26.000,00
13.682,80
12.317,20
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Quadro 38: indice de margem de contribuicdo

Receita Total R$ 26.000,00
Custos Variaveis R$ 13.682,80
indice de Margem 0,47%

Fonte: Os proprios autores.

indice de Margem de Contribui¢do = R$ 26.000,00 — R$13.682,80 = 0,47

R$ 26.000,00
Quadro 39: Ponto de equilibrio
Custo Fixo R$ 8.105,15
indice de Margem de Contribui¢&o 0,47
Total do Ponto de Equilibrio R$ 17.108,91

Fonte: Os proprios autores.

Ponto de equilibrio = R$ 8.105,15 = R$ 17.108,91
0,47

A empresa FOOD IN HOUSE, alcancara o ponto de equilibrio quando atingir
R$ 17.108,91 em sua receita.

5.13.2 LUCRATIVIDADE

Quadro 40: Lucratividade (% ao ano)

Lucro Liquido R$ 50.554,63
Receita Total R$ 26.000,00
Total 194,40%

Fonte: Os proprios autores.

Lucratividade = R$ 50.544.,63 x 100 = 194,40% ao ano
R$26.000,00

O buffet, obterd uma lucratividade de 194,40% ao ano, apos liquidar suas
obrigacdes.
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5.13.3 RENTABILIDADE

Quadro 41: Rentabilidade (% ao ano)

Lucro Liquido R$ 50.544,63
Investimento total R$ 48.818,39
Total 103,54 %

Fonte: Os préprios autores.

Rentabilidade = R$ 50.544.63 x 100 = 103,54% ao ano
R$ 48.818,39

Os sécios recuperardo 103,54% a cada ano, do valor investido através

dos lucros.

Quadro 42: Prazo de retorno dos investimentos

Investimento total R$ 48.818,39
Lucro Liquido R$ 50.544,63
Total 1

Fonte: Os proprios autores.

Prazo de retorno dos investimentos = R$ 48.818,39 = 1 ano
R$ 50.544,63

Apods um ano de funcionamento da empresa, 0s sOcios terdo retorno de tudo

que foi investido para a abertura deste negécio.
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6 CONSTRUCAO DE CENARIOS

De acordo com Wagner Siqueira (2010), a constru¢cdo de cenarios e a
projecao de futuros sdo referéncias indispensaveis aos processos de planejamento,
de decisdo e de controle tdo necessérios ao desenvolvimento de uma visdo
estratégica na realidade da gestdo das organizacoes.

Abaixo segue a construcdo de cenarios do negocio, sendo para o cenario

pessimista 20% a menos e cenario otimista 20% a mais.

Quadro 43: Construcdo de cenario

_ Cenario Cenaério Cenario
Demonstrativo o o
Provavel Pessimista Otimista
ltem Descricéo da Conta Valor Valor Valor
5.5 Receita Total R$ 26.000,00 R$20.800,00 R$ 31.200,00
Receita com servicos R$ 26.000,00 R$20.800,00 R$ 31.200,00
Imposto e gastos de
R$ 1.170,00 R$ 936,00 R$ 1.404,00
Vendas
5.6 Imposto sobre Vendas (-) R$ 1.170,00 R$ 936,00 R$ 1.404,00
5.8 Custos Servigco Prestado R$12.512,80 R$10.010,24 R$ 15.015,36
Margem de Contribuicdo  R$12.317,20 R$9.853,76 R$ 14.780,64
5.11 Custos Fixos Totais R$ 8.105,15 R$ 8.105,15 R$8.105,15
Resultado do Exercicio R$ 4.212,05 R$ 1.748,61 R$6.675,49

Fonte: Os proprios autores.
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6.1 VALOR PRESENTE LIQUIDO

O valor presente liquido (VPL), é a férmula capaz de determinar o valor

presente de pagamentos futuros descontados a uma taxa de juros apropriada, menos
0 custo do investimento inicial. (EDUARDO SA, 2012).

Abaixo a projecédo do VPL da empresa:

Quadro 44: Projecao de crescimento futuro

Descricéo da

conta

Receita Total

Imposto sobre
Vendas (-)

Custo do
Servigo

Prestado
Margem de

Contribuicéo

Custos Fixos

Totais

Resultado do

Exercicio

ANO |

R$
312.000,00

R$
14.040,00

R$
150.153,60

R$
147.806,40

R$
97.261,77

R$
50.544,63

Fonte: Os préprios autores.

