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EPIGRAFE

“Néo podemos prever o futuro, mas podemaos cria-lo.” (Peter Drucker)



RESUMO

O presente projeto tem como objetivo analisar a viabilidade da implantacdo da
empresa Canto do Espeto na cidade de Teodoro Sampaio, SP, focando nas
oportunidades de mercado e no diferencial competitivo. A proposta & inovadora,
unindo a venda de espetos com uma variedade de bebidas e comidas, o que tem o
potencial de atrair um publico diversificado e agregar valor ao mercado local. Através
da analise das necessidades do consumidor, como sugere Kotler (1998), a empresa
visa oferecer produtos que atendam a essas demandas, proporcionando praticidade
e qualidade no setor alimenticio. Além disso, o cenario econémico também contribui
para a viabilidade do negocio, visto o aumento no indice de Confianca de Servigos
(ICS) medido pela Fundacédo Getulio Vargas (FGV IBRE) em janeiro de 2024, que
aponta para uma melhora nas perspectivas para o setor de bares e restaurantes. A
cidade de Teodoro Sampaio, por sua vez, apresenta um mercado ainda carente de
opcdes no ramo de espetarias, 0 que representa uma oportunidade de inovacéo e
destaque. Dessa forma, o trabalho investiga a viabilidade da abertura de uma
espetaria na cidade e conclui que, com um planejamento estratégico solido e um
diferencial competitivo, 0 negdcio tem grande potencial para se destacar no mercado
local, aumentar suas chances de sucesso e impulsionar a economia regional.

Palavras- chave: Alimentacao fora do lar; Plano de negdcios.



ABSTRACT

This project aims to analyze the feasibility of implementing the company Canto do
Espeto in the city of Teodoro Sampaio, SP, focusing on market opportunities and
competitive advantages. The proposal is innovative, combining the sale of skewers
with a variety of drinks and food, which has the potential to attract a diverse audience
and add value to the local market. By analyzing consumer needs, as suggested by
Kotler (1998), the company aims to offer products that meet these demands, providing
practicality and quality in the food sector. Furthermore, the economic scenario also
contributes to the viability of the business, given the increase in the Services
Confidence Index (ICS) measured by Fundacdo Getulio Vargas (FGV IBRE) in
January 2024, which points to an improvement in the prospects for the sector of bars
and restaurants. The city of Teodoro Sampaio, in turn, presents a market that still lacks
options in the skewers sector, which represents an opportunity for innovation and
prominence. Therefore, the work investigates the feasibility of opening a skewer shop
in the city and concludes that, with solid strategic planning and a competitive edge, the
business has great potential to stand out in the local market, increase its chances of
success and boost the economy. regional.

Keywords: Food away from home; Business plan.
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1 INTRODUCAO

A viabilidade da empresa Canto do Espeto para a Cidade de Teodoro Sampaio
pode ser analisada em diversas fases, desde a concepcao inicial até sua evolucao ao
longo do tempo, o foco estd na identificacdo de oportunidades de mercado e no
diferencial competitivo. A empresa é totalmente viavel para a cidade pois é algo
inovador que combina a venda de espetos com modalidades variadas de bebidas e
comidas, algo que pode atrair um publico diversificado e gerar valor agregado.

Segundo Kotler (1998), é essencial oferecer produtos que satisfagcam
necessidades e desejos do consumidor, e a empresa parece seguir essa linha ao unir
praticidade e qualidade no segmento alimenticio, o foco esta na identificagdo de
oportunidades de mercado e no diferencial competitivo. Serdo vendidos espetos com
modalidades variadas de bebidas e comidas, algo que pode atrair um publico
diversificado e gerar valor agregado.

De acordo com o indice de Confianca de Servicos (ICS) do FGV IBRE (Instituto
Brasileiro de Economia da Fundacao Getulio Vargas), a confianca dos empresarios
de servicos teve um aumento significativo em janeiro de 2024.

O indice subiu 1,9 ponto, atingindo 95,7 pontos, o maior nivel desde outubro de
2022. Isso indica uma melhora nas perspectivas para o setor de servicos como um
todo, incluindo bares e restaurantes.

Assim, estabelece-se 0 seguinte problema de pesquisa: Como se apresenta a
viabilidade para abertura de uma Espetaria na cidade de Teodoro Sampaio SP?

O cenario apresenta-se favoravel, pois em Teodoro Sampaio, encontramos
poucas variedades de empresas no setor de espetarias, a tendéncia seria inovar o
ramo para obter grande destagque e um grande avanco na area, assim aumentando

grandemente as chances de sucesso do nosso plano de negécios.


https://portalibre.fgv.br/
https://portalibre.fgv.br/
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1.1 Objetivo Geral

Analisar a viabilidade da abertura de uma empresa por meio da elaboracéao

de um plano de negdcio, no segmento alimenticio, e compreender o funcionamento

de uma espetaria moderna e ambientada na cidade de Teodoro Sampaio — SP.

1.2 Objetivos Especificos

Definir caracteristicas gerais do negécio, como publico-alvo, mercado e
linha de produtos;

Descrever a estrutura organizacional e legal;

Elaborar o plano de marketing, plano operacional e financeiro;

Elaborar uma previséo orgamentaria com vistas a analise de viabilidade

econdmica/financeira.
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2 DESCRICAO DO NEGOCIO

A nossa empresa cujo o nome chamado Canto do Espeto, é um projeto
inovador que visa proporcionar uma experiéncia gastrondémica diferenciada, com foco
em espetinhos variados e um amplo carddpio de bebidas, o empreendimento vai
oferecer uma selecdo de espetos tradicionais, como carne, frango e linguica,
acompanhados por cervejas artesanais e coquetéis populares.

A ambientacdo serd simples, mas acolhedora, com musica ao vivo em
alguns dias da semana para atrair um publico jovem e descontraido variavel por
gualquer entidade ou religido. Com o passar do tempo, o cardapio sera expandido
para incluir opgdes vegetarianas, frutos do mar e sobremesas no espeto, além de uma
maior variedade de bebidas, incluindo vinhos e drinks autorais. O plano de evolugéo
também inclui a ampliagdo da area de atendimento, possibilitando o atendimento a
eventos e festas privadas.

A médio e longo prazo, o Canto do Espeto pretende se tornar referéncia
na cidade do nosso municipio de Teodoro Sampaio-sp, reconhecido pela qualidade
dos produtos, atendimento diferenciado e ambiente agradavel. E ndo acaba por ai, a
nossa empresa vai se evoluindo a cada vez mais superando suas expectativas criando
habilidades e desenvolvendo um grande publico alvo que sera avaliado no decorrer

do percurso, por isso temos esse nome tao forte chamado Canto do Espeto.
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2.1 Dados da empresa

O empreendimento a ser implementado é uma espeteria que promete suprir
a necessidade de todos 0s nossos clientes fornecendo espetos e atendimento de
gualidade, visando sempre o melhor para os nossos clientes e a boa satisfacdo dos

mesmaos.

® Canto do Espeto;

® Endereco: Rua Maria Aparecida Aguiar Aguillar ;
® E-mail: cantodoespetots@gmail.com;

® Facebook: Canto Do Espeto;

@® Instagram: cantodoespetots_;

@ Telefone: (18) 3282-9908;

@ WhatsApp (18) 99898-8989.
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3 DEFINICAO DO NEGOCIO

O Canto do Espeto é um projeto gastronébmico que proporciona uma
experiéncia Unica para os amantes do churrasco. O Canto do Espeto, com sua
especialidade em espetinhos cuidadosamente preparados com os melhores cortes de
carne e ingredientes frescos, se destaca por seu ambiente acolhedor e descontraido.

Além disso, o estabelecimento oferece um cenario perfeito para encontros
de amigos e familiares, onde os clientes podem desfrutar de deliciosas opc¢des de
petiscos e bebidas enquanto saboreiam o irresistivel aroma e sabor dos grelhados a
essa hora do dia amigos e familiares, onde os clientes podem desfrutar de deliciosas
opcOes de petiscos e bebidas enquanto saboreiam o irresistivel aroma e sabor dos
grelhados a essa hora do dia. Para quem procura uma combinacdo de qualidade,
conveniéncia e boa companhia em suas refei¢cdes, o Canto do Espeto é o ponto ideal.

