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RESUMO

O presente artigo de conclusdo de curso refere-se a elaboracdo de um plano de
negocio para um delivery de comida japonesa na cidade de Leopoldina. Para realizar
0 presente trabalho foram utilizados dados secundarios através de levantamento de
fontes ja existentes, ou seja, dados bibliograficos, consulta em livros e pesquisa no
site do instituto brasileiro de geografia e estatistica - IBGE. O projeto adota 0 método
de pesquisa exploratério visando mais familiaridade com o tema, utilizando a pesquisa
gualitativa para a identificagdo da viabilidade de implementacdo desse negocio na
cidade de Leopoldina para transformar o objetivo e um grande negdcio e verificar a
estratégia dos concorrentes, identificar as principais dificuldades em iniciar o projeto
abordando a pesquisa descritiva para descrever as caracteristicas de determinado
estabelecimento de relagdes entre variaveis internas e externas elaborando a analise
S.W.O.T, utilizando a pesquisa fenomenoldgico que consiste em explicar como a
empresa €, planejando cada passo para o sucesso, dessa forma trabalhando com a

observacéo participativa entendendo a probleméatica em analise.
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1 INTRODUCAO

O plano de negocio é essencial para abrir ou manter uma empresa, ele

apresenta informagfes sobre as caracteristicas de um negdécio, as necessidades
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relacionadas ao seu desempenho, andlise dos ambientes e elabora estratégias com
a finalidade de viabilizar os lucros e o alcancar os objetivos empresariais. Muitas
empresas nao tém um plano de negocio elaborado, o que pode ser um ponto fraco,
pois ele contribui para a constru¢do da missédo, visdo e valores, tracar publico alvo,
entender a demanda de seu produto, estudar os concorrentes e auxiliar a empresa a
tracar o melhor caminho para alcancar o sucesso empresarial. Este processo pode
auxiliar a organizacao a ter um diferencial competitivo.

O presente trabalho tem como objetivo a construcdo de um plano de negé-
cios para um delivery de comida japonesa. A proposta € identificar todas as ques-
tdes relacionadas a viabilidade, planejamento e estratégias e fazer com que esses
fatores levem a organizacéo, ter o nome reconhecido no mercado, ser procurado
pelos clientes por proporcionar inovacéo nos produtos oferecidos e tudo que torne
necessario para que a empresa se fixe no ramo alimenticio.

O delivery de comida japonesa é considerado um projeto inovador, onde o
cliente podera saborear com a diversidade de produtos que a empresa pode lhe
oferecer, basta escolher no cardapio o que mais lhe agrada e fazer seu pedido. O
delivery tem a misséo de proporcionar aos habitantes da cidade de Leopoldina -
MG, comida oriental de qualidade e procedéncia. A empresa é conhecida por pro-
porcionar qualidade nos produtos e servigcos oferecidos. Esta inserida no setor
terciario na prestacao e servigcos no ramo alimenticio.

Neste capitulo o proposito € abordar pontos gerais para melhor assimilacao do
trabalho, tais como: problema, objetivos e justificativa do projeto em questéo. O objeto
de estudo sera realizado na empresa de delivery situado na cidade de Leopoldina —
MG. O plano de negdcio € essencial para que uma empresa se mantenha presente
no mercado e use 0 mesmo como vantagem competitiva, pois muitas empresas nao
estdo preparadas, ou seja, muitas ndo tém o planejamento para se manter atuante no
ramo desejado.

O objetivo da organizacéo é favorecer aos clientes uma maior qualidade de vida
e propiciando produtos diferenciados, tornar o delivery de comida japonesa com nome
reconhecido e com maior sucesso na cidade e reconhecido no ramo alimenticio e pela
gualidade no produto oferecido.

Apbs analise dos estabelecimentos da cidade de Leopoldina - Mg, foi pos-
sivel identificar que cidade conta com diversos estabelecimentos mas para o ramo

alimenticio da culinéria japonesa ainda € precario. Iniciar um novo negdécio no



ramo de comida japonesa é uma oportunidade, pois a cidade atualmente conta
com um restaurante no mesmo segmento. Isto torna possivel um crescimento e

sucesso empresarial pela falta de concorréncia de mercado.

2 REFERENCIAL TEORICO

Atualmente as pessoas tem dado uma maior atencdo ao empreendedorismo,
ele trabalha a criatividade, contribui para a solucéo de problemas e a visdo estratégica
do ser do empreendedor.

Segundo Hisrich e Peters (2004, p. 36):

O empreendedorismo atualmente € o método mais eficiente para ligar ciéncia
e mercado, criando novas empresas e levando novos produtos e servi¢os ao
mercado. Os empreendedores séo conhecidos por seus fortes valores e as-
piracdes profissionais, suas longas jornadas de trabalho e seu estilo adminis-
trativo dominante.

Desta forma € possivel notar que os empreendedores sédo importantes em va-
rios sentidos, eles fazem parte da principal ligacdo entre empreendedor e empresa,
onde ambos buscam suprir as necessidades dos clientes e a satisfagdo dos mesmos.
Tracando um caminho de sucesso para sua empresa adotando ideias inovadoras.

Para Longenecker et el (2007, p. 7):

Relata que os empreendedores sédo individuos que descobrem as necessida-
des do mercado e abrem novas empresas para satisfazer essas necessida-
des. Os empreendedores assumem riscos e estimulam mudancas, inovacao
e processo do setor econémico.

No entanto o empreendedorismo tem ganhado for¢a nos ultimos tempos. Mui-
tas pessoas buscam empreender para terem sua liberdade financeira, mas isto acar-
reta uma grande responsabilidade.

Segundo Dornelas (2003, p. 49) o empreendedorismo:

Tem se mostrado um grande aliado do desenvolvimento econdmico, pois tem
dado suporte a maioria das inovacgdes que tém promovido esse desenvolvi-
mento. As nagdes desenvolvidas tém dado especial atencéo e apoio as inici-
ativas empreendedoras, por saberem que sao base do crescimento econé-
mico, da geracéo de emprego e renda.

Ja o plano de negdcio é uma etapa muito importante para o crescimento de

uma organizacgao, ele faz com que um empreendedor coloque no projeto todos os
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objetos de uma empresa. Ele avalia todos os aspectos tais como marketing, as varia-
veis de mercado, concorrentes até o caminho que a empresa deve seguir para chegar
a0 sucesso.

O plano de negdécios para Longenecker et el (2007, p. 6):

E em geral, um documento que descreve a ideia basica que fundamenta um
empreendimento e as respectivas consideracdes necessarias para sua aber-
tura. E o plano de jogo empreendedor; cristaliza os sonhos e as esperancgas
gue motivam um empreendedor a dar 0s passos iniciais do empreendimento.
O plano de neg6cios esquematiza a ideia basica do empreendedor em rela-
¢do ao empreendimento e inclui explicagbes que indicam onde vocé se en-
contra agora, aonde quer chegar e como pretende chegar Ia.

O plano de negdcio foi adotado pelas empresas pela clareza que ele transmite,
ele descreve todos os elementos que contribuem para uma empresa, seja eles ele-
mentos internos ou externos.

Para Hisrich e Peters (2004, p. 210):

O plano de negdcio € um documento preparado pelo empreendedor em que
sdo descritos todos os elementos externos e internos relevantes envolvidos
no inicio de um novo empreendimento. Ele destina-se a guiar o empreende-
dor ao longo do primeiro ano de operacdes. E importante que a implementa-

¢do da estratégia contenha pontos de controle para averiguar processo e ini-
ciar planos contingentes, se necessario.

O mesmo é uma ferramenta que auxilia no crescimento da empresa, acompa-
nhando todos os passos que a mesma deseja seguir para chegar ao sucesso.

J& a andlise de mercado do plano de marketing para Longenecker et el (2007,
p. 128):

O empreendedor descreve seu mercado-alvo. Essa descri¢cdo de clientes po-
tenciais € comumente chamada perfil dos clientes. A informacé&o da pesquisa
de mercado, compilada com ambos os dados, primarios e secundarios pode
ser usada para construir esse perfil.

Os valores estéao relacionados a motivacéo de uma empresa, € o que as tornam
ativas e faz com que mantenham o foco todos os dias. Segundo Oliveira (2007, p. 50)
"foi verificado que valores representam o conjunto dos principios e crencas fundamen-
tais de uma empresa, bem como fornecem sustentacéo para todas as suas principais
decisdes."