ANO I ANO Il ANO IV ANO YV
8% 10% 12% 14%
R$ R$ R$ R$

336.960,00 343.200,00 349.440,00 355.680,00

R$ R$ R$ R$
15.163,20 15.444,00 15.724,80 16.005,60
R$ R$ R$ R$

162.165,89 165.168,96 168.172,03 171.175,10

R$ R$ R$ R$
159.630,91 162.587,04 165.543,17 168.499,30
R$ R$ R$ R$
0726177 9726177 97.26177  97.261,77
R$ R$ R$ R$
62.369,14 65.325,27 68.281,40 71.237,52
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Quadro 45: Taxa interna de retorno

Investimento -R$
Ano 1 R$
Ano 2 R$
Ano 3 R$
Ano 4 R$
Ano 5 R$
Taxa

TIR
VPL R$

Fonte: Os préprios autores.

48.818,39

50.544,63
62.369,14
65.325,27
68.281,40

71.237,52

10%
114%

188.625,87
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7 AVALIACAO ESTRATEGICA

Fatores internos que colocam a empresa em situacdo de desvantagem
competitiva ou que prejudicam sua atuacdo no ramo escolhido, os fatores externos
que permitem a empresa alcancar seus objetivos ou melhorar sua posi¢cdo no mercado
e fatores externos nas quais se tém pouco controle e que colocam a empresa diante
de dificuldades, ocasionando a perda de mercado ou a reducdo de sua
lucratividade.(DA SILVA, Edyney).

7.1 MATRIS SWOT (F.O.F.A)

A matriz F.O.F.A. é um instrumento de andlise de negdcio simples e valioso.
Sua finalidade é detectar pontos fortes e fracos de uma empresa, com o objetivo de
torna-la mais eficiente e competitiva, corrigindo assim suas deficiéncias. (SEBRAE,

2016). A seguir a matriz SWOT da empresa.

Quadro 46: Matriz S.W.O.T (F.O.F.A)

FORCAS FRAQUEZAS
©)
&
= Atendimento personalizado

||'|—J _ P = Instabilidade no fornecimentos
< * Qualidade nos pratos o
L - Precos razodveis » Produtos pereciveis
E . N = Pouco investimento em mao de
= = Funcionérios qualificados
2 N _ obra
< * |novagfes nos servigos

OPORTUNIDADE AMEACAS

AMBIENTE EXTERNO

Fidelizagao de cliente
Possibilidade de atender em
outras cidades

Poucos concorrentes na

regiao

Fonte: Os préprios autores.

Aumento da concorrencia
Atrasos na entrega dos
produtos pelos fornecedores
Servigo pouco conhecido

Produtos substitutos
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Forcas: A principal forca da empresa sera o atendimento personalizado, e
prioritario ao cliente, que tera um contato mais préximo com seu culinarista. A
qualidade nos pratos produzidos, sera garantida tanto por serem preparados por
funcionarios qualificados, quanto pelos produtos de qualidade que serado utilizados.
Os prec¢os sao justos e acessiveis ao publico. Tais valores que foram baseados nos

custos de producédo, inovacgéo no servico e qualidade dos produtos.

Fraguezas: a instabilidade com fornecedores talvez seja a maior fraqueza
desta empresa ja que alguns fornecedores ndo tem todos os produtos necessarios
para a preparacao de todos os cardapios. Entretanto, utilizando-se desta instabilidade,
a empresa pode expandir seu leque de servicos e encontrar novas empresas
fornecedoras. Outra fraqueza é a perecibilidade dos produtos que pode ocasionar em
percas. O principal motivo para esta fragueza pode ser a falta de fluxo de clientes.
Todavia, pode-se utilizar desta fraqueza como incentivo de novas estratégias de
divulgacao, atraindo mais clientes e possibilitando um giro mais rapido do estoque da

empresa.

