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RESUMO

Em um mundo onde o consumo e a entrega de servigos mudam constantemente, o espirito
empreendedor é uma vantagem competitiva pois é fundamental saber olhar as mudancas no
mundo e compreender como poderd ser utilizado a seu favor. O presente trabalho visa
diagnosticar os problemas com o intuito de identificar as necessidades e sugerir soluc¢des para
a Padaria e Confeitaria Qualitd LTDA, para que continue atuando no mercado atual. Foram
aplicadas duas pesquisas de campo, uma para uma nova unidade no bairro Panazzolo e outra
para continuar no local ja existente com o acréscimo do servicgo drive thru. Foram levantados
dados relevantes, como a frequéncia de compra, preferéncias de consumo, entre outros.
Também é ilustrado como a empresa sera estruturada, processos e quadro de colaboradores. Por
fim, foram realizadas projecdes de vendas, resultados e indices econdmicos para sugerir a
viabilidade econémica do negdécio em dois locais propostos. Ao final, apds a analise
econdmico-financeira, verifica-se que as duas propostas sdo vidveis, porém a que possui maior
relevancia em resultados econdmicos é a unidade do bairro Panazzolo, com investimento inicial
de R$ 437.172,00 e o retorno desse investimento sera de 1 ano.

Palavras chave: Diagndstico; confeitaria; padaria; drive thru.
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1 INTRODUCAO

Com as rapidas mudancas nos padroes e estilos de consumo das pessoas, € necessario
se adaptar e estar atento as novas necessidades do mercado, o empreendedor € a peca principal
desse ambiente. Enxergar oportunidades e iniciar um novo ciclo pode ser a porta de entrada
para um negocio de sucesso.

Neste mundo cadtico em que vivemos, onde cada vez mais as pessoas estdo com menos
tempo para suprir as suas necessidades basicas, como é o caso da alimentacdo. Sendo assim, é
percebivel com a expansdo e surgimento de novas redes de fast food demonstra a necessidade
de uma nova adequacéo a realidade das pessoas no seu cotidiano.

Frente a importancia que as Padarias e Confeitarias representam no segmento do
mercado alimenticio, buscou-se um novo nicho de mercado, para conseguir resultados e
transformar ideias inovadoras em negdcios reais e lucrativos. Desta forma, nasce um sistema
inovador de padaria: A padaria drive thru.

Com esse sistema o0 consumidor podera efetuar as suas compras sem sair de seu
veiculo, ou se preferir, poderd também estacionar seu carro e aproveitar a estrutura
convencional do estabelecimento.

Este trabalho aborda um estudo de caso de uma Padaria situada no bairro Planalto em
Caxias do Sul, Rio grande do Sul, tendo como um diferencial de negécio que seréa a opgado de
atendimento por sistema drive thru, que proporcionara aos clientes a comodidade de realizar as
suas compras sem gue seja necessario sair do carro.

Duas pesquisas de mercado foram realizadas para fornecer informagGes importantes

para o projeto, como descobrir 0s habitos e preferéncias dos consumidores locais.
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2 CARACTERIZACAO DA EMPRESA

Os idealizadores dessa empresa foi uma dupla de irmé&os, Felisardo Bendo Henrique e
Catia Aparecida Henrique Guimaraes. Naturais de Santa Catarina em uma cidade no interior do
estado, Timbopeba. Durante a sua infancia mudaram-se para a cidade de Caxias do Sul, Rio
Grande do Sul.

Sua mée, Miguelina Bendo Henrique, era confeiteira na época, fabricava Bolos,
Tortas, Salgados, Pées, entre outros. Ver dona Miguelina fazer sua produgdo com tanto amor
pela profissédo que exercitava fez com que despertasse a vontade de serem donos de uma
padaria.

Em 2005 esse sonho saiu do papel e deu-se inicio as atividades da Empresa, situada

no bairro Planalto.

2.1 DADOS CADASTRAIS

a) razdo social: Padaria e Confeitaria Qualita Ltda

b) nome fantasia: Padaria Qualita

c) CNPJ: 177853650001-71

d) inscricdo estadual: 290569885

e) endereco: Av. Marcopolo, 1145, Bairro Planalto, Caxias do Sul.

f) page: https://www.facebook.com/padariaqualital

g) area de atuacdo: panificadora, confeitaria, fruteira e mercearia

h) namero de funcionarios: 4 funcionarias

i) horario de funcionamento: segunda-feira 14:00 as 19:00
terca a sabado: 8:00h as 12:00h e das 14:00h as 19:00h
domingos: 8:30h as 12:00h e das 16:00h as 19:00h

2.2 HISTORICO
A padaria comecou suas atividades no ano de 2005 no bairro Planalto, proximo a

empresa Marcopolo. O estabelecimento teve inicio como uma sociedade, constituida por dois

irmaos, Felizardo Bendo Henrique e Catia Bendo Henrique.
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No ano de 2013 a padaria sofreu uma mudanga de proprietarios, porém, continuou com
a caracteristica de uma empresa Familiar, seus novos proprietarios, Silvania Henrique Troian e
Ilton Troian deram seguimento as atividades da empresa.