Neste caso os clientes representam os lucros futuros que um cliente pode gerar
para uma empresa, quanto mais tempo de casa, ou seja, fiéis eles tém o maior valor
para a empresa. Valor do cliente segundo Kotler; Keller (2006, p. 149) “o valor do
cliente é o valor total de todos os clientes da empresa ao longo do tempo. Evidente-

mente, quanto mais fiéis eles forem, maior sera o valor do cliente. “
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Os fornecedores estao diretamente ligados a empresa, sdo eles que buscam
0s produtos exigidos pela empresa para seus clientes. Existem varios perfis de forne-
cedores, aqueles que deixam que a empresa 0S procure, 0S que Sao0 reciprocos a
empresa procura o fornecedor e 0 mesmo procura a empresa e o perfil onde o forne-
cedor procura pela empresa, principalmente as empresas que estdo em processo ini-
cial de abertura pois assim tem uma grande chance de fidelizar a empresa como cli-
ente.

O plano de marketing é tdo importante quanto ao plano de negécio, ele avalia
as questdes internas e externas de uma organizacao a fim de propiciar um melhor
desempenho da empresa.

O marketing de uma empresa segundo Longenecker et el (2007, p. 122):

Significa coisas diferentes para pessoas diferentes. Alguns empreendedores
o definem como simplesmente a venda de produto ou servico. Outros veem
como aguelas atividades que direcionam o fluxo dos bens e servi¢os do pro-
dutor para o cliente ou consumidor. Na realidade, o marketing é mais amplo.
Consiste em muitas atividades, algumas ocorrendo antes mesmo de o pro-
duto ser produzido e estar pronto para distribuicdo e venda. O marketing con-

siste em todas as atividades de negdcio que conduzem a criacao, desenvol-
vimento e entrega de um pacote de valor para satisfacao total do cliente-alvo.

O mesmo é uma estratégia que visa manter uma empresa no mercado compe-
titivo de modo eficiente, € o caminho utilizado para chegar as metas e objetivos dese-
jado de uma organizacao.

O plano de marketing segundo Hisrich e Peters (2004, p. 238):

Constitui um elemento significativo o plano de negécio para um novo empre-
endimento, pois serve para uma série de funcdes ou objetivos importantes.
Primeiramente, o plano de marketing estabelece como o empreendedor com-

petir4 e operard de modo eficiente no mercado e, assim, atingira as metas e
objetivos do novo empreendimento.

Em um plano de marketing é necessario que a empresa defina seu publico-alvo
e conheca seus clientes. Desta forma é mais facil saber o caminho que deve seguir
para uma boa divulgacao produto buscando satisfazer as necessidades dos clientes.
E preciso entender os pontos fortes e fracos de uma empresa ele é fundamental
para manter a empresa atuante no ramo ao qual esta inserida.
Para Las Casas (2011, p. 68):
Pontos fortes sdo todos os cartdes que apresentam vantagem competitiva da
empresa em relagdo aos concorrentes ou ao exercicio de qualquer atividade.
Um ponto forte pode ser capacidade administrativa diferenciada, muitos re-

cursos financeiros ou humanos, dominio de tecnologia etc. Pontos fracos séo
todos os aspectos que interferem negativamente nessa capacidade.



Esses pontos podem ser trabalhados de forma interna que sao problemas que
ocorrem dentro da propria empresa e externa que busca conhecer melhor a organiza-
cao a fim de minimizar a lista de falhas para desenvolver um melhor desenvolvimento

empresarial.

3 METODOLOGIA

Este projeto adota a pesquisa exploratorias, buscando conhecer o caminho a
ser seguido. Segundo Gil (2002, p. 77):
Pesquisas exploratorias tém como objetivo proporcionar maior familiaridade
com o problema, com vistas torna-lo mais explicito ou a constituir hipoteses.
Pode-se dizer que estas pesquisas tém como objetivo principal o aprimora-

mento de ideias ou a descoberta de intui¢cdes. (Produzam apenas um obje-
tivo geral, o qual deve abranger uma panoramica da proposta do projeto).

Seré utilizado o método de pesquisa qualitativa, identificacdo da viabilidade de
implementacdo desse negdcio na cidade de Leopoldina, ou seja, transformar esse
“objetivo” em um “grande” negécio. Verificar a estratégia dos concorrentes, as princi-
pais dificuldades em iniciar o projeto, possibilidade de sucesso no ramo de comida
oriental. Para Martins e Thedphilo (2016, p. 29) pesquisa qualitativa:

E conhecida também como pesquisa naturalistica, uma vez que para estudar
um fendmeno relativo as ciéncias humanas e sociais € necessario que o pes-

guisador entre em contato direto e prolongado com o ambiente no qual o fe-
némeno est4 inserido.

Ja o método de pesquisa Descritiva sera adotado a fim de descrever as carac-
teristicas de determinado estabelecimento de relages entre variaveis. Segundo Ver-
gara (2006, p. 40) a pesquisa descritiva:

ExpGe caracteristicas de determinada populagdo ou de determinado feno-
meno. Pode também estabelecer correlagdes entre variaveis e definir sua na-
tureza. Nao tem compromisso de explicar os fenébmenos que descreve, em-

bora sirva de base para tal explicacdo. Pesquisa de opinido insere-se nessa
classificagéo.

Seré adotado o método de pesquisa fenomenoldgico que consiste em explicar

como a empresa €, planejando cada passo para 0 sucesso.
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Segundo Lakatos e Marconi (2003, p. 91): “A observacédo do participante € uma
tentativa de colocar o observador e o observado do mesmo lado, tornando-se o ob-
servador um membro do grupo de modo a vivenciar e trabalhar dentro do mesmo
sistema de referéncias deles”.

A atitude fenomenoldgica se preocupa com o comportamento humano, é vol-
tada para os stakeholders de uma organizagéo.

Martins e Theodphilo (2016, p. 20), ressalta que a pesquisa fenomenoldgica:

A atitude fenomenolégica é a atitude de retornar um caminho que conduza a
enxergar o existir assim como ele se mostra. Isto é, trata-se de orientar o
olhar, a fim de desvendar o fendmeno além da aparéncia: “o método fenome-
noldgico nédo se limita a uma descri¢éo passiva. E simultaneamente tarefa de

interpretacdo (tarefa de hermenéutica) que consiste em p6r a descoberto os
sentidos menos aparentes, os que o fendmeno tem de mais fundamental.

O método de pesquisa bibliografico sera abordado, pois os dados coletados
foram feitos de fontes ja existentes.

Segundo Vergara (2006, p. 32), “pesquisa bibliografica € o estudo sistemati-
zado desenvolvido com base em material publicado em livros, revistas, jornais, redes
eletronicas, isto €, material acessivel ao publico geral. “ O projeto adota o uso de fonte
de arquivos secundarias para melhor entendimento do assunto tratado.

Segundo Vergara (2006, p. 35) tratamento de dados:

Refere-se aquela se¢do na qual se explica para o leitor como se pretende
tratar os dados a coletar, justificando por que tal tratamento é adequado aos
propositos do projeto. Objetivos séo alcangados com a coleta, o tratamento

e, posteriormente, com a interpretacao dos dados; portanto, ndo se deve es-
guecer de fazer a correlacéo entre objetivos e formas de atingi-los.

Para o seguinte artigo sera realizado com o levantamento de dados por refe-
réncias bibliograficas, possibilitando reconhecer a real viabilidade da implementacéo

da empresa delivery na cidade de Leopoldina — MG.

4 Conceito do negécio

Este artigo de conclusao de curso visa atingir o objetivo de elaboracdo de um
plano de negdcio para o delivery. A finalidade do artigo € para demonstrar a viabilidade
de abertura de uma empresa delivery para os sOcios e apurar quais caminhos a orga-

nizacao deve segquir.