O Canto do Espeto envolve a criacdo de um espaco gastronémico
especializado em espetos e variadas opcdes de bebidas, com foco na qualidade e
experiéncia do cliente, sera realizada uma pesquisa de mercado para identificar
preferéncias locais e tendéncias de consumo.

O plano inclui a escolha estratégica do local, definicdo do publico-alvo, e
desenvolvimento de um cardapio diversificado, focado em espetos de diferentes
carnes, acompanhamentos e uma selecao de bebidas, incluindo cervejas artesanais,
drinks e sucos. No processo, a estrutura fisica sera montada, com foco na
ambientacdo do espaco e treinamento da equipe.

A implementacdo de estratégias de marketing digital, como campanhas nas
redes sociais, também serd iniciada para atrair o publico, o projeto buscara constante
inovacdo no cardapio, melhorias no atendimento e ampliacdo das modalidades de
consumo, como delivery e eventos.

Andlises regulares de feedback dos clientes serdo usadas para aprimorar

a experiéncia. O foco € garantir o crescimento sustentavel e a fidelizacao do cliente.
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4 PROCEDIMENTOS METODOLOGICO

A metodologia desta pesquisa combina pesquisa bibliografica, pesquisa
qualitativa, quantitativa e de campo. A pesquisa bibliografica foi realizada com base
em fontes especializadas, como livros e artigos académicos, que forneceram o
embasamento tedrico necessario para a andlise do mercado, do comportamento do
consumidor e das praticas recomendadas para o setor de alimentacao.

A pesquisa qualitativa, por sua vez, foi utilizada para compreender as
percepcdes, necessidades e expectativas dos consumidores em relagéo ao tipo de
produto que seria oferecido pela empresa, atraves de entrevistas e grupos focais. Ja
a pesquisa quantitativa foi aplicada para obter dados numeéricos sobre o mercado, a
demanda e a aceitacdo do publico, utilizando questionarios estruturados que
possibilitaram a analise estatistica e o levantamento de tendéncias.

Além disso, a pesquisa de campo foi conduzida por meio de um formulério
online (Google Forms) enviado a um publico especifico, com o objetivo de coletar
dados diretamente com os moradores da cidade de Teodoro Sampaio-SP. Esse
procedimento permitiu uma analise mais precisa das necessidades locais e a
validagao das hipoteses iniciais sobre o potencial do negadcio.

Assim, a combinacdo dessas abordagens metodolégicas permitiu uma
analise abrangente e detalhada da viabilidade do empreendimento, garantindo a
fundamentacédo tedrica e a coleta de dados praticos que embasam a proposta de

abertura da espetaria na cidade.
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5 PLANO DE NEGOCIO

Um plano de negdcios € um documento abrangente que explica todas as
facetas de um negdcio, ele funciona como um guia estratégico para a expansao,
operacao e desenvolvimento de uma empresa. Um plano de negécios normalmente
inclui varias sec¢fes que tratam de varios aspectos do negdécio, ou seja, um documento
para descrever um empreendimento.

Para Dornelas o plano de negdcios pode ser definido como:

Um documento usado para descrever um empreendimento
e 0 modelo de neg6cio que sustenta a empresa. Sua elaboracao
envolve um processo de aprendizagem e autoconhecimento e ainda
permite ao empreendedor situar-se no seu ambiente de negdcios.
(2015, p. 95)

O plano de negocios € uma ferramenta essencial para ajudar a guiar o
crescimento e o sucesso da empresa Canto do Espeto, fornecendo um roteiro claro e

estratégico para alcancar os objetivos da empresa.
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6 MISSAO, VISAO E VALORES

Para Peter Drucker (1973) a missao, € considerada uma base importante para
todas as atividades da empresa. Ele argumenta que uma missao bem definida ajuda
a organizacdo a entender sua funcéo e a responder as necessidades dos clientes de
maneira eficaz.

Michael Porter (1985), foca na importancia de uma misséo clara para criar uma
vantagem competitiva. Porter sugere que uma missao bem articulada ajuda a definir
a estratégia da empresa e a identificar as areas em que ela pode se destacar frente a
concorréncia.

Para o Mintzberg (1994) aborda como a visdo deve ser integrada ao
planejamento estratégico, enfatizando que uma visdo bem formulada deve se adaptar
as mudancas e guiar o desenvolvimento da estratégia organizacional.

Hamel e Prahalad (1994) discutem a importancia de uma visao orientada para
o futuro como um componente crucial para a criagdo de uma vantagem competitiva
sustentavel. Eles argumentam que uma visao inovadora pode posicionar a empresa a
frente de seus concorrentes.

Segundo os autores, Hamel e Prahalad (1994) afirmam que os valores
organizacionais devem estar alinhados com a estratégia de longo prazo da empresa.
Eles argumentam que valores como inovacgéao e adaptabilidade sdo fundamentais para
criar uma vantagem competitiva sustentavel

Peters e Waterman (1989) discutem como valores fortes e bem definidos
S80 essenciais para o sucesso das empresas. Eles destacam que valores como foco

no cliente e busca pela exceléncia séo cruciais para a eficacia organizacional..

6.1 Missédo

7

A missdo da empresa "Canto do Espeto" € oferecer uma experiéncia
gastrondémica unica e memoravel, destacando-se pela qualidade e sabor inigualaveis

de seus espetos e acompanhamentos.
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Nosso compromisso € com a exceléncia no atendimento ao cliente, garantindo
gue cada refeicdo seja preparada com ingredientes frescos e cuidadosamente
selecionados. Buscamos criar um ambiente acolhedor e agradavel para nossos
clientes, promovendo momentos de prazer e satisfacdo através de uma culinaria que

une tradicao e inovagao.

6.2 Visao

A visdo do canto do espeto € ser a referéncia local em experiéncias
gastronémicas excepcionais, transformando a tradicdo dos espetos em uma arte
culinaria anica.

Buscamos ser reconhecidos na nossa cidade e regido por nossa dedicacéo a
gualidade, inovacdo e atendimento personalizado, criando momentos memoraveis

para nossa comunidade e promovendo o sabor e a cultura local.

6.3 Valores

O canto do espeto busca constantemente novas formas de aprimorar n0Ss0s
espetos e oferecer experiéncias gastronémicas unicas. Valorizamos a criatividade e a

experimentacao para estar sempre a frente no mercado.
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Ruan Cardoso Dos Santos

Solteiro, Brasileiro.

Formacéo: E.E Arthur Ribeiro / Etec prof2 Nair Luccas ribeiro
Qualificagdes: Cursou “Administragao financeira” pelo Senac — SP;
Cursou: Servicos-Juridicos

Técnico em Administracéo pela: Etec Professora Nair Luccas Ribeiro.

Atribuicdes: Gerente Financeiro e administrativo



24

7 CENARIO FUTURO PARA O MERCADO

Os dados do PIB trimestral, divulgados pelo IBGE, mostraram que 0 consumo
das familias (1,5%) superou o crescimento geral de 0,8%. Com isso, a estimativa é de
gue os bares e restaurantes tenham alcancado um faturamento de R$ 107 bilhdes no
primeiro trimestre, de acordo com a Abrasel.

Até o fim de 2024, a projecédo € de que o setor fature cerca de R$ 428 bilhdes,
um crescimento 3,3% em relacdo ao ano passado com isso 0 setor de bares e
restaurantes faturaram mais de 100$ bilhdes no primeiro trimestre. Segundo Abrasel
(Associacao Brasileira de bares e restaurantes)

O mercado de alimentacé&o fora do lar tem apresentado crescimento constante
nos ultimos anos, impulsionado por mudancas no estilo de vida dos consumidores e
pela crescente demanda por praticidade e novas experiéncias gastronémicas. Dentro
desse contexto, as espetarias tém se consolidado como uma alternativa inovadora e
promissora no segmento de alimentacdo, atraindo uma gama diversificada de
consumidores em busca de op¢des saborosas e acessiveis.