Em 2014, mais precisamente, 28 de dezembro de 2014 o local foi totalmente
reformado, onde foi trocado todos os maquinarios, refrigeradores, balcdes de atendimentos,
piso, investido na colocacdo de novas cameras de seguranga com qualidade elevada, e toda a

disposicao da mesma, conforme verificamos na Figura 1 e na Figura 2.

Figura 1 - Padaria antes da reforma

Fonte: imagem fornecida pela empresa (2021).

Figura 2 - Padaria depois da reforma
ol ™™ ' ~ '

- '

Fonte: imagem fornecida pela empresa (2021).

2.3 PRODUTOS/SERVICOS

Por se tratar de uma padaria e confeitaria encontra-se diversos produtos e servicos.
Conta com doces, salgados, tortas, bolos, pées, frutas, sabdo em po, desodorantes, massas, entre
outros.

Aos domingos a padaria oferece uma opcéo de almoco, Frango Assado com polenta
frita e maionese.

Existe um produto com alto destaque na padaria, trata-se do P&o Batido, onde a mais
de 20 anos € fabricado no bairro planalto, anteriormente pela Miguelina Bendo Henrique
Scandolara, que ao se aposentar informou a receita da familia para sua filha, atualmente dona

da Padaria, Silvania Henrique Troian e que deu seguimento ao tradicional Pdo Batido. O famoso
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produto anteriormente era fabricado somente dois dias por semana, mas devido & grande

procura ele é fabricado de tercas a domingo, conforme a Figura 3.

Figura 3 - Produtos oferecidos

3

!

Fonte: imagem fornecida pela empresa (2021).

2.4 AMBIENTE EXTERNO

A analise do ambiente externo da organizacdo consiste na identificacdo das
oportunidades e ameacas. Essa analise engloba tanto o macroambiente (forcas econémicas,
culturais, sociais e politicas) quanto o microambiente (clientes, fornecedores e concorrentes).

Kotler e Armstrong (2015) acreditam que o ambiente externo da empresa é composto
por fatores internos e forcas externas, que afetam a capacidade de manter bons relacionamentos
com os clientes alvo.

Essas variantes ndo estdo sob influéncia ou controle das empresas, cabendo a seus
gestores a responsabilidade de olhar para cada situacao e tomar a atitude cabivel a cada situacao
que surgir. Deve-se olhar para 0 ambiente externo e enxergar as oportunidades e ameacas que
a mesma podera trazer ao estabelecimento e a parir dessa analise decidir para qual caminho o

estabelecimento ira seguir.
2.4.1 Microambiente

O microambiente trata-se da influéncia de fatores proximos a empresa, e consiste em

analisar os pontos fortes e pontos fracos de uma organizagéo.
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De acordo com Cecconello e Ajzental (2008), o microambiente refere a busca do
entendimento do entorno mais préximo e imediato da empresa em que atua.

Faz-se necessario que a empresa, ao identificar as oportunidades, verifique se tem
condicdes e competéncia para aproveitar essa oportunidade e, ao identificar o seu ponto fraco,

analise se o aperfeicoamento da mesma ir4 gerar ganhos para a organizagéo.

2.4.1.1 Sociedade

A empresa esté localizada na cidade de Caxias do Sul, Rio Grande do Sul. Segundo os
dados do IBGE! a populagao estimada (2020) é de 517.451 pessoas, e em 2018 o salario médio
dos trabalhadores formais era de 3,1 salarios minimos. Ainda em 2018, o PIB? per capita era de
R$ 48.959,40.

2.4.1.2 Clientes

O estabelecimento esta localizado no bairro Planalto, bairro esse que ndo é local de
grandes ganhos salariais. A padaria possui em média 130 vendas diérias e 0 gasto médio de
cada cliente é de R$. Existem diversos estilos de clientes que frequentam o estabelecimento,
sendo alguns diérios e outros esporadicamente nos dias de semana ou somente pelo final de

semana, conforme verificamos no Quadro 1.

Quadro 1 - Quadro de clientes

Estilos de Clientes Quando Frequentam
Moradores nas proximidades Todos os dias
Trabalhadores nas proximidades Durante os dias da Semana
Moradores das proximidades que trabalham | Finais de Semana e eventualmente durante a
em outa localidade Semana
Moradores de bairros mais distantes Exclusivamente Finais de Semana

Fonte: elaborado pela autora (2021).

! Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica
2 Produto Interno Bruto
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Com a pandemia do Coronavirus o horario de atendimento sofreu uma alteracéo,
anteriormente era aberto até as 20:00 horas, porém, foi modificado para as 19:00 horas o
fechamento. Mudanca essa que resultou em alguns clientes ndo conseguir chegar a tempo de
encontrar estabelecimento aberto nos dias de semana e frequentarem somente aos finais de
semana.