4.1.1 O negécio

Os povos da cultura japonesa tinham como filosofia a cultura do budismo, eles
se depararam com o0s habitos alimenticios ocidentais que consumiam carnes verme-
lhas, no inicio ndo conseguiram se adaptar a esta cultura e tiveram uma certa resis-
téncia, porém hoje, adaptaram a sua alimentacéao e incluiram em sua cultura alimentar
0 Sukiaki. Segundo Motta (2006) ” o Sukiaki € um prato elaborado a base de carnes e
vegetais. ” As transformagdes que ocorreram neste periodo estavam ligadas direta-
mente a alimentacéo

Segundo Coutinho et el (2006, p. 182) apud Motta (1993):

Abordar algo a respeito do Japao nos dias atuais implica em suscitar ideias
referentes a modernidade, a tecnologia, aos avangos das ciéncias exatas.

Por outro lado, também nos leva a pensar seu oposto: as tradicdes milenares,
as religides, os usos e costumes mantidos que ainda provocam interesse.

A relagao entre Brasil e Japao ocorreu em 1908 com a chegada do primeiro
navio chamado “Kasato-Maru” que chegou carregado com alguns imigrantes no Brasil
gue com o passar do tempo a populacdo dos mesmos foi crescendo e unindo os bra-
sileiros natos a japoneses descendentes. Um fator muito importante € que com esta
imigracao foi possivel unir um pais de primeiro mundo (Japdo) a um pais em desen-
volvimento (Brasil). Essa imigrac&o foi importante pois os japoneses foram responsa-
veis pela insercdo da culinaria japonesa no Brasil.

A culinaria japonesa era considerada como um prato de luxo, no entanto o pais
passou por diversas alteracdes econdmicas, uma delas foi a populagdo se conscien-
tizar do que estdo se alimentando, ou seja, foi adotado uma alimentacdo mais leve
com alimentos frescos e saudaveis. Esse prato continua sendo um produto atrativo e
consumido por pessoas de classes sociais mais selecionados. Mas estes publicos
também néo estdo dispostos a pagar tdo caro por uma unica refeicao.

De acordo com Mori (2003):

[...] profissionais passaram a almocar em restaurantes e lanchonetes préxi-
mos ao local de trabalho. Por outro lado, os anos 70 também foram a época

em que a classe média urbana mantinha um alto padréo de vida, sustentado
pelo desenvolvimento econdmico.

O site IBGE apresentou resultados de pesquisa em 2017 sobre a rentabilidade

da populacao de Leopoldina e revelou que 22% da populacdo que recebia o salario

de 1,7 salarios minimos eram profissionais formais e a outra parte de 33% recebia



cerca de ¥z salario minimo. Segundo IBGE (2017):

Em 2017, o salario médio mensal era de 1,7 salarios minimos. A propor¢éo
de pessoas ocupadas em relacdo a populagdo total era de 22.0%. Na
comparagcao com 0s outros municipios do estado, ocupava as posi¢des 337
de 853 e 133 de 853, respectivamente. J4 na comparac¢do com cidades do
pais todo, ficava na posicdo 3607 de 5570 e 1114 de 5570, respectivamente.
Considerando domicilios com rendimentos mensais de até meio salario
minimo por pessoa, tinha 33% da populacdo nessas condi¢cdes, o que 0
colocava na posi¢do 639 de 853 dentre as cidades do estado e na posi¢ao
4031 de 5570 dentre as cidades do Brasil.

Desta forma foi possivel notar que a maior parte da populacdo de Leopoldina

tem uma renda mensal de meio salario minimo por més. Conforme demonstra a figura

1:
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Figura 1 - salario médio mensal. Fonte: IBGE, 2017.

Visto isso a empresa buscou apresentar um conceito da culinaria japonesa de

gualidade e com preco acessivel a este publico ndo ficando de fora a populacdo que

vive com 1,7 salario minimo mensal que estdo dispostos a pagar um pouco mais por

produtos mais elaborados.

4.1.2 O produto

Os produtos utilizados para a composi¢cao dos pratos sdo selecionados, bus-

cando sempre proporcionar ao consumidor produtos frescos e de qualidade. O deli-

very conta com uma abertura muito grande de produtos, assim oferecendo ao seu

publico inimeras variedades de produtos selecionados no cardapio.
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O cardépio foi elaborado Unica e exclusivamente para a satisfacdo do cliente,
muitos consumidores tem a dificuldade de identificar cada prato que a culinaria japo-
nesa lhe oferece. Pensando nisso o cardapio tem descricdo de todos os ingredientes

utilizados e como séo preparados, é possivel identificar no apéndice A.

4.2 Equipe de gestao

A pesquisa sera elaborada na empresa delivery com o intuito de criar um plano
de negécios e analisar 0s objetivos gerais e especificos, mercado e competidores,
analise setorial, mercado-alvo, necessidades do cliente, beneficios do produto, com-
petidores, vantagem competitiva, entre outros. A empresa proporciona aos seus cli-
entes qualidade nos produtos oferecidos e gama de produtos diversificada. Esses

pontos irdo contribuir para uma um melhor entendimento da pesquisa realizada.

4.2.1 Mercado e competidores

Neste topico sera abordado o tema de marcado onde sera explicado sobre o
produto, conhecimento de clientes, marketing dos produtos e competidores da orga-

nizagao.

4.2.2 Andlise setorial

Ao verificar o amplo mercado de produtos alimenticios que existentes na cidade
de Leopoldina foi possivel notar que ela tem essa gama limitada de produtos a serem
oferecidos, tendo em grande escala os lanches fast foods para oferecer a populacéo.
A cidade conta com um restaurante de culinéria japonesa, com esta situagao foi pos-
sivel notar que a mesma era carente desses produtos, foi onde os sécios viram a
oportunidade de negdcio. A empresa se inspirou em outras capitais do Brasil e Eu-
ropa. Foi possivel identificar uma grande oportunidade: um delivery de comida japo-
nesa, onde os pratos sdo descritos em um cardépio de facil acesso aos clientes. O
crescimento deste comércio na cidade se da pela falta de concorrentes no mercado.
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4.2.3 Mercado-alvo

O mercado-alvo representa o publico que a empresa deseja atender, séo pes-
soas que tem necessidades de adquirir ou que podem vir a adquirir um produto que a
empresa tem para fornecer. Para a definicdo do publico-alvo e classe social do cliente
foi feito uma pesquisa no site do IBGE mostrando a populacdo da cidade de Leopol-
dina, conforme o IBGE a cidade conta atualmente com a populacdo de 52.587 pes-

soas. Segundo IBGE (2010) é possivel notar que conforme a figura 2:

Cadigo do Municipio Gentflico

3138401 leopoldinense Populagao no dltimo Populagéo no ultimo censo
censo

Prefeito 51.130 pessoas

|OSE ROBERTO DE OLIVEIRA
Comparando a outros

& popuLACAO > municipios
Populagdo estimada [2019] 52.587 pessoas No pais
5570° 1°
Populagio no (ltimo censo [2010] 51.130 pessoas
Densidade demografica [2010] 54,22 hab/kmz
No Estado
L TRABALHO E RENDIMENTO > 8537 1
™ EDUCACAO > . .
Na micro regido
140 10
5] ECONOMIA >
18 sAUDE > Acessar pagina de Legenda
. ranking até 4,709 até 8.005 até 17.243  mais que
2 TERRITORIO E AMBIENTE > pessoas pessoas pessoas 17.243

pessoas

Figura 2 — Censo da populagéo de Leopoldina. Fonte: IBGE, 2019.

De acordo com o ultimo censo do IBGE (2010) é possivel identificar que ocorreu
um aumento significativo de pessoas entre o periodo de 2010 a 2019. Através desse
ponto foi realizado uma pesquisa para entender a faixa etaria da populacédo de Leo-
poldina. Através dos dados coletados no site do IBGE, foi possivel identificar na figura
3 0 publico alvo da organizacdo. Homens e mulheres de entre a idade média de 18 a

29 anos:
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Figura 3 - faixa etaria populagéo. Fonte: IBGE, 2010.

De acordo com a figura 1, referente ao salério 1,7 mensal foi possivel definir
gue a classe social que o delivery visa atingir € a classe média-alta da populacao de

Leopoldina.

4.2.4 Necessidades do cliente

A empresa além de identificar 0 seu mercado-alvo deve conhecer os seus cli-
entes, 0s mesmos estdo a procura de um produto que a empresa tem disponivel. Para
assegurar gue o cliente ira optar por sua empresa € fundamental que seja oferecido
produtos que eles gostem realmente e tenham afinidade, isto os fazem pensar que
sao especiais.