Oportunidade: a fidelizacdo do cliente seria um mérito para a empresa, que
atua apenas em alguns eventos. Ao tornar um cliente fidelizado, garante-se um cliente
contente com 0s servicos prestados e possivelmente um giro mais rapido de estoque.
A fidelizacdo também pode ser de grande relevancia para a empresa, caso seja
acompanhada de marketing boca-a-boca. O negécio proposto € uma inovacdo na
cidade de Presidente Epitacio, os moradores estdo acostumados com os buffet’s
tradicionais. Portanto a inovacdo deste empreendimento é uma G6tima oportunidade
para empresa e possibilita que o negécio possa se expandir para atendimento em
outras regides.

Ameacas: uma das principais ameacas ao negocio seria 0 aumento da
concorréncia, bem como, a reducdo do consumo, que afetaria diretamente o
empreendimento. Outra possivel ameaca, seriam o0s atrasos de fornecedores que
atrapalhariam o fluxo de prestacdo de servicos da empresa FOOD IN HOUSE,
minimizando a capacidade de atendimento. O ramo de buffet a domicilio hoje néo é
tdo conhecido em cidades interioranas, principalmente em Presidente Epitacio. Esta
falta de divulgacdo e conhecimento da populacédo pode ser uma grande ameaca para

a viabilidade do negdcio.



&« q

y }%\

FOOD IN HOUSE
Cuﬁniain.\::)nrhidﬁn

90

7.2 CINCO FORGAS DE COMPETIGCAO

Figura 32: Cinco forcas de competicéo

FORCA DOS FORNECEDORES: FORCA DOS CLIENTES:

T BSTITUT
FORNECEDORES QUE SE PRODUTOS SUBSTITUTOS

ADEQUAM AS EXIGENCIAS
COMPARACAO DE PRECOS

FORNECEDORES COM
PRAZO DE ENTREGA CONFIANCA DO CONSUMIDOR

FORNECEDORES COM
MESMOS CUSTOS

FCONCORRENCIATD
MERCADEG;

EXPERIENCIAING
VIERCADO

CONEIANCATDOS
CONSUMIDORES

NOVOS ENTRANTES:

SERVICOS SUBSTITUTOS: PREFERENCIA DE

COMPRA
COZINHEIRAS

NECESSIDADE DE
BARES E RESTAURANTES INVESTIMENTOS

LANCHONETES DIFERENCIACAO
DOS SERVICOS

Fonte: Os proprios autores.
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8 AVALIACAO DO PLANO DE NEGOCIO

Apds analisar este projeto, pode-se concluir que o empreendimento
apresentado oferece um diferencial nos servicos de buffet e ha uma lacuna a ser
preenchida neste segmento.

A pesquisa de mercado comprovou que ha pessoas interessadas neste
empreendimento, pois constatou-se que 88% dos entrevistados contratariam 0s
servigos da FOOD IN HOUSE. Foi possivel identificar que em Presidente Epitacio ha
empresas que prestam servicos de buffet em eventos, mas ndo com um foco em
reunides informais e pequenos eventos, nao foi possivel a identificacdo de algum
empreendimento como este na cidade. Assim a empresa FOOD IN HOUSE teréa nicho
para atender, oferecendo suas vantagens e aproveitando as oportunidades.

Através das andlises financeiras do plano de neg6cio, comprovou-se a
viabilidade do negdcio. O investimento total é de R$ 48.818,39 e a margem de lucro
mensal € R$ 4.212,05 tornando um lucro anual de R$ 50.544,63, sendo assim, a
empresa alcancard o seu retorno financeiro investido em um ano. Todavia a
expectativa que o publico pretende pagar é consideravel baixa para o custo do
empreendimento, cerca que 39% esperam pagar R$ 300,00 e 30% preferem pagar
até R$ 450,00 pelos servigcos. Deste modo, a empresa através das suas estratégias
de marketing e qualidade nos servigos e atendimento, pretende mostrar que o valor
cobrado € justo e atende totalmente as suas expectativas sobre o diferencial do buffet
FOOD IN HOUSE.