De acordo com a Associacao Brasileira de Bares e Restaurantes (ABRASEL),
o setor de alimentacéo fora do lar no Brasil € um dos que mais cresce, representando
uma fatia significativa do mercado nacional. Esse crescimento € impulsionado pelo
aumento do poder de consumo da classe média, pela popularizacédo de formatos mais
informais de alimentacdo, como as food trucks e os estabelecimentos especializados
em espetos, e pela busca por opcdes de alimentos rapidos, mas de qualidade. As
espetarias, com seu foco em produtos simples, porém saborosos e customizaveis,
atendem a essa demanda, oferecendo uma alternativa mais casual e descontraida
para os consumidores.

O conceito de espetaria tem ganhado popularidade devido a sua versatilidade
e capacidade de atender a diferentes preferéncias alimentares. Segundo Kotler
(1998), é fundamental para um negdécio entender as necessidades e desejos do
consumidor, oferecendo produtos que satisfacam esses critérios. As espetarias tém

se destacado por oferecer opc¢des variadas, que vao desde espetos tradicionais de
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carne até opcoes vegetarianas, veganas e até mesmo doces, conseguindo atender a
um publico diverso e com diferentes exigéncias alimentares.

Além disso, o mercado de espetarias no Brasil tem se beneficiado da crescente
valorizacdo da culinaria regional e dos ingredientes locais. De acordo com Schmitt
(1999), as experiéncias gastrondmicas auténticas, que trazem sabores locais e
ingredientes frescos, tém ganhado mais destaque entre os consumidores, que
buscam vivenciar novas culturas por meio da comida. Nesse sentido, as espetarias
tém a oportunidade de se destacar, oferecendo pratos que resgatem o sabor tipico da
culinaria regional, combinados com a praticidade e o apelo de um modelo de negécio
informal e acessivel.

O aumento das plataformas de delivery também tem impactado positivamente
o setor de alimentacéo fora do lar, ampliando a visibilidade e o alcance das espetarias.
Segundo Pine e Gilmore (1999), a evolucdo das tecnologias de comunicacéo e a
crescente utilizacdo das redes sociais e aplicativos de entrega tém transformado a
experiéncia do consumidor, criando novas formas de interacdo com 0s
estabelecimentos de alimentacdo. Com isso, as espetarias podem atingir um publico
ainda maior, alcancando consumidores que preferem fazer pedidos online e consumir
em casa ou no trabalho.

Contudo, para que as espetarias sejam bem-sucedidas, é essencial que 0s
empresarios do setor invistam em um diferencial competitivo, que va além da simples
venda de espetos. A experiéncia do consumidor, a qualidade dos produtos e a
eficiéncia no atendimento sdo fatores cruciais para garantir a fidelizacdo do publico.
Como destacado por Porter (2008), a diferenciacdo é uma das estratégias mais
eficazes para alcancar o sucesso em um mercado competitivo.

Em conclusado, o mercado de espetarias dentro do segmento de alimentacao
fora do lar tem grande potencial de crescimento, especialmente com a crescente

busca dos consumidores por opcdes rapidas, saborosas e de qualidade.
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8 RECURSOS HUMANOS

O Departamento de Recursos Humanos (RH) de uma espetaria desempenha
um papel fundamental no sucesso operacional e no bom funcionamento do
estabelecimento. Mesmo em uma estrutura enxuta, a gestdo de pessoas precisa ser
eficaz para garantir a satisfagéo dos clientes e a continuidade do negdcio.

O RH da espetaria sera responsavel por varias funcdes, incluindo
recrutamento, treinamento, gestdo de beneficios, controle de escalas de trabalho e
desenvolvimento de uma cultura organizacional positiva.

Recrutamento e Selecdo: O RH sera responsavel por contratar funcionarios
para as funcdes essenciais da espetaria, como atendentes, cozinheiros e auxiliares
de cozinha. O processo de recrutamento sera focado em encontrar profissionais com
habilidades e valores alinhados ao perfil do negdcio, priorizando candidatos com
experiéncia no setor alimenticio ou que demonstrem vontade de aprender e crescer
dentro da empresa.

Treinamento e Capacitacdo: O treinamento continuo serd uma prioridade para
garantir que os funcionarios compreendam os padrfes de qualidade e atendimento da
espetaria. Isso incluird treinamentos sobre preparo de espetos, manuseio seguro de
alimentos, atendimento ao cliente e boas praticas de higiene. Além disso, a
capacitacdo de todos os colaboradores para lidar com o sistema de pedidos, seja
presencial ou via delivery, sera essencial.

Gestao de Escalas e Jornada de Trabalho: Como a espetaria de pequeno porte
geralmente opera com uma equipe reduzida, o RH sera responsavel pela organizacéo
eficiente das escalas de trabalho. Garantir que os funcionarios cumpram sua carga
horéaria de forma equilibrada, com folgas adequadas e sem sobrecarga, sera vital para
manter a motivacdo e o bom desempenho.

Gestdo de Beneficios: Em uma espetaria de pequeno porte, a oferta de
beneficios sera limitada, mas o RH buscara alternativas acessiveis, como vale-
alimentacéo, participacéo nos lucros e outras formas de valorizacdo que incentivem a

retencéo de bons colaboradores. A implementacao de programas de reconhecimento
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e recompensas pelo bom desempenho também contribuir4 para a criagcdo de um
ambiente de trabalho positivo.

Cultura Organizacional: Apesar de sua pequena escala, a espetaria devera
cultivar uma cultura organizacional que promova o trabalho em equipe, o respeito e 0
bom atendimento ao cliente. O RH terd um papel crucial em promover essa cultura
por meio de acdes de integracdo e reconhecimento, garantindo que todos os
funcionarios compartilhem os mesmos valores e objetivos.

Avaliacdo de Desempenho: O RH implementard um sistema simples e direto
de avaliacdo de desempenho para acompanhar o crescimento e a produtividade dos
funcionarios, dando feedbacks regulares e criando planos de desenvolvimento para
os colaboradores.

. A chave do sucesso estara em criar uma gestao eficiente, mesmo com uma
equipe pequena, garantindo que todos trabalhem em harmonia e com foco nos

resultados do negécio.

8.1 Plano motivacional

O sucesso de um negadcio, especialmente em uma espetaria de pequeno porte,
depende ndo apenas da qualidade dos produtos e servicos, mas também da
motivacdo e engajamento dos colaboradores.

O plano de negécios da empresa Canto do Espeto visa criar um ambiente de
trabalho positivo e incentivar os funcionarios a alcancarem seu melhor desempenho,
alinhando suas metas pessoais com 0s objetivos da empresa.

Objetivos do Plano Motivacional da organizacdo: Aumentar o engajamento e a
satisfacdo dos colaboradores; Reduzir a rotatividade de funcionéarios, garantindo a
estabilidade da equipe; Melhorar o desempenho individual e coletivo da equipe;
Promover uma cultura organizacional positiva, que valorize o trabalho em equipe, a
ética e a exceléncia no atendimento.

Serdo implantadas as estratégias motivacionais, como:
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Programa de Funcionario do Més: Mensalmente, serd escolhido um
colaborador para receber o titulo de "Funcionario do Més", com base em critérios
como desempenho, atitude positiva e contribuicdo para o ambiente de trabalho. O
funcionario premiado recebera uma recompensa, como um vale-presente, um almogo
especial ou uma folga extra.

Reconhecimento Publico: Durante as reunifes semanais ou mensais, seré feita
uma sessao de reconhecimento onde os colaboradores que se destacaram serao
elogiados publicamente, criando um senso de valorizacao.

Treinamentos Regulares: Serdo oferecidos treinamentos continuos sobre o
preparo de espetos, atendimento ao cliente, seguranca alimentar e boas praticas de
higiene. O objetivo é ndo s6 melhorar as habilidades técnicas, mas também preparar
os funcionarios para futuros cargos de lideranca.

Plano de Crescimento Interno: Sempre que possivel, sera dada preferéncia
para promocdes internas. O plano de carreira ajudara a mostrar aos colaboradores
gue existe a possibilidade de crescimento dentro da empresa, aumentando sua
motivacao para atingir novos patamares.