Este fato ira fazer com que o numero de clientes aumente e que contribua para
a evolugao. As empresas devem ter o foco voltado para os seus clientes, deve procu-
rar a fidelizagdo dos mesmaos, pois de nada adianta o cliente comprar uma vez e néo
voltar mais na empresa. Nos Ultimos tempos as pessoas tém se tornado mais exigen-

tes, ou seja, buscam uma forma de tratamento diferenciados e novas experiéncias.

4.2.5 Beneficios do produto

Com o passar do tempo a sociedade tem evoluido e com isso os habitos ali-
mentares também foram modificados. Atualmente as pessoas buscam por refei¢cdes
saudaveis, frescas e sem conservantes. O beneficio do produto apresentado pelo de-
livery é justamente este, proporcionar a populacao de Leopoldina uma opg¢édo alimen-

tar mais saudavel, com produtos totalmente frescos e produzidos no ato com pedido.
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A empresa conta com um magquinario apropriado para manter os produtos que neces-

sitam ser refrigerados a fim de manté-los adequado para consumo.
4.2.6 Competidores

E necessario que uma empresa estude 0s seus concorrentes, entender a qua-
lidade do produto e servico prestado e a forma de como eles posicionam o produto
aos seus clientes.

Desta forma é possivel identificar onde ocorreu um erro, driblar essa situagéo
fazendo com que este se torne um ponto positivo para a sua empresa. Com essa
pesquisa € possivel identificar quem realmente sdo os concorrentes do delivery que
adotam os mesmos publicos-alvo, como o restaurante de culinaria japonesa, estabe-
lecimentos que oferecem alimentos em geral, também concorrentes indiretos séo eles:
supermercados e restaurante de comidas de uma forma geral. No entanto a pergunta
dessa questao seria “Quem sao os concorrentes? ” A organizagao conta com concor-
rentes diretos e indiretos. No quadro 1, a seguir iremos identificar todos os concorren-
tes diretos da cidade de Leopoldina- Mg e das cidades préximas além da identificacdo

dos concorrentes indiretos.

ANALISE DE CONCORRENTES
CONCORRENTES DIRETOS LOCAIS LEOPOLDINA - MG
Mondo Japa Girill;
Yorokobi Japa Food,;
CONCORRENTES DIRETOS CATAGUASES-MG
Sushi Kta;
Japa Brasil;

CONCORRENTES DIRETOS UBA-MG
Japa Temaki;
Higawary Restaurante Japonés;
Le Sushi;
Sushi Higaware;
Parrilla Restaurante;
Japa kone Poke;
CONCORRENTES INDIRETOS
Restaurantes em geral;
Lanchonetes em geral;
Vendedores de lanches autbnhomos.
Quadro 1 - Analise Concorrentes. Fonte: Google Maps, 12/11/2019.
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4.2.7 Vantagem competitiva

A empresa delivery busca sempre ter controle de estoque para que todos os
materiais girem a fim de ndo haver perda de mercadoria. Usa sistemas para controlar
0 estoque com o intuito de ndo comprar mercadoria a mais, buscando sempre traba-
lhar com um estoque minimo e produtos de qualidade para caso ocorra alguma emer-
géncia ndo acarretar na falta do produto para atender a populacdo da cidade. Pela
alta demanda a organizacéo viu a necessidade de investir em embalagens mais ela-
boradas de forma que a sociedade grave a marca. O preco € considerado um diferen-
cial competitivo pois é possivel que o préprio usuario tenha cartdo fidelidade, desconto
nas proximas contas, desconto para aniversariantes cadastrados no site da empresa
além de acumular pontos podendo fazer um pedido pagando quase que nada. Possui
uma equipe capacitada contando com o pedido através de compras on-line para maior
comodidade dos clientes. A empresa autoriza sempre as fun¢des de apoio ao cliente
pois é sempre bom receber um feedback dos clientes para proporcionar a organizacao

gue esta sempre a procura de melhorias.

4.3 Marketing e vendas

Nesta etapa € importante localizar os clientes em potencial para saber quais
portais de divulgacao utilizar, sendo a utilizacao de redes sociais o maior foco. Apés
a venda de uma mercadoria € enviado ao destinatario uma mensagem automatica
para conhecer os clientes, saber do que eles gostam para quando houver descontos
ou brindes a empresa saiba o0 que ele deseja, e é realizado um contato de pds-venda
para saber como estédo os produtos, se estdo do agrado da populacdo ou entdo o que

necessita para ser aprimorado para atingir ao sucesso a longo prazo.

4.3.1 Produto

Os produtos utilizados para a composicao das pecas sao totalmente frescos,
para as pessoas que tem intolerancia a algum tipo de insumo é possivel informar ao
atendente para realizar a conferéncia do pedido para que ndo cause qualquer dano a
saude do cliente. Os produtos séo de primeira linha e sdo armazenados em um local

especifico, para a preservacdo do mesmo para serem preparados para o cliente. As
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embalagens sdo uma faixa de entrada da empresa pois sao personalizadas para faci-
litar a memorizacdo da marca pelos consumidores. Para a populacdo que deseja
prosseguir com a carreira fit, &€ possivel fazer alteracées nas pecas de acordo com o

gue é pedido pelo cliente a fim de contribuir para a dieta e vida saudavel do usuario.

4.3.2 Preco

O delivery de comida japonesa atende a diversas faixas de precos. Este fator
irA potencializar o atendimento para o publico que néo esté disposto a ter grandes
gastos. Desta forma foi elaborado combos promocionais justamente para atender es-
tes clientes, desta forma ele podera escolher qual o valor que pretende gastar em uma
refeicdo. S&o oferecidos entradas e por¢des mais acessiveis de R$4,00, mas também
€ oferecido pecas mais elaboradas presentes no cardapio onde seu poder aquisitivo
€ maior chegando ao valor de R$60,00 este é voltado para o publico que néo se pre-
ocupa em quanto ira gastar, mas sim em escolher o que mais ird suprir suas necessi-

dades, maiores informagdes no apéndice A.

4.3.3 Pracga

Por se tratar de uma empresa que é delivery, os pedidos sao elaborados em
um lugar apropriado para a producao do bem/ servicgo, este fato ndo faz com que seja
necessario um ponto fixo do estabelecimento. A empresa esta instalada em um local
de facil acesso em especial para o motoboy pois eles sdo os responsaveis pela en-
trega dos produtos na casa do cliente. E feito um treinamento com o motoboy para
gue o mesmo tenha cautela em entregar os pedidos para que todos cheguem arruma-
dos, quentes e pronto para a degustacdo. O horério de atendimento do estabeleci-
mento é de 18h:30 &s 22:30h de quarta a domingo e sabado levando em consideracéo
gue todos os pedidos sao liberados para a entrega ao cliente no horario de 19h. Para
pagamentos a serem realizados pelos clientes a empresa dispde de uma maquina de
cartdes que atende a todas as bandeiras e a oferece também a opcéo de pagamento
a vista onde o cliente tem um desconto pois ndo é cobrado a taxa de entrega quando

0 pagamento é realizado no dinheiro.



16

4.3.4. Promogao

A divulgacéo dos produtos € realizada através de midias sociais, pois € onde 0
seu principal publico tem acesso as informacdes, mas também tem a panfletagem que
é distribuida em alguns estabelecimentos da cidade que contribuem para a divulgacéo
da empresa. Como promocao a empresa atribui semanalmente com combos variados
contendo de 15 até 50 pecas cada combo onde 0s mesmos séo prescritos no apén-
dice A. Estes produtos sdo modificados toda semana a fim de proporcionar ao cliente
a degustacdo das varias pecas que dispde no cardapio, sdo por¢cdes de pequenas
guantidades de cada produto para que o cliente adquira conhecimento de cada peca

presente no cardapio.