Ao analisar todas as variaveis ao longo do plano de negdcio, chegou-se a

conclusao da viabilidade da abertura do empreendimento.
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APENDICE

Figura 33: Apéndice 1 - Primeira pagina do questionario ( Pesquisa de Mercado )
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Instituto Federal de Educacado, Ciéncia e Tecnologia de Sdo Paulo
Curso Técnico em Administragdo — Modalidade Conc/Subsequente
Terceiro Semestre

Pesquisa de Mercado

1~ Qual é o seu género? 6~ Vocé costuma fazer reunides ou

O Masculino O Feminino

2 - Qual é a sua faixa etaria?
[0 16 a 26 anos

0O 27 a 37 anos

[ 38 a 48 anos

O 49 a 59 anos

OO Acima de 60 anos

3- Qual é o seu estado civil?
O Solteiro (a)

O Casado (a)

O Vidvo (a)

O Divorciado (a)

4- Qual é a sua escolaridade?
O Ensino Fundamental

O Ensino Médio

O Ensino Superior

O NSo estudou

5- Qual é a sua renda familiar?

O Até RS 1.760,00 reais

O De RS 1.760,01 a RS 3.520,00 reais
O De R$ 3.520,01 a RS 8.880,00 reais
O De RS 8.880,01 a RS 17.600.00 reais
O Acima de RS 17.600,01 reais

Fonte: Os préprios autores.

pequenos eventos com familiares el/ou
amigos em sua residéncia?

O Sim O Nao

7 - Quantas pessoas vocé costuma reunir
nos eventos em sua residéncia?

0O Até 5 pessoas O Até 10 pessoas
O Até 15 pessoas 0O Até 20 pessoas
O Até 30 pessoas O Acima de 30 pessoas

8-~ Vocé costuma frequentar reunides ou
pequenos eventos com amigos efou
familiares em outras residéncias?

O Sim 0O Nao

89—~ Essas reunides ou eventos costumam
ocorrer em qual periodo do dia?

O Manha
O Tarde
O Noite
10 - Com que frequéncia acontecem?
O Todos os dias
O Duas vezes na semana
O Trés vezes por semana
0O A cada quinze dias
0O Uma vez por més

Outros:
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Figura 34: Apéndice 2 - Segunda pagina do questionario ( Pesquisa de Mercado )

11= Vocb costuma contratar servigos do
culindria para eventos ou reunifes am
sua residéncia?

O Sim O Mao

Se g resposta for SiM, cite quais empresas ou
pessoas que costuma contratar!

Resposia
12 = O que vocéd considera que poderia sor
melhorado nos sarvigos de culinaria que

vocd contratou ou no  evento que
participou?

Fode assinalar, no maximo, trés aternativas,

O Preco O Localizacao
O Higienas & Limpaza O Atendimento
O Acessibilidade O Sabor

O Qualidade do Produta O Cardapio
O Habilidade da equipe O Atrasos

Outro aspecto:

Caro respondante, agora apresentamos uma
breve descrigio do negdcio, uma empresa da
culindria a domicilio.

O FOOD IN HOUSE é uma empresa que oferace
culindria a domicilio. A deia & simples, nossa
aquipe vai até a sua casa ou de alguém do seu
clreulo de amizade em que o evento Serd
realizado & prepara os alimentos escolhidos
pelos convidados.

13 - Quais seriam os cardiplos de sua
preferéncia para pequenos eventos ou
reunidas?

Pode assinalar, no méximo, trés alternativas
O Carnes grelhadas OComida aponesa
OPetiscos/Aperitvos 0 Comida laliana
O Peixada O Mini Pizza

Outros:

14 = Quanto voch estaria disposto a
invastir em uma confraternizagio para
até 15 pessoas?

O RS$300,00 O RS 800,00

O R$450,00 O RS 100000

O R$600,00 OAcimade R§1000,00
Outros valores:

15 = Vocd espera que boabidas estejam
inclusas naste servigo?

OSim O Mao

16= Qual seria a maelhor forma do
pagamento am sua opiniio?

0O Dinheira
O Cartdo de Débito

O Cartdo de Crédito

Outros:

17 = Como vocd gostaria de ser informado
sobre cardapios, promogies @ NOSSos

horarios da servigo?
O Panfletos O Radio
O Facebook OCarros de Som
O Whatsapp O Jornal
QOutros:

18- Vocé estaria disposto a contratar
servigos culindrios para o dia-a-dia, com
pratos pré-prontos?

O Sim O Nao

19 = Com base na idela do nosso negécio,
voch nos contratarla para eventos
particularas?

0O Sim 0O Nao

Obrigado por responder esfe gquestiondriol!

Fonte: Os proprios autores.