Integracdo de Equipe: Serdo realizadas acdes que incentivem a convivéncia e
0 espirito de equipe, como pequenas confraternizacdes e eventos de integracdo. Por
exemplo, um "happy hour" mensal ou almo¢o em conjunto apés um més de trabalho
bem-sucedido.

Ambiente Agradavel: O ambiente de trabalho sera mantido limpo, organizado e
acolhedor. A decoracéo e a disposi¢cao do espaco também devem contribuir para uma
atmosfera relaxante e agradavel, promovendo o bem-estar dos colaboradores.

Reunides de Feedback: Serdo realizadas reunifes mensais individuais para dar
feedback aos colaboradores, reconhecendo o que foi bem feito e oferecendo
sugestbes de melhoria. Esse feedback sera construtivo e focado no desenvolvimento
de cada pessoa.

AvaliacGes de Desempenho: A cada trés meses, sera feita uma avaliacao de
desempenho de todos os colaboradores, com base em critérios claros e objetivos.

Isso ajudara a alinhar as expectativas e reforcar o foco no aprimoramento continuo.
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Delegacao de Responsabilidades: Para aumentar o senso de pertencimento,
os colaboradores terdo autonomia para sugerir melhorias nos processos e sugerir

O impacto do plano motivacional serd medido com base em alguns indicadores-
chave, como: Satisfacdo do Funcionario: Enquetes periddicas serdo realizadas para
medir a satisfacdo dos colaboradores em relacdo ao ambiente de trabalho, beneficios
e oportunidades de crescimento.

Taxa de Retencdo: A taxa de retencao de colaboradores sera monitorada para
verificar a eficacia do plano na reducao da rotatividade.

Desempenho Operacional: O desempenho em termos de vendas, qualidade do
atendimento e eficiéncia operacional também servira como um reflexo do impacto da

motivacdo da equipe.

8.2 Estilo de lideranca

O estilo de lideranca adotado pelo Canto do Espeto baseia-se no modelo
participativo e colaborativo, onde cada membro da equipe possui uma funcao
essencial no desenvolvimento continuo do negécio. Bruno, como CEO, exercera uma
lideranca transformacional, inspirando inovacdo e visdo estratégica. Kaique, como
gerente, devera aplicar uma lideranca situacional, adaptando-se as circunstancias e
necessidades da equipe. Ruan, subgerente, ficard no desenvolvimento de pessoas,
enquanto Pedro, como coordenador, trabalhard na gestdo de processos e na
integracdo das operacfes. Daniel, como supervisor, sera o elo direto com o time
operacional.

A evolucdo sera continua, incentivando o aprendizado organizacional e
promovendo uma cultura de melhoria continua. Segundo Drucker, "a lideranca é a
elevacdo da visdo das pessoas para altos padrées", destacando o papel de inspirar e

alinhar equipes para o sucesso.



9 ANALISE DA CONCORRENCIA DIRETA E INDIRETA

Concorréncia Direta: Refere-se a empresas que vendem produtos ou
servicos semelhantes aos seus. Por exemplo, outros restaurantes de espetinhos
séo concorrentes diretos.

Concorréncia Indireta: Inclui empresas que nédo oferecem o mesmo
produto, mas que competem pelo mesmo publico. Por exemplo, uma pizzaria
também pode ser uma concorrente indireta.

Kotler e Keller (2012) afirmam que "a concorréncia direta é feita por
empresas que atendem as mesmas necessidades dos consumidores".

Porter (1980) diz que a concorréncia indireta mostra outras op¢des que
os consumidores tém". Analisamos os concorrentes diretos da nossa cidade e
chegamos a conclusdo que temos ganhado o poder de competitividade com
alguns deles.

O Armazém espetaria € uma Petiscaria que surgiu ha pouco tempo em
nossa regiao, porém, ja conquistaram muitos clientes fiéis no mercado. A sua
estrutura esta bem localizada no local, onde se concentra o fluxo de comércio
da cidade. O seu produto € de uma qualidade regular e conta com um preco
acessivel para classe B e C. Observa-se que ha muitos clientes e poucos
atendentes, assim deixam muito a desejar, entretanto, essa empresa possui
variedades em produtos, eles dispdem de espetos, porcdes e bebidas
variaveis.

Analisamos que o concorrente Armazém, mesmo com suas falhas de
atendimento, esta na frente da nossa empresa, pois, conta com musica ao Vivo
0 que é um bom entretenimento, além do fato de a populacdo ja estar
acostumada com o local. Eles ja conquistaram muitos clientes, mas mesmo com
iSso a hossa empresa ira focar no atendimento e boa qualidade para ultrapassar
essas marcas e nos tornamos superior.

O empreendimento Restaurante do Celu € uma empresa que esta

competindo indiretamente com nosso negécio, € uma empresa que ja esta no
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mercado ha muito tempo, contudo, ndo consegue conquistar muitos clientes
devido ao seu alto preco.

A sua estrutura ndo é muito bem localizada, pois € um pouco distante
do fluxo de comércio. O seu produto é de boa qualidade e conta com um preco
direcionado ao publico de classe alta. O seu atendimento € de boa qualidade e
conta com varios atendentes, porém a empresa nao possui variedades em
pratos e bebidas.

A empresa Canto do Espeto tem potencial para ser superior a esses
empreendimentos, com variedade em produtos, qualidade, ambiente
diversificado e um preco acessivel ao publico da classe B da cidade de Teodoro
Sampaio.
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10 ANALISE DOS FORNECEDORES

Ao se tratar de fornecedores, a empresa Canto do Espeto contara com
um sistema de cadastro de fornecedores, com o objetivo de obter informacdes
sobre as empresas instaladas no Brasil, qualificadas para o fornecimento de bens,
materiais, produtos e servi¢gos para a nossa empresa.

Iremos manter esses cadastros sempre atualizados para termos
informacdes a tempo e a hora. Nesses cadastros terd os dados e critérios como:
confiabilidade, servicos poOs-venda, habilidades técnicas e capacidade de
producéo.

Analisamos e concluimos que nosso fornecedor de bebidas e sucos ser
AMBEV Para nos fornecer matéria prima para a producdo de nossos pratos
optamos por atacadistas da regido como: Mercado Frangolandia.

Faz-se necessario obervar a importancia da colaboracdo e parceria
entre empresas e seus fornecedores na busca pela eficiéncia e competitividade
(Philip Kotler).
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11 ANALISE DAS ENTIDADES REGULADORAS

Deve considerar aspectos relacionados as normas sanitarias, de
licenciamento, e de comercializacdo de alimentos e bebidas, a regularizagdo do
empreendimento junto & Agéncia Nacional de Vigilancia Sanitaria (ANVISA) e as
vigilancias sanitarias locais é essencial para garantir o cumprimento das normas
de manipulacdo e venda de alimentos, além de providenciar o alvar4 de
funcionamento na prefeitura e o registro junto a Receita Federal para formalizacédo
do CNPJ.

Philip Kotler, um dos grandes autores da administragdo, destaca que “a
adaptacdo as leis e regulamentacdes é crucial para a sustentabilidade de um
negocio” (Kotler, 2000). Neste sentido, € importante manter a conformidade com
regulamentacdes relacionadas a venda de bebidas alcodlicas, o que exige a
obtencao de licencas especificas e adesao as politicas de controle de venda para
menores, conforme disposto no Estatuto da Crianca e do Adolescente (ECA).
Segundo Chiavenato (2004), a eficiéncia administrativa implica em monitorar
continuamente as condicbes de conformidade legal para evitar interrupcdes
operacionais.

A continuidade e evolucdo da empresa dependera da constante revisao
das legislacbes municipais, estaduais e federais que afetam o setor alimenticio.
Acompanhamento de mudancas nas legislacGes trabalhistas, de seguranca
alimentar, e tributacdo sdo fundamentais para manter a sustentabilidade do
negaocio. Drucker (1999) ressalta que "a gestdo estratégica envolve a adaptacao
constante as condicdes de mercado e a evolucao regulatéria”.

Portanto, a evolucao do projeto implica em um planejamento continuo
de expansao, adaptabilidade e compliance com as exigéncias regulatérias do setor

alimenticio e de bebidas.
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11.1 Economia

A implementacdo de uma economia sustentavel é essencial e devera
seguir um ciclo de planejamento estratégico focado em eficiéncia operacional e
inovacao, a andlise de custos fixa e variavel é essencial para garantir que as
margens de lucro sejam adequadas.