4.3.5. Estratégia de vendas

A empresa conhece o0 seu publico e desta forma € mais pratico fazer uma abor-
dagem efetiva, a mesma busca ser flexivel e passa por processos de adaptacéo para
atender os seus clientes. Por oferecer seu produto virtualmente a empresa viu a ne-
cessidade de investir em uma plataforma de atendimento (site) mais personalizado e
padronizado, visando apresentar ao cliente mais praticidade na efetuacéo do produto
pois na prépria plataforma é possivel ver com imagens ilustrativas o que 0 mesmo
esta comprando dessa forma esclarecendo qualquer davida que cliente tenha. Através
dessa plataforma é possivel conhecer melhor o cliente pois todo seu histérico de pe-
didos fica registrado dessa maneira € mais facil enviar promog¢des do produto que o
mesmo sempre consome ou entdo alguma recomendacéo de produto ao cliente. Com
a juncao desses itens, a ética empresarial e manter o foco ocasionara em seu sucesso

a longo prazo.

4.3.6 Projecao de vendas

A empresa delivery trabalha com namero de pedidos diarios, tendo em média
o minimo de 20 pedidos por dia. Através de um controle nos meses de setembro e
outubro de 2019 foi possivel identificar um avango nas vendas. Conforme a quadro 2

€ possivel identificar o numero de pedidos:
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PROJEQAO DE VENDAS
NUMERO DE PEDIDOS NO MES NUMERO DE PEDIDOS NO MES
SETEMBRO OUTUBRO
789 1088
Quadro 2 - Projecdo de vendas por més. Fonte: Autora, 2019.

Conforme visto no quadro 2, a empresa teve uma demanda de pedido muito
alta nos ultimos 2 meses durante o periodo da realizacdo da pesquisa. No més de
outubro teve uma alteracéo no cardapio oferecendo novos produtos aos clientes e
esse processo fez com que a realizacéo de pedidos na organizacdo tenha aumen-
tado drasticamente no més de outubro, essas alteracbes podem ser acompanhadas
no apéndice A.

4.3.7 Parcerias estratégicas

A empresa ainda ndo tem parceiros estratégicos, a mesma procura por parcei-
ros com 0s mesmos principios, honestidade e lealdade. A selecdo do parceiro ocorre
através de estratégias que serao utilizadas como ponto de se firmar no mercado. Se
houver respeito entre as partes a viabilidade de permanecerem trabalhando juntos por
longa data é alto.

4.4 Estrutura e operacao

Este processo € definido como um organizacao e juncao das atividades e dos
recursos que pretendem atingir os objetivos e resultados estabelecidos pela empresa.
Esta etapa passa por 3 pontos: planejamento, programagao, execugao e gestao finan-
ceira. A primeira etapa do planejamento é onde ocorre o controle dos insumos, aten-
dimento diferenciado, na programacao os clientes sdo contemplados por combinados
diferenciado toda semana e a organizagcdo contém uma meta diaria, na execucao é
onde o produto € declarado com qualidade e oferece uma alimentacdo mais saudavel
e por fim, a gestao financeira que controla os investimentos, 0s gastos e receitas da

empresa.
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A empresa conta com quatro socios e dois motoboys. Os sOcios exercem 0S

papéis de sushiwoman, auxiliar de cozinha, atendente. Os motoboys sédo contratados

e pagos por pedidos entregues. Na figura 4 é possivel visualizar esses processos:

LEANDRO MIRIAM (SO- MARIA (SO- JOAO (SocClIo/
(SOCIO/ CIA/ SUSHI- — | CIA/ SUSHI- AUXILIAR CO-
ATENDENTE) WOMAN) WOMAN) ZINHA)

2 MOTOBOY

Figura 4, organograma funcional. Fonte: Autora,2019.

Para que todos os processos fluam bem toda a equipe passa por um processo

de treinamento, com o intuito de obter melhorias nos processos.

4.4.2 Processos de negdcio

A empresa trabalha para que todos os processos de conferéncia de pedido,
embalagem dos mesmos e liberacdo do motoboy para a entrega sejam sincronizados
para que ndo ocorra atraso nos pedidos, dessa forma quando um pedido é concluido
€ passado da cozinha para o atendente fazer o que € de praxe, embalar os pedidos
identificando os clientes e enviando sua notinha juntamente com o pedido, logo apos
a saida do motoboy o atendente notifica o cliente informando que seu produto esta na
rota de entrega. Este processo é repetido todas as vezes em que o pedido € concluido,
sai um motoboy por vez. Dessa forma quando o primeiro sai com uma remessa de
pedidos é o prazo para que 0s outros sejam concluidos e passem pelo mesmo pro-
cesso a fim de liberar o segundo motoboy, dessa forma a empresa sempre esta com

um motoboy no ambiente.
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4.4.3 Politica de recursos humanos

O delivery tem seis membros em sua equipe, a principio a mesma nao tem a
necessidade de contratar um novo funcionario, mas sim treinar os que ja estéo inseri-
dos na empresa. O treinamento dos membros requer um investimento que contribui
para alcancar as metas empresariais, 0s mesmos devem colaborar com a capacitacao
e desenvolvimento de forma a conceder o resultado esperado. A avaliacdo de desem-
penho é crucial para estimular o crescimento do funcionério € essencial dar feedback

aos mesmos sobre o comportamento, comprometimento com as tarefas e atitudes.

4.4.4 Fornecedores de servicos

A empresa tem dificuldade em encontrar fornecedores na cidade quem que
estd inserida, desta forma a mesma precisa fazer uma busca para conhecer os forne-
cedores que tem o melhor produto para oferecer. Nossos produtos séo fornecidos por
uma empresa da cidade de Rio de Janeiro — RJ e sao transportados até a cidade
vizinha Muriaé — MG por caminhdes resfriados para preserva¢cdo do insumo. Um dos
sécios fica responsavel pela busca do produto, o fornecedor ndo tem clientes na ci-
dade para passar com o caminhdo, dessa forma o sécio se desloca de Leopoldina —
MG para Muriaé — MG entra em contato com o0 motorista do caminh&o para marcar
um local especifico para a entrega do produto. A falta de fornecedores obriga indire-
tamente que a empresa calcule muito bem o que tem disponivel em seu estoque, pois

a falta de algum produto pode interferir na venda dos mesmos.

4.4.5 Infraestrutura e localizacao

A empresa esté localizada na cidade de Leopoldina em um local de facil acesso
gue facilita o motoboy para a entrega dos produtos em qualquer bairro da cidade. O
ambiente ao qual atua é arejado, contendo todo equipamento necessario para a pre-
paracao dos produtos desde a faca apropriada para laminar o peixe até o fogao in-
dustrial para facilitar o processo de alimentos que necessitam ser pré-cozidos e fritos
pois € um processo que precisa ser feito no ato do pedido ndo podendo ser adiantado,
estes materiais fazem que os produtos sejam preparados mais rapidos e chegue a

casa do cliente no prazo estipulado.
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4.4.6 Tecnologia

A empresa equipamentos atualizados como fogao industrial, ambiente refrige-
rado para preservagéo dos produtos. Ela procura sempre estar dentro das novidades
tecnolégicas para o avanco de processos da organiza¢do. A mesma iniciou uma pla-
taforma de atendimento virtual e os responsaveis pelo atendimento passaram por um
processo de treinamento para melhor utilizacao do site. A plataforma € completamente
atualizada com todas as informa¢Bes necessérias para que o cliente ndo figue com
nenhuma duvida na conclusao dos seus pedidos. Este fato fez com que o nimero de

pedidos praticamente triplicasse.

4.5 Analise estratégica

Neste capitulo sera realizado a identificacdo das andlises externas (oportuni-
dades e ameacas) e analises internas (forcas e fraquezas). A partir desse ponto ire-

mos conseguir avaliar qual a verdadeira situacdo da empresa delivery.

4.5.1 Analise S.W.O.T (Strengths / forcas, weaknesses / fraquezas, opportuni-
ties / oportunidades e threats / ameacgas).

A andlise S.W.O.T é essencial para que uma empresa possa identificar os seus
pontos fortes, oportunidades, pontos fracos e ameacas. Ao identificar o ponto fraco a
organizacao consegue focar nesse ponto a fim de melhorias continuas nesse aspecto.
Segundo Dornelas (2015, p. 160) a andlise S.W.O.T é:

O plano de negdcio deve mostrar que o empreendedor conhece sua empresa
internamente e o que deve fazer para driblar os fatores externos, sobre os
quais ndo consegue agir diretamente. Por isso, a analise S.W.O.T Strengths,
weaknesses, opportunities e threats) é extremamente Util para tracar um pa-
norama da situacéo atual e prevista para o negdcio.

O quadro abaixo ir4 relatar todas os pontos abordados da anéalise S.W.O.T da

empresa.

PONTOS FORTES OPORTUNIDADES

Disponibilidade de capital de entrada; Poder aquisitivo da populacdo de Leopoldina;

Rapidez de consumo, o cliente analisa o
cardapio, o pedido é elaborado e logo é
passado para a producdo. Chegando na

Aumento de interesse e propagacao na cultura
e alimentacéo oriental;
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casa do cliente ja preparado e pronto para
0 CONsSumo;

Acompanhamento de molhos especiais
para degustacdo do produto;

Habitos saudaveis, as pessoas tém se preocu-
pado mais com sua saude e este fato faz com
gue elas consumam alimentos mais saudaveis.

Vendas a La Carte;

Diversao para certos grupos sociais, por ser um
delivery as pessoas tém a oportunidade de reu-
nir o seu grupo de amigos para conversarem e
se saborearem,

Qualidade, sabor e produtos frescos.

Poucos concorrentes.

PONTOS FRACOS

AMEACAS

Tempo de vida dos produtos séo relativa-
mente curtos;

Caréncia de méo-de-obra qualificada;

Possibilidade de desperdicio de alimentos,
por demandar sempre produtos frescos;

Falta de fornecedores locais para a empresa ad-
quirir os produtos;

Os produtos quentes sdo um obstaculo
para a producao rapida, uma vez que sao
deixados preparados ndo terdo a mesma
gualidade.

Variacao cambial exorbitante, este fator pode le-
var a variacdo dos pregos de certos produtos
como alguns peixes que tem o valor vinculado
ao dolar.

Quadro 3 - Analise S.W.O.T. Fonte: Autora, 2019.

Através da analise nos dados no quadro 3 € possivel identificar que a empresa

possui muitas oportunidades e pontos fortes. Ainda é preciso trabalhar nos pontos

fracos e nas ameacas para diminuir esse indice e os transformar em diferencial com-

petitivo.

4.5.2 Cronograma de implantacao

O cronograma empresarial contém as principais atividades que a empresa deve

executar, através da criacdo do mesmo € facil visualizar as atividades que a organi-

zacgdao deve realizar. A empresa est4 ativa desde o ano de 2018, conforme a quadro 4

€ possivel notar que ela tem um cronograma para cumprir certas tarefas:

1.FIRMAR PARCERIAS COM DISTRIBUIDORES PENDENTE |EM ATRASO
2.IMPLANTAR CAMPANHA DE COMUNICACAO EM ATRASO |OK
3.PROMOVER TREINAMENTO DOS INTEGRANTES | EM ATRASO |OK

4. EXPANDIR A EMPRESA EM ATRASO |PENDENTE

Quadro 4 - Cronograma de implantacéo. Fonte: Autora, 2019.

Com o avanc¢o da empresa alguns pontos foram concluidos e outros se encon-

tram pendentes ou em atraso. No quadro 4 uma das atividades que se encontra em

atraso é firmar parceria com os distribuidores pois contamos com somente um forne-

cedor e 0 mesmo € de outra cidade assim dificultando o tramite dos produtos, outro
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ponto muito importante que se encontra pendente € a expansao da empresa apesar
de estar pouco tempo ativa no mercado alimenticio a mesma busca expandir para

cidades proximas.

4.6 Previsdes dos resultados econdmicos e financeiros

Através da planilha 1 foi feito uma analise nas vendas e resultados passados

para identificar a viabilidade econdmica da empresa:

ITEM | SETEMBRO | OUTUBRO| TOTAL
ANO 2019
R$ RECEITA
BRUTA 20.700,00 | 30.114,00 |50.814,00

Planilha 1 - Previsdes dos resultados econdmicos e financeiros. Fonte: Autora, 2019.

Foi possivel notar que a organizacdo teve uma variacdo de acréscimo de
R$9.414,00. Se manter este padrao e nao fazer modificagdes como investimento e

estrutura a empresa tende a crescer R$9.414,00 nos outros meses.
4.6.1 Evolucéo dos resultados econdmicos e financeiros (projetados)
Com a avaliagdo da planilha 1 fica é possivel calcular os resultados econémicos

e financeiro projetados da empresa, ela terd uma variacdo de R$9.414,00 nos proxi-

mos 2 meses. Conforme a planilha 2 é possivel notar essa modificacéo:

ITEM | NOVEMBRO | DEZEMBRO | TOTAL
ANO 2019
R$ RECEITA
BRUTA 30.114,00 | 39.528,00 |69.642,00

Planilha 2 - Evolucéo dos resultados econémicos e financeiros (projetados). Fonte: Autora,2019.

Esse crescimento € possivel desde que a empresa ndo seja afetada por ne-
nhuma sazonalidade, entrada de novos concorrentes no mercado ou mudangas ex-

ternas ao qual a mesma nao tem controle.

4.6.2 Composicéao dos principais gastos

A organizagao tem diversos apetrechos aos quais acompanham o pedido do

cliente, e eles fazem toda a diferenca para a decoracao e degustacdo dos produtos
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oferecidos. Os mesmos geram despesas para a empresa, conforme as planilhas
1,2,3,4,5,6,7, 8 e 9 é possivel identificar os gastos da empresa, 0 maquinario e 0s

equipamentos sao fundamentais para que a empresa funcione:

1 - MAQUINAS E EQUIPAMENTOS INICIAL
DESCRICAO QUANT.VALOR UNITARIO| TOTAL

GELADEIRA R$ 1.300, R$ 1.300
TELEFONE R$ 50 R$ 50
COMPUTADOR R$ 1.900, R$ 1.900
FREEZER R$ 2.000] R$ 2.000

FOGAO INDUSTRIAL
LIQUIDIFICADOR INDUSTRIAL
SOFTWARE ESPECIFICO
MATERIAL DE ESCRITORIO

R$ 900, R$ 900
R$ 331,00R$ 331,00
R$ 1.000] R$ 1.000
R$ 2000 R$ 200
R$ 7.681
Planilha 3 - Composic¢do dos principais gastos, maquinas e equipamentos. Fonte: Autora, 2019.

[ Ll et I e N e el

Como representado planilha 3 e logo abaixo na planilha 4, os moveis e utensi-

lios compBe a empresa e sdo essenciais para preparar os produtos oferecidos:

2 - MOVEIS E UTENSILIOS

DESCRICAO QUANT.| VALOR UNITARIO TOTAL
EQUIPAMENTOS PARA SUSHIWOMAN 1 R$ 900 R$ 900
MOLHEIRAS DIVERSAS 1 R$ 200 R$ 200
SACOLAS 1000 R$ 60 R$ 60
KIT ESTEIRA MADEIRA PARA SUSHI 1 R$ 120 R$ 120
R$ 1.280

Planilha 4 - Composicao dos principais gastos, moveis e utensilios. Fonte: Autora, 2019.

As despesas administrativas representadas na planilha 5 séo itens para utiliza-

¢ao dos funcionarios para manter a empresa organizada e higienizada:

3 - DESPESAS ADMINISTRATIVAS
DESCRICAO QUANT. | VALOR UNITARIO |TOTAL
MATERIAL DE LIMPEZA EM GERAL R$ 40 R$ 80
PAPEL TOALHA PARA BANHEIROS R$ 10 R$ 10
PAPEL TOALHA PARA COZINHA R$ 15 R$ 75
LIXEIRAS PARA COZINHA R$ 20 R$ 40
LIXEIRA PARA RESIDUO DE ALIMENTOS R$ 50 R$ 50
VASSOURA R$ 12 R$ 36
LIXEIRAS PARA BANHEIROS R$ 20 R$ 20
RODO PARA LIMPEZA R$ 15 R$ 30
PAPEL HIGIENICO R$ 12 R$ 24
PORTA SABONETE LIiQUIDO R$ 20 R$ 20
SABONETE LIQUIDO R$ 10 R$ 10
MATERIAL DE ESCRITORIO R$ 50 R$ 50
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SACOLA DE LIXO 20 R$ 25 R$ 25
R$ 470
Planilha 5 - Composicdo dos principais gastos, despesas administrativas. Fonte: Autora, 2019.