Segundo Drucker (2007), “o que ndo pode ser medido, ndo pode ser
gerenciado”, o que destaca a importancia do controle financeiro. No médio prazo,
a empresa deve investir em tecnologia, como sistemas de gestdo e automacao de
processos, 0 que reduzira custos com méao de obra e evitara desperdicios.

A evolucdo passa pelo aumento da escala de producdo com base em
uma demanda crescente, assegurando qualidade no atendimento e diversificacao
dos produtos, de acordo com Chiavenato (2009), que reforca que a

sustentabilidade empresarial esta atrelada a inovacgéao continua.

11.2 Aspecto sdcio-culturais

A cidade de Teodoro Sampaio adotou uma cultura simples assim ja
acomodada com a habituada. Pesquisas realizadas por nossa equipe mostraram
justamente isso, por ser uma cidade estagnada, teriamos alguns problemas de
aceitacdo, porém nada impediria que pessoas de idade mais avancada

consumissem nossos produtos.
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12 PLANO DE GESTAO AMBIENTAL

Um Plano de Gestao Ambiental, refere-se ao conjunto de acdes que visa
reduzir os impactos ambientais das atividades da empresa, promovendo a
sustentabilidade. No Canto do Espeto, respeitaremos algumas diretrizes como:
Uso Sustentavel de Recursos: Priorizar ingredientes locais e organicos; Reduc¢éao
de Desperdicio: Aproveitar sobras e incentivar o "leva pra casa"; Reciclagem e
Compostagem: Separar reciclaveis e compostar residuos organicos; Eficiéncia
Energética: Usar equipamentos que consomem menos energia; Educacéo
Ambiental: Informar funcionarios e clientes sobre praticas sustentaveis.

Para Mauricio de Oliveira sustentabilidade € um caminho que deve ser
percorrido por todos os setores da sociedade, buscando um equilibrio entre as

necessidades atuais e as futuras.

121 Analise Swot

A analise SWOT (Forcas, Fraquezas, Oportunidades e Ameacas) € uma
ferramenta de gestéo estratégica essencial para identificar os principais fatores que
influenciam o sucesso de um empreendimento, como aponta Chiavenato (2004).

Forca: a empresa destaca-se pela proposta diferenciada de oferecer
bebidas e comidas com foco em espetinhos. A versatilidade do cardapio € uma
vantagem competitiva, atraindo diferentes publicos.

Além disso, o ambiente pode ser adaptado para ocasifes informais,
como happy hours, e formais, como eventos empresariais, oferecendo um mix de
produtos que agrega valor ao cliente. Kotler (2017) reforca que a personalizacéo
do servico € um fator-chave para fidelizacdo de clientes.

Fraguezas: por ser um projeto inicial, a empresa pode enfrentar

limitagbes orcamentarias, o que pode dificultar a expansao rapida e melhoria do
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espaco fisico. Também h& o risco de dependéncia excessiva de fornecedores
locais, que pode impactar a qualidade ou disponibilidade dos produtos, como
ressalta Las Casas (2016), ao discutir a vulnerabilidade de pequenas empresas
frente a cadeia de suprimentos.

Oportunidades: O mercado de alimentacdo fora de casa estd em
constante crescimento no Brasil, especialmente em areas urbanas pode aproveitar
essa. A nossa empresa visa a tendéncia ao diversificar suas modalidades de
bebidas e comidas e oferecer produtos regionais, o que agrega autenticidade ao
cardapio. Segundo Drucker (2007), a inovagdo € um fator crucial para capturar
novas oportunidades de mercado.

Ameacgas: a concorréncia é intensa no setor de alimentagcdo, e a
economia instavel pode afetar o poder de compra dos consumidores, como
argumenta Mintzberg (2009).

Além disso, a mudanca de habitos de consumo, como a busca por
opcdes mais saudaveis, pode exigir adaptacdes no cardapio para se manter
competitivo. evolucdo do "Canto do Espeto” dependera da adaptacéo continua as
demandas do mercado e da gestéo eficiente dos recursos.

Apresenta-se andlise SWOT do Canto do Espeto:

Figura 1: Andlise SWOT

* Qualidade dos Produtos * Crescimento de delivre
* Atendimento ao Cliente * Aumento de Interesse por comida
s Localizagio Artesanal
* Ambiente Climatizado * Expansdo da linha de Produto
FORCAS / OPORTUNIDADES
(S)O
e
FRAQUEZAS I\W/

e Llimitagdes de Marketing e Concorréncias
* Custo Operacional Alto e Tendencias de Alimentagdo

& Flutuacdo de Pregos dos Insumos

Fonte: desenvolvido pelos autores (2024)
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13 PLANO ORGANIZACIONAL

13.1 Estratégia competitiva

O Canto do Espeto optou por uma estratégia de diferenciacéo, focando
na qualidade de seus produtos e na experiéncia do cliente. Essa abordagem
permite que a empresa se destaque em um mercado altamente competitivo,
oferecendo uma proposta de valor Unica que vai além do preco.

Com essas estratégias, o Canto do Espeto se posiciona ndo apenas
como uma opcao de alimentacdo, mas como uma experiéncia memoravel que os
clientes desejam repetir.

Como afirma Kotler (2012), “diferenciagdo é a chave para criar uma
posicao competitiva sélida no mercado"”. As empresas que conseguem se destacar
através de atributos Unicos conseguem conquistar e manter a lealdade de seus

clientes.”

13.2 Inovacéao

Para Schumpeter inovacédo seria a introducdo comercial de um novo
produto ou “uma nova combinacgéo de algo ja existente” criados a partir de uma
invencdo que por sua vez pertence ao campo da ciéncia e tecnologia
(SCHUMPETER, 1934).

Para Peter Drucker, a inovacdo é o resultado de um trabalho em equipe
e significa ser receptivo a cultura e tendéncias de mercado, aplicando
conhecimento de maneira a pensar o futuro e gerar produtos e servicos realmente
diferenciados.

E de extrema importancia que devemos analisar a evolucdo da empresa,

com isso é constante que a inovacdo venha com o tempo, sera feito treinamentos
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em equipes e palestra para um melhor desempenho dos funcionarios, terd como
cardapio novos como comidas e bebidas, também tera shows ao vivo entre outras
modalidades que serdo aplicadas durante o percurso da empresa para um melhor

desenvolvimento continuo
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14 COMPETENCIAS ORGANIZACIONAIS CRITICAS A ADQUIRIR

Uma empresa como o Canto do Espeto, que busca crescimento
continuo e sustentavel, precisa adquirir competéncias organizacionais criticas que
facilitem sua evolucdo, a gestdo estratégica. Para Porter, 1985 é essencial para
definir um posicionamento competitivo claro, proporcionando diferenciacéao e foco
no cliente.

Além disso, a inovacgéo continua (Schumpeter, 1942) ajuda a empresa
a se adaptar ao mercado dinamico e a explorar novas oportunidades de negécios.
A forma de lideranca eficaz Kotter, 1990 também é um pilar fundamental,
motivando equipes e mantendo um ambiente produtivo e coeso, a eficiéncia
operacional.

As competéncias devem ser continuamente aprimoradas, garantindo
gue a empresa ofereca produtos e servi¢cos de qualidade com custo competitivo.
De forma mais informal, o Canto do Espeto deve focar em uma lideranca que
inspire a sua equipe, que tenha inovacao para sempre trazer novidades e uma boa

estratégia de mercado para nao ficar para tras.

14.1 Fluxograma

O fluxo de atividades de uma empresa segue um ciclo estruturado em
trés fases, como inicializacdo, operacdo e evolucdo continua. Na fase de
inicializacéo, ha o planejamento estratégico, incluindo a definicdo de metas, anélise
de mercado e estruturacdo da equipe (Chiavenato, 2019).

A fase de operacdo envolve a execucdo de processos diarios, como
atendimento ao cliente, producao e vendas, guiada pelos principios de eficiéncia e
gualidade. A evolucdo continua se da através de monitoramento de resultados,
feedbacks e ajustes estratégicos, permitindo a adaptacéo e inovacao constantes
(Kaplan & Norton, 1996).