A empresa trabalha com estimativa de estoque, é feito um controle para saber
0 que € preciso comprar toda semana, 0s itens sao contatos para saber o quanto ainda
ird precisar comprar e logo passado ao fornecedor para ver os precos. Conforme pla-
nilha 6 € possivel observar a descricao dos produtos:

4 — ESTIMATIVA DE ESTOQUE

DESCRICAO QUANT. |VALOR UNITARIO | TOTAL

REFRIGERANTE LATA 6 R$ 3 R$ 18
SAQUE GARRAFAS 5 R$ 5 R$ 25
REFRIGERANTE LITRO 6 R$ 4,50 R$ 27,00
MATERIA PRIMA (KG) 1 R$ 2.000| R$ 2.000
TOTAL SEMANA R$ 2.070
TOTAL MENSAL R$ 8.280

Planilha 6 - Composicdo dos principais gastos, estimativa de estoque. Fonte: Autora, 2019.

A empresa tem um custo fixo mensal, independente de quanto seja o fatura-
mento mensal as despesas mensais continuam as mesmas, conforme planilha 7 é

possivel observar os custos fixos:

5 - DESCRICAO CUSTO TOTAL FIXO MENSAL (EM R$)
ALUGUEL R$ 500
AGUA R$ 150
TELEFONE R$ 50
ENERGIA ELETRICA R$ 250
DEPRECIACAO R$ 100
MATERIAL DE LIMPEZA R$ 40
MATERIAL DE ESCRITORIO R$ 50
TOTAL R$ 1.140

Planilha 7 - Composicao dos principais gastos, descri¢éo custo total fixo. Fonte: Autora, 2019.

Apoés avaliar as figuras, é possivel notar que a empresa teve de investir uma
guantia alta para a abertura da empresa. Apesar do alto gasto mensal com insumos e

custos fixos a mesma tem um retorno como pode ser visto nas figuras acima.
4.6.3 Investimentos
A organizacdao investiu em embalagens personalizadas e adesivos com a logo-

tipo da empresa para firmar a marca. Entrou em contato com plataformas de sites

digitais para a divulgacéo dos produtos além de divulgar em suas redes sociais como
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Instagram e Facebook. A mesma implantou um site para facilitar a realizacéo de pe-
didos dos clientes, no proprio site € possivel ver imagem de cada porcao que o cliente
deseja consumir juntamente com o cardapio, € uma plataforma de facil acesso para
0S mesmos e é preciso fazer o cadastro somente uma vez dessa forma informando
data de aniversario, nome e endereco para ir acumulando pontos dessa forma aumen-

tando a chance de ganhar descontos.
4.6.4 Indicadores de rentabilidade
Os indicadores de rentabilidade representam todo o desempenho organizacio-

nal para ter o controle do fluxo de caixa, desta forma 0 mesmo visa controlar todas as

despesas da mesma. Com a planilha 8, é possivel notar o controle mensal:

RENTABILIDADE MES OUTUBRO/2019
RECEITA BRUTA R$ 30.114,00
GASTOS R$ 8.764,00
TELEFONE R$ 40,00
SACOLAS R$ 60,00
MOLHEIRAS R$ 200,00
MATERIAL DE LIMPEZA R$ 40,00
PAPEL TOALHA BANHEIRO R$ 10,00
PAPEL TOALHA PARA COZINHA R$ 75,00
PAPEL HIGIENICO R$ 24,00
SABONETE LiQUIDO R$ 10,00
MATERIAL DE ESCRITORIO R$ 50,00
SACOLA DE LIXO R$ 25,00
REFRIGERANTE LATA R$ 72,00
SAQUE GARRAFAS R$ 100,00
REFRIGERANTE LITRO R$ 108,00
MATERIA PRIMA (KG) R$ 6.000,00
ALUGUEL R$ 500,00
AGUA R$ 150,00
DESIGNER GRAFICO R$ 300,00
MANUTENCAO DE SITE R$ 250,00
ENERGIA ELETRICA R$ 250,00
MOTOBOY R$ 500,00
RECEITA LIQUIDA R$ 21.350,00

Planilha 8 - Indicadores de rentabilidade do més de outubro. Fonte: Autora, 2019.

Como visto, a empresa tem um gasto mensal alto de R$ 8.764,00, porém sua
receita bruta mensal de R$ 30.114,00 é proporcional aos seus gastos. Na planilha 9 a

seguir, € visto que além dos gastos ocorre a retirada dos socios:
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RETIRADA PRO LABORE
LEANDRO (SOCIO/ ATENDENTE) R$ 2.668,75
MIRIAM (SOCIA/ SUSHIWOMAN) R$ 2.668,75
MARIA (SOCIA/ SUSHIWOMAN) R$ 2.668,75
JOAO (SOCIO/ AUXILIAR COZINHA) R$ 2.668,75
GASTOS RETIRADA R$ 10.675,00
RECEITA LIQUIDA R$ 21.350,00
LUCRO REAL R$ 10.675,00

Planilha 9 - retirada dos sdcios. Fonte: Autora, 2019.

A divisdo para os soécios é feita de 50% da receita liquida para distribuir entre
0S mesmos, o lucro real de R$10.675,00 permanece em caixa para investimentos fu-
turos. Levando em consideragdo que a empresa faturou no més de outubro quando
ocorreu a pesquisa a receita bruta de R$ 30.114,00 e seu gasto de R$ 19.439,00, &
possivel visualizar na planilha 2 que a empresa mantera o crescimento de R$9.414,00

nos proximos meses sendo que 0s gastos serdo 0s mesmos.

5. CONCLUSAO

Os empreendedores presumem que no momento de crise que 0 pais se encon-
tra no qual as fontes de rendimento estédo limitadas, compensa investir na empresa,
pois a taxa de rendimento e crescimento da mesma é promissoria, dessa forma pro-
porcionando rendimento aos investidores.

Embora que todos os cidadaos tenham passado por uma crise financeira mun-
dial, provavelmente ira refletir na reducédo de consumo, cerca de 22% da populacdo
de Leopoldina que é o seu publico alvo vive com cerca de 1,7 salario minimo se man-
tendo este fato faz com que a empresa tenha estabilidade em fases de crise financeira.

Tendo em vista que a organizacdo oferece por¢cdes com diversas faixas de
preco visando atender a parcela de 33% que vive com até meio salario minimo, o
publico permanecerd a realizar os pedidos, visto que tem um cardépio visto no apén-
dice A onde podera escolher o quanto esta disposto a pagar para adquirir o produto
da culinaria japonesa e ira se equilibrar da melhor forma de acordo com sua condicéo
financeira,

Levando em consideracdo o padrdo de qualidade imposto para o delivery a

praticidade de obter o produto no conforto de suas casas e a ligacdo que a culinaria
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japonesa tem com o consumidor, € possivel constatar a oportunidade de sucesso ao

empreendimento.

TITULO EM LINGUA ESTRANGEIRA

RESUMO EM LINGUA ESTRANGEIRA (ABSTRACT, RESUMEN, RESUME, ETC)

The present course conclusion article deals with the elaboration of a business plan for
a Japanese food delivery in the city of Leopoldina. To perform the present work,
secondary data were used through the survey of existing sources, ie bibliographic date,
consultation in books and research on the site of the Brazilian Institute of Geography
and Statistics - IBGE. The project adopts the exploratory research method aiming at
more familiarity with the theme, using qualitative research to identify the feasibility of
implementing this business in the city of Leopoldina to transform the goal and a big
business and verify the strategy of competitors, identify the main Difficulties in starting
the project by approaching descriptive research to describe the characteristics of a
given relationship between internal and internal variables and S.W.O.T analysis, using
the phenomenological research that consists of explaining how the company is,
planning each step for success, thus working with participatory observation
understanding the problem under analysis.

Keywords: Business plan. Analysis S.W.O.T. Entrepreneurship. Japanese cuisine.
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A — APENDICE cardéapio de produtos e valores de cada porgédo

VALOR

CARDAPIO PORCOES
ENTRADAS
1-SUNOMONO SIMPLES (PEPINO E KANI COM GERGELIM) R$ 8,00

R$ 12,00
2-SUNOMONO ESPECIAL (PEPINO, KANI E SALMAO COM GERGELIM)
3-CEVICHE DE SALMAO (CUBOS DE SALMAO, CEBOLA ROXA, TOMATE E R$ 20,00
TEMPEROS)
4-CEVICHE MISTO (CUBOS DE SALMAO, KANI, CAMARAO, CEBOLA ROXA, R$ 22,00
TOMATE E TEMPEROS)
COMBOS PROMOCIONAIS (OPCOES VARIADAS TODA SEMANA)
5-COMBO 01 (50 PECAS VARIADAS) R$ 60,00
6-COMBO 02 (35 PECAS VARIADAS) R$ 35,00
7-COMBO 03 SO HOTS (35 PECAS HOTS VARIADAS) R$ 35,00
8-COMBO 4 (15 PECAS VARIADAS) R$ 22,00
HARUMAKI (2 UNIDADES: ROLINHO PRIMAVERA)
9-SALMAO GRELHADO (SALMAO GRELHADO, CREAM CHEESE E CEBOLI- R$ 12,00
NHA)
10-CAMARAO (CAMARAO E CATUPIRY) R$ 12,00
11-PRESTIGIO (CHOCOLATE PRESTIGIO) R$ 12,00
TEMAKI (ENROLADO DE ARROZ E ALGA EM FORMATO DE CONE COM RE-
CHEIO)
12-TEMAKI SALMAO (SALMAO E CEBOLINHA) R$ 16,00
13-TEMAKI PHILADELFIA (CUBOS DE SALMAO, CREAM CHEESE E CEBOLI- R$ 17,00
NHA)
14-TEMAKI EBI (CAMARAO, CREAM CHEESE E MOLHOS ESPECIAIS) R$ 19,00
15-TEMAKI SKIN (PELE SALMAO GRELHADA, CREME CHEESE E TERIYAKI) R$ 15,00
16-TEMAKI MISTO (SALMAO, CAMARAO, KANI E MOLHOS ESPECIAIS) R$ 18,00
17-TEMAKI ESPECIAL (SALMAO GRELHADO, CREME CHEESE, CEBOLINHA R$ 18,00
E MOLHOS ESPECIAIS)
18-TEMAKI HOT PHILADELFIA (EMPANADO E FRITO: SALMAO, CREME CHE- R$ 19,00
ESE E CEBOLINHA)
NIGUIRI (2 UNIDADES: BOLINHOS DE ARROZ PRENSADO)
19-NIGUIRI SHAKE (SALMAO) R$ 4,00
20-NIGUIRI SHAKE LEMON (SALMAO COM LAMINA DE LIMAO) R$ 4,50
21-NIGUIRI EBI (CAMARAO) R$ 6,00
22-NIGUIRI KANI (KANI) R$ 4,00
23-NIGUIRI SKIN (PELE DE SALMAO GRELHADA, CEBOLINHA TERIYAKI E R$ 4,00
GERGELIM)
URAMAKI (10 UNIDADES: ENROLADOS COM ARROZ POR FORA E GERGE-
LIM)

24-CALIFORNIA TROPICAL (KANI, MANGA, PEPINO) R$ 14,00
25-PHILADELFIA (SALMAO, CREAM CHEESE, CEBOLINHA) R$ 16,00
26-SAINT PEPPER (SALMAO, CREAM CHEESE, MOLHO DE ERVAS E PI- R$ 16,00
MENTA SRIRACHA)
27-SKIN CHEESE (PELE DE SALMAO GRELHADA, CREAM CHEESE, CEBOLI- R$ 15,00
NHA E TERIYAKI
28-SHAKE GRILL (SALMAO GRELHADO, CREAM CHEESE, CEBOLINHA E MO- | R$ 18,00
LHOS ESPECIAIS)
29- SKIN PORO (PELE DE SALMAO GRELHADA, CREAM CHEESE E ALHO R$ 17,00
PORO FRITO)
30-EBITEN (CAMARAO EMPANADO E CREAM CHEESE) R$ 19,00
HOSSOMAKI (10 UNIDADES: ENROLADOS COM ALGA POR FORA)
31-SHAKE MAKI (SALMAO) R$ 14,00
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R$ 15,00
32-SHAKE COUVE (SALMAO, CREAM CHEESE E COUVE CRISPY)
33-SKIN (PELE DE SALMAO GRELHADA, CREAM CHEESE, TERIYAKI E GER- R$ 15,00
GELIM)

R$ 15,00
34-KANI CHEESE (KANI COM CREAM CHEESE E ALCAPARRAS)
35-PHILADELFIA (SALMAO, CREAM CHEESE E CEBOLINHA) R$ 16,00
36-KAPPA MAKI (PEPINO) R$ 14,00
37-EBI MAKI (CAMARAO, CREAM CHEESE E CEBOLINHA) R$ 19,00

ESPECIAIS (8 UNIDADES)
38-DELIVERY JAPA (ENROLADO DE SALMAO MACARICADO COM CREAM R$ 25,00
CHEESE, CEBOLINHA E MOLHOS ESPECIAIS)
39-ICE (ENROLADO DE SALMAO COM CREAM CHEESE) R$ 23,00
40-ICE PICANTE (ENROLADO DE SALMAO E CREAM CHEESE COBERTO R$ 25,00
POR GELEIA DE PIMENTA)
41-ICE HOT (EMPANADO E FRITO: ENROLADO DE SALMAO COM CREAM R$ 25,00
CHEESE E MOLHOS ESPECIAIS)
42-EBI SHAKE (CAMARAO CROCANTE ENVOLTO POR SALMAO, CREAM R$ 28,00
CHEESE, CEBOLINHA)
43-MAKI MACARICADO (ENROLADO DE ARROZ, ENVOLTO POR SALMAO R$ 26,00
MACARICADO, RECHEIO DE SALMAO + CREAM CHEESE, MOLHOS ESPECI-
AlS)
44-SHAKE ROLL (BASE COM ARROZ E GERGELIM SOBREPOSTA DE CAMA- R$ 25,00
RAO, CREAM CHEESE E CEBOLINHA)
45-EBI ROLL (BASE COM ARROZ E GERGELIM SOBREPOSTA DE CAMARAO, | R$ 28,00
CREAM CHEESE E CEBOLINHA)
SASHIMIS (LAMINAS DE SALMAO CRU)

46-SHAKE (5 FATIAS, SALMAO) R$ 14,00
47-SHAKE (10 FATIAS, SALMAO) R$ 25,00
HOTS ROLLS (10 UNIDADES: ENROLADOS DE ALGA COM ARROZ, EMPA-
NADOS E FRITOS)

R$ 14,00
48-HOT PHILADELFIA (SALMAO, CREAM CHEESE E MOLHO TERIYAKI)

R$ 15,00
49-HOT MORANGO (SALMAO, CREAM CHEESE, GELEIA DE MORANGO)
50-HOT COUVE CRISPY (SALMAO, CREAM CHEESE, COUVE CRISPY ADOCI- | R$ 15,00
CADA)
51-HOT ROMEU E JULIETA (GOIABADA E CREAM CHEESE) R$ 15,00
52-HARUHOT (CASQUINHA DE HARUMAKI COM SALMAO, CREAM CHEESE E | R$ 16,00
CEBOLINHA)

YAKISOBA (CAMARAO ORIENTAL, CEBOLA, REPOLHO, PIMENTAO, CE-
NOURA, COUVE FLOR E BROCILIS)
53- FRANGO
MISTO
CAMARAO
CARNE
BEBIDAS
54-AGUA GASOSA (SAO LOURENCO 510 ML) R$ 3
55-COCA COLA 1L R$ 6,50
56-COCA COLA LATA (310 ML) R$ 3,50
57-GUARANA LATA (ANTARCTICA 350 ML) R$ 4
58- GAZ SAKE (LONG NECK 275 ML ALCOOLICO) R$ 15
PORCOES (8 UNIDADES: EMPANADO E FRITO)

59- POKE HAVAIANO 1 PORCAO (BASE DE ARROZ COM SALMAO, MOLHO
TERIYAKI E SHOYO, ALGA E GERGELIM, SUNOMONO DE PEPINO, CEBOLA
ROXA, CENOURA RALADA, MANGA) R$ 29
BOLINHA DE SALMAO (SALMAO, CREAM CHEESE E CEBOLINHA) R$ 14
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61-BOLINHA DE QUEIJO (CROQUETE DE MILHO COM QUEIJO)

R$ 9

Apéndice A. Fonte: delivery, 2019.
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