Figura 2: Fluxograma

ATENDIMENTO
AO CLIENTE
FINALIZAGAO DO PROCESSO DE ENCAMINHAMENTO
PEDIDO PREPARO DO PEDIDO A
COZINHA

ENCAMINHAMENTO AGUARDAR
DO PEDIDO AO FEEDBACK
CLIENTE

Fonte: desenvolvido pelos autores (2024)

14.2 Organograma

Figura 3: Organograma

KAIQUE RUAN
GERENTE- GERRAL SUB GERENTE- ADM

Fonte: desenvolvido pelos autores (2024)



15 ESTRATEGIAS DE MARKETING

O mercado-alvo de uma espetaria € composto por adultos jovens e
familias que buscam uma experiéncia social e culinaria agradavel. Eles valorizam
a qualidade da comida, o ambiente do restaurante e a facilidade de fazer refeicdes
fora de casa.

A empresa canta do espeto visa atender um publico que busca
alternativas acessiveis e estao interessados em reunides informais com amigos e
familiares, a fim de se divertir e relaxar.

Localizado em Teodoro Sampaio, SP, o Canto do Espeto aproveita a
proximidade com grandes centros urbanos e a falta de concorréncia direta no setor
de espetarias na cidade. A escolha dalocalizagéo € estratégica, visando atrair tanto
0s moradores locais quanto os turistas que buscam uma experiéncia gastronémica

diferenciada.

151 Logomarca

Figura 4: Logomarca

Fonte: desenvolvido pelos autores (2024)
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15.2 Produto:

O Canto do Espeto oferece uma variedade de espetos com diferentes
combinacdes de carnes, acompanhamentos e molhos, além de opc¢bes de bebidas
e petiscos. Seu diferencial est4 na qualidade dos ingredientes e na experiéncia
gastrondmica personalizada, com um ambiente descontraido e acolhedor, focando
na exceléncia do atendimento e no sabor Gnico dos produtos.

O produto é o meio pelo qual as empresas entregam valor ao cliente.
Ele deve atender ou superar as expectativas dos consumidores para ser bem-
sucedido. (Kotler, P., & Keller, KL Administracdo de Marketing).

O canto do espeto oferecera espetinhos de diversos tipos como: carne,
frango, medalhdo, kafta, panceta e bebidas: cervejas, sucos, refrigerantes e drinks.

Apresenta-se a seguir, os produtos do cardapio:

Figura 5: Cardapio

ESPETINIOS

Carne R$6,00
tradicional R$5,00
Cafta R$7,00
Medalhao R$6,00
Coracdo Tulipa | R$7,00
Panceta R$6,00
Linguica Pdo de| R$5,00
alho Queijo R$5,00
coalho R$8,00

wb, DELIVERY (18)32682-000

Fonte: desenvolvido pelos autores (2024)



Figura 6: Cardapio

« CARDAPIO -

BEBIDAS

Cervejalata R$4,50
Cerveja 600ml R$9,50
Heineken original R$12,00
Refrigerante 2l R$8,00
Suco delaranja R$7,50

Fonte: desenvolvido pelos autores (2024)

15.3 Preco:

O preco é estrategicamente acessivel, visando alcancar um publico
diversificado, com opc¢fes que atendem tanto clientes de menor poder aquisitivo
guanto aqueles que buscam uma experiéncia mais exclusiva. A empresa adota
uma estratégia de precos competitivos, alinhando qualidade e custo-beneficio para
fidelizar seus clientes.

A estratégia competitiva depende em parte da capacidade de uma
empresa de diferenciar seu produto ou servico e exigir um preco mais elevado ou
competir com um custo mais baixo." (Porter, 1988). O preco € uma variavel que
influencia a percepcdo de valor pelo consumidor, afetando diretamente a
competitividade e a lucratividade, ou seja € um dos mais flexiveis, uma vez que
pode ser alterado rapidamente." (Kotler e Keller, 2006).

Essas instrucdes destacam diferentes perspectivas sobre estratégias de

preco e sua importancia no mix de marketing.



15.4 Distribuicao:

A distribuicdo no Canto do Espeto € uma parte essencial de sua
estratégia de negdcios, garantindo que seus produtos cheguem ao consumidor de
forma rapida e eficiente. Além de atender no local, a espetaria conta com o servico
de delivery, ampliando seu alcance e atendendo a demanda de clientes que
preferem consumir seus produtos no conforto de suas casas ou escritorios.

Uma boa estratégia de distribuicdo permite a empresa garantir que seus
produtos estejam disponiveis onde e quando os clientes precisarem. (Crosby,
1979), neste sentido o delivery sera uma ferramenta crucial para aumentar as
vendas e fidelizar clientes, especialmente em um contexto em que a conveniéncia
e a praticidade séo altamente valorizadas. Através de plataformas online ou
aplicativo préprio, os clientes podem realizar pedidos de espetos, bebidas e
petiscos com facilidade, e recebé-los rapidamente em sua localizacéo. Isso garante
gue o Canto do Espeto possa atingir um publico maior, incluindo aqueles que néo
frequentam fisicamente o estabelecimento.

Essa estratégia de distribuicdo ndo so facilita 0 acesso aos produtos,
mas também posiciona a espetaria como uma opc¢ao pratica e moderna,
acompanhando as tendéncias do mercado de alimentacao fora do lar. O delivery,
portanto, se torna uma extensdo da experiéncia gastronémica, proporcionando

conveniéncia sem comprometer a qualidade e o sabor dos pratos oferecidos.

15.5 Promocao:

A empresa utiliza diversas estratégias promocionais para atrair clientes,
como campanhas de redes sociais, parcerias com influenciadores locais e

promocdes sazonais. Além disso, o Canto do Espeto oferece promocdes especiais
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e descontos para grupos e eventos, criando um ambiente propicio para o aumento
das vendas e a fideliza¢éo do publico.

"A promocao engloba todas as atividades que comunicam o valor do
produto e convencem o0s clientes a compra-lo." (Kotler, P. Principios de
Marketing,1989).

15.6 Publicidade:

Publicidade é qualquer forma de pagamento de apresentacéo pessoal e
promocao de ideias, bens ou servicos por um patrocinador identificado.” (Kotler e
Keller, 2006) A funcéo da publicidade n&o é vender, mas de convencer as pessoas
a compratr.

A publicidade € uma ferramenta fundamental para o Canto do Espeto,
ajudando a aumentar a visibilidade da marca, atrair novos clientes e fidelizar os ja
existentes. A empresa adota uma abordagem estratégica de comunicacao,
planejando campanhas publicitarias que se alinham com eventos importantes e
com o comportamento cultural local. O cronograma promocional anual €
cuidadosamente estruturado para aproveitar datas especiais e periodos de alta
demanda, como feriados, festividades locais e eventos esportivos, especialmente
os dias de jogos de futebol, que sdo uma forte tradicdo no Brasil.

Durante os jogos, a espetaria aproveita a paixao nacional pelo futebol
para criar promocdes tematicas, como descontos em combos de espetos e
bebidas, promocdes especiais para grupos e eventos ao vivo, além de ofertas para
delivery. Essas a¢fes ndo apenas geram um aumento significativo nas vendas,
mas também engajam o publico local, criando um ambiente festivo que reflete a
cultura e o espirito de comunidade da cidade.

Essas campanhas sao divulgadas por meio de canais online, como
redes sociais e aplicativos de entrega, além de cartazes e promog¢des no ponto de
venda. O objetivo é criar uma experiéncia de consumo que combine o prazer do

futebol com o sabor e a qualidade dos produtos oferecidos pelo Canto do Espeto,

45



46

fortalecendo a marca e conquistando a preferéncia do publico. Assim, a publicidade
bem executada, alinhada com um cronograma promocional inteligente,

desempenha papel vital no sucesso continuo da espetaria.

15.7 Cardépio:

Figura 7: Cardapio

(18)999-9999

Carne 8,00
Costela 8,00

Kafta 8,00
Linguica

Medalhao 8,00
Tulipa#,00
Coracaozinho 5,00
Queijo.8,00
Paode Alho 4,00
Panceta 6,00

Fonte: desenvolvido pelos autores (2024)



Figura 8: Cardapio

Canto o
8%@&0

8(’/*64’(&(] 7

SKOL 60010,00
BRAHMA 600.10,00
CRISTAL6006,00
HEINEKEN 600 13,50
SUBZERO 60010,00

$HOL LATA3,00
BRAHMA LATA 3,00
CRISTALLATA,00
HEINEKEN LATA 4,00
SUB ZERO LATA 3,50

FUNADA1L 4,00
FANTA2L 10,00 (OCACOLAIL6,00 & ¥

(OCACOLA2L10,00
FANTA'LATA 4,00

(OCACOLATLATA3,00

FUNADA 2L6,00 Lo

Fonte: desenvolvido pelos autores (2024)
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16 PLANO DE OPERACOES

Tabela 1: Plano de Operacdes

) VALOR
RECURSOS FISICOS UNITARIO UNIDADE: TOTAL.:
mesas espetaria R$ 381,00 12 R$ 4.572,00
Banquetas R$ 224,00 6 R$ 1.344,00
espelho R$ 150,00 3 R$ 450,00
Jogo de talheres R$ 116,50 5 R$ 582,50
Jogo de copos 25 uni R$ 125,00 6 R$ 750,00
Jogo de Pratos 50 uni R$ 805,00 2 R$ 1.610,00
vaso sanitario R$ 250,00 3 R$ 750,00
gquadro decorativo 120x215 R$ 447,30 1 R$ 447,30
MAQUINAS E EQUIPAMENTOS

camara fria R$ 8.000,00 1 R$ 8.000,00
liquidificador industial 4l R$ 400,00 2 R$ 800,00
chapa a gas R$ 1.187,00 2 R$ 2.374,00
churrasqueira a gas R$ 800,00 2 R$ 1.600,00
freezer R$ 2.952,00 2 R$ 5.904,00
geladeira R$ 1.889,10 1 R$ 1.889,10
ar-condicionado R$ 8.140,00 2 R$ 16.280,00
refrigerador R$ 3.950,00 2 R$ 7.900,00
depurador e exustor de ar R$ 2.754,00 2 R$ 5.508,00

R$ 60.760,90

Fonte: desenvolvido pelos autores (2024)
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16.1 Layout — planta fisica

Figura 9: Layout

Fonte: desenvolvido pelos autores (2024)
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17 PLANO FINANCEIRO

17.1

Tabela 2: Custos dos produtos vendidos

Custos dos produtos vendidos

50

ESTOQUE MENSAL

PRECO DE CUSTO

UNID.MENSAL

CUSTO MENSAL

CARNE R$ 2,30 100 R$ 230,00
KAFTA R$ 1,80 100 R$ 180,00
MEDALHAO R$ 2,80 100 R$ 280,00
CORACAO R$ 2,90 100 R$ 290,00
TULIPA R$ 3,00 100 R$ 300,00
PANCETA R$ 3,10 100 R$ 310,00
LINGUICA R$ 1,50 100 R$ 150,00
COSTELA R$ 1,80 100 R$ 180,00
PAO DE ALHO R$ 2,40 100 R$ 240,00
QUEIJO R$ 5,00 100 R$ 500,00
CERVEJA LATA R$ 3,10 200 R$ 620,00
CERVEJA 600ML R$ 5,37 200 R$ 1.074,00
HEINEKEN OU R$ 1.360,00
ORIGINAL R$ 6,80 200

REFRIGERANTE 2L R$ 4,80 200 R$ 960,00
SUCO DE LARANJA1L | R$ 5,00 200 R$ 1.000,00

R$ 7.674,00

Fonte: desenvolvido pelos autores (2024)

17.2

Volume e valores de vendas

A empresa realizara as vendas de comidas e bebidas, que devem ser

acompanhadas de perto. No comeco, a ideia é testar o mercado e ver se o publico

gosta. Depois, ajustamos o que for necessario para melhorar o que esta

funcionando. Com o tempo, € importante ficar de olho no crescimento e continuar

inovando, sempre de olho nas novidades e no que os clientes pedem, como

ensinam especialistas da administracdo como Kotler, Deming e Drucker.

E crucial estabelecer metas claras e mensurar os primeiros resultados,

conforme sugere Kotler (2017), para avaliar a aceitacdo do mercado.O processo,0
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foco, deve estar na andlise de desempenho e ajuste de estratégias, conforme o

ciclo PDCA de Deming (1986), para garantir que as operagdes estejam otimizadas.

Tabela 3: Volume de vendas

FATURAMENTO PREVISTO MENSAL (10% da populacéo) = 2.300 atendimentos/més

D
PRODUTO PRECO VENDA MEQNSAL FAT.MENSAL
CARNE R$ 6,00 500 R$ 3.000,00
KAFTA R$ 5,00 500 R$ 2.500,00
MEDALHAO R$ 7,00 500 R$ 3.500,00
CORACAO R$ 6,00 500 R$ 3.000,00
TULIPA R$ 7,00 500 R$ 3.500,00
PANCETA R$ 6,00 500 R$ 3.000,00
LINGUICA R$ 5,00 300 R$ 1.500,00
PAO DE ALHO R$ 5,00 200 R$ 1.000,00
QUEIJO R$ 8,00 200 R$ 1.600,00
CERVEJA LATA R$ 4,50 200 R$ 900,00
CERVEJA 600ML R$ 9,50 450 R$ 4.275,00
HEINEKEN OU ORIGINAL R$ 12,00 450 R$ 5.400,00
REFRIGERANTE 2L R$ 8,00 300 R$ 2.400,00
SUCO DE LARANJA 1L R$ 7,50 200 R$ 1.500,00
TOTAL MENSAL R$ 37.075,00

Fonte: desenvolvido pelos autores (2024)

17.3

Custos e despesas variaveis

A empresa especializada em alimentos grelhados, exemplifica a

importancia da gestao eficaz de custos e despesas variaveis em um cenario de alta

competitividade. Segundo Chiavenato (2010), a compreensdo dos custos €

essencial para a sustentabilidade financeira de um negdcio, sera focado na

gualidade dos ingredientes e na experiéncia do cliente, estabelecendo um

diferencial competitivo.

Com o aumento da demanda, a gestdo das despesas variaveis, como

insumos e mao de obra, tornou-se crucial. Conforme afirmado por Kotler e Keller

(2012), a eficiéncia operacional impacta diretamente a lucratividade. Também

incluiu a implementacéo de tecnologia para monitorar e otimizar esses custos, ao




52

diversificar seu menu e adotar praticas sustentaveis, conseguiu ndo apenas reduzir
despesas, mas também aumentar a satisfacdo do cliente, garantindo sua
continuidade e crescimento no mercado.

O acompanhamento continuo dessas variaveis € vital para manter a

saude financeira e a inovagao no negocio.

Tabela 4: Custos e despesas variaveis

CUSTOS FIXOS .
agua R$ 250,00

energia R$ 500,00
internet R$ 200,00
telefone R$ 60,00
escritério de contabilidade R$ 300,00
pro labore R$  12.200,00
folha de pagamento clt R$ 2.824,00
combustivel R$ 700,00
aluguel R$ 4.000,00

R$  21.034,00

CUSTOS VARIAVES .

13 salarios R$ 2.608,00
manutencdo de equipamentos R$ 2.000,00
impostos R$ 3.211,00

R$ 7.819,00
CUSTOS TOTAIS R$ 28.853,00

Fonte: desenvolvido pelos autores (2024)

17.4 Investimento total

Tabela 5: Investimento total

INVESTIMENTO INICIAL | R$ 90.334,80
Fonte: desenvolvido pelos autores (2024)




17.5 Capital social

Tabela 6: Capital social

INVESTIMENTO POR SOCIO R$ 18.066,96

17.6 Pro-labore

Tabela 7: Pré-labore

PRO-LABORE
CARGO VALOR

CEO R$ 3.000,00
GERENTE R$ 2.300,00
SUBGERENTE R$ 2.300,00
COORDENADOR R$ 2.300,00
SUPERVISOR R$ 2.300,00

R$ 12.200,00

CLT

ATENDENTE 1 R$ 1.412,00
ATENDENTE 2 R$ 1.412,00
TOTAL R$ 13.612,00

Fonte: desenvolvido pelos autores (2024)

17.7 Payback

O payback refere-se ao retorno do investimento, onde divididos o valor dos
investimentos totais pelo fluxo de caixa.

Tabela 8: Payback

PAYBACK | 23 MESES (1 ANO E 11 MESES)
Fonte: desenvolvido pelos autores (2024)
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17.8 Demonstrativo do resultado do exercicio — DRE

Tabela 9: DRE

DRE - 12 MESES

Receita Operacional Bruta

Vendas de Podutos R$ 444.900,00
Deducéo de Receita Bruta (-)
Impostos R$ 3.211,00
Receita Liquida ( apés deducdes de
Vendas) (-) R$ 441.689,00
Custo direto de Vendas (-)
Custos das Mercadorias e Produtos Vendidos
(CMV) R$ 6.344,00
Despesas Operacionais e administrativas (-) | R$ 42.347,00
Resultados/ Lucro Bruto R$ 392.998,00
Retirada para reinvestimentos (20%) R$ 78.599,60
Resultados R$ 314.398,40
RESULTADO MENSAL R$ 26.199,87
Fonte: desenvolvido pelos autores (2024)

17.9 Consideracdes sobre o risco financeiro

O gerenciamento de riscos € fundamental para a estabilidade de
gualquer negécio. Durante seu crescimento, a empresa necessitara diversificar
suas fontes de receita e implementar uma gestao financeira robusta, alinhando-se

as sugestdes de Ferreira e Sampaio (2018), sobre a importancia da andlise de risco

na tomada de decisoes.

54



A empresa adotou ferramentas de controle financeiro e planejamento
estratégico, permitindo-lhe prever e mitigar riscos relacionados a flutuacbes de
demanda e custos. Com o tempo, ao fortalecer sua marca e expandir suas
operacdes, a empresa se tornara mais resiliente, evidenciando que uma
abordagem proativa ao risco financeiro ndo s6 assegura a continuidade do negécio,
mas também proporciona oportunidades de crescimento em um mercado
competitivo.

A prética continua de andlise e adaptacdo € essencial para sua

evolucéao.
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18 RESULTADOS

O plano de negécios da empresa Canto do Espeto demonstrou um
grande potencial de sucesso e viabilidade economica para a cidade de Teodoro
Sampaio, SP. A analise detalhada dos diversos aspectos do negdcio, incluindo
mercado, operacao e estrutura financeira, aponta que a espetaria tem condi¢des
de se destacar no mercado local e alcancar crescimento sustentavel a médio e
longo prazo.

A pesquisa de mercado revelou uma crescente demanda por
estabelecimentos que oferecam opc¢des de alimentacdo rapida e de qualidade,
especialmente no formato de espetos e petiscos. A cidade de Teodoro Sampaio,
com seu perfil de populagdo em crescimento e cultura local voltada para eventos
sociais, como jogos de futebol, apresenta uma oportunidade Unica para o negocio.
A implementacdo de estratégias de marketing voltadas para esse publico, como
promocdes durante eventos esportivos, tem grande potencial de atrair e fidelizar
clientes.

O plano de marketing, focado na comunicacao digital e na promocéo de
eventos locais, como jogos de futebol, prové uma excelente plataforma para
aumentar a visibilidade da marca. A utilizacdo de promocdes e descontos,
principalmente em datas comemorativas e eventos esportivos, tende a gerar maior
engajamento com o publico e atrair novos clientes.

Os resultados do plano de negdcios confirmam que o Canto do Espeto
€ uma oportunidade viavel e promissora para Teodoro Sampaio-SP. O diferencial
competitivo da espetaria, aliado ao seu foco em qualidade e inovacao, oferece uma
base sdlida para seu sucesso. A empresa esta posicionada para se tornar uma
referéncia no segmento de alimentacao fora do lar, gerando emprego, incentivando
0 consumo local e contribuindo para a economia da regido. Com uma execucao
bem-sucedida das estratégias propostas, o Canto do Espeto tem grandes chances
de alcancar seus objetivos e expandir suas operacdes, consolidando-se como uma

marca reconhecida no mercado.
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19 CONSIDERACOES FINAIS

A andlise detalhada do plano de negdcios para a espetaria Canto do
Espeto em Teodoro Sampaio, SP, confirma a viabilidade e o potencial de sucesso
do empreendimento. O negdcio se destaca pela inovagao no setor de alimentacao,
combinando a venda de espetos com uma variedade de bebidas e pratos rapidos,
algo que atende a demanda local por opcdes praticas e saborosas. Além disso, o
modelo de negdcios contempla uma estratégia focada na qualidade, no
atendimento ao cliente e na adaptacdo as necessidades do publico local, o que
aumenta significativamente as chances de sucesso.

A cidade de Teodoro Sampaio, apesar de ser de porte pequeno,
apresenta caracteristicas que favorecem o desenvolvimento de novos negocios,
especialmente aqueles que atendem a demandas locais e culturais, como 0s
eventos de futebol, que tém grande popularidade na regido. O planejamento de
marketing, incluindo promocdes durante eventos esportivos, tem grande potencial
para atrair um publico fiel e aumentar a visibilidade da marca.

Financeiramente, o0 negécio se mostra sustentavel, com um
investimento inicial bem dimensionado, controle eficaz de custos e um payback
previsto em 23 meses. A estratégia operacional eficiente, com um layout de espaco
otimizado e o uso de tecnologia para facilitar o delivery e a gestdo de pedidos,
assegura um bom desempenho nas operacdes diarias.

Portanto, o Canto do Espeto ndo sO é viavel como uma excelente
oportunidade de nego6cio em Teodoro Sampaio. A implementacdo do plano de
negocios deve gerar impactos positivos na economia local, criando empregos e
fomentando o consumo de produtos de qualidade e acessiveis. Com um
planejamento solido e estratégias bem definidas, o Canto do Espeto tem um grande
potencial de se tornar um nome consolidado no mercado regional de alimentacéo

fora do lar.
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APENDICE — A —INESTIMENTOS - DETALHADOS

, ] VALOR
MOVEIS E UTENSILIOS UNITARIO UNIDADE: TOTAL.:
mesas espetaria R$ 381,00 12 R$ 4.572,00
Banquetas R$ 224,00 6 R$ 1.344,00
espelho R$ 150,00 3 R$ 450,00
Jogo de talheres R$ 116,50 5 R$ 582,50
Jogo de copos 25 uni R$ 125,00 6 R$ 750,00
Jogo de Pratos 50 uni R$ 805,00 2 R$ 1.610,00
vaso sanitario R$ 250,00 3 R$ 750,00
quadro decorativo 120x215 R$ 447,30 1 R$ 447,30
MAQUINAS E EQUIPAMENTOS
camara fria R$ 8.000,00 1 R$ 8.000,00
liquidificador industial 4l R$ 400,00 2 R$ 800,00
chapa a gas R$ 1.187,00 2 R$ 2.374,00
churrasqueira a gas R$ 800,00 2 R$ 1.600,00
freezer R$ 2.952,00 2 R$ 5.904,00
geladeira R$ 1.889,10 1 R$ 1.889,10
ar-condicionado R$ 8.140,00 2 R$ 16.280,00
refrigerador R$ 3.950,00 2 R$ 7.900,00
depurador e exustor de ar R$ 2.754,00 2 R$ 5.508,00
VEICULOS
pop 100 R$ 10.000,00 1 R$ 10.000,00
SISTEMA DE GERENCIAMENTO
SOFTWARE DE GESTAO | RS 1.899,90 1 R$ 1.899,90
REFORMAS
Construgdo e pinturas R$ 10.000,00
R$ 82.660,80
| ESTOQUES | R$ 7.674,00
FLUXO DE CAIXA (entradas -saidas
mensais)
Receitas mensais R$ 37.075,00
Saidas mensais R$ 33.545,00
R$ 3.530,00
TOTAL GERAL R$ 90.334,80
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