Aos domingos a padaria conta com alguns diferencias, mesmo sendo aberto com
horéario reduzido, existe a op¢do de Frango Assado com Polenta frita e porcdo de Maionese,
além de seus produtos habituais. No domingo é sem davidas o dia de maior movimentacao na
padaria, além de o nimero de clientes na loja ser maior, o ticket médio desse dia também é

maior.

2.4.1.3 Fornecedores

Por se tratar de um estabelecimento com diversos produtos, a empresa possui uma
extensa lista de fornecedores para manter abastecido todos os produtos das prateleiras existentes
no local. Os proprietarios optaram por ndo ter producdo prépria no local, sendo assim, séo
necessarios fornecedores para os produtos que estdo a venda nos balcGes de atendimento,

conformo o Quadro 2.

Quadro 2 - Quadro de fornecedores

Empresa Localizacéo O que fornece
Panificadora Bairro Cruzeiro Pées Francés e Pao Provence
. . Fornece a produgdo, sonhos, cucas,
Rose Bairro Bela Vista bolos e etc.

Docila Bairro Santa Catarina Tortas para balcdo e encomendas
Santa Clara Carlos Barbosa Leites, queijos, sucos
Souza Cruz Bairro Mariland Cigarros da Marca Souza Cruz

Philip Morris International Caxias do Sul Cigarros da Marca Philip Morris
JT Internacional Caxias do Sul Cigarros da Marca

Seara Caxias do Sul Produtos Congelados,_frango assado

para venda aos domingos as 12h

Fonte: elaborado pela autora (2021).
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Sem ddvida a diversidade dos produtos e marcas oferecidos implicam em uma lista
grande de fornecedores em sua cartela de compras. Podemos observar alguns dos fornecedores
de maiores destaques de vendas. Entretanto possui inimeros outros fornecedores que séo
também responsaveis pelas vendas da padaria. O atendimento desses fornecedores inclui
também um horério diferenciado, incluindo aos finais de semana, para que o produto esteja

sempre novo.

2.4.1.4 Concorrentes

Pela localizacdo do estabelecimento ser no bairro Planalto, um bairro com um nimero
grande de moradores, existem diversos Mercados, padarias e bares nas proximidades. O bairro
conta com mercado de grande prestigio e recentemente se instalou uma Farmécia, também de
grande nome na cultura Caxiense. Embora seja um bairro muito movimentado, pouco se é
investido em estabelecimentos de qualidade que a populagéo que ali reside poderia usufruir. A

seguir, pode-se conferir algumas das concorréncias que a padaria Qualitd adquiriu ao longo dos

anos.
Quadro 3 - Quadro da concorréncia
Empresa Localizagéo Pontos Fortes Pontos Fracos
Atendimento
Padaria Colonial | Bairro Vila Verde Localizacdo
Falta de gerenciamento
Filas
Mercado Andreazza | Bairro Planalto Precos Desorganizacao
Produtos de ma qualidade
Rotatividade de
proprietarios
Padaria Pdo de Mel Bairro Planalto Localizacéo Produtos de ma qualidade
Marketing boca a boca
ruim

Fonte: elaborado pela autora (2021).
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Esses foram algumas das concorréncias que possui no bairro Planalto, que possuem
algum atrativo maior nas suas vendas, como a rede de supermercado presente no bairro, que é
0 preco de venda, por possuir muitas lojas e pela quantidade de compra de produtos, consegue
um preco menor de compra do produto, por isso possui um valor de venda da mercadoria por
um valor menor quem na padaria. Outro atrativo muito importante na concorréncia é o local do
estabelecimento ser mais perto da residéncia de alguns moradores do bairro Planalto, evitando
assim que a pessoa tenha que pegar o carro para ir até a Padaria ou andar algumas quadras até
chegar na padaria Qualita.

Existe também a concorréncia que ndo fica no bairro Planalto, como mercados ou
padarias proximos ao trabalho dos moradores ali do bairro Planalto, que acabam fazendo suas
compras antes de chegar ao bairro, para facilitar o seu dia a dia. Claro que essa concorréncia
ndo afeta de maneira direta o faturamento do local, porém com certeza afeta as vendas diarias
da padaria.

O bairro Planalto, por ser um bairro antigo e por antigamente ter sido um bairro
perigoso para a cidade de Caxias do Sul, possuiu poucos investimentos de estabelecimentos no
bairro. A maioria dos comércios que possui no local, sdo antigos e a muito tempo sem
mudancas. Muitos estabelecimentos no bairro ndo possuem a infraestrutura necessaria para um
comércio.

O Planalto vem crescendo muito com a criacdo do loteamento Planalto Vila Verde,
uma area de crescimento onde estdo sendo construidos diversos prédios, aumentando ainda

mais a populacdo do bairro.

2.4.2 Macro ambiente

O Macro ambiente diz respeito a tudo que é externo a organizacdo e que vai além do
controle da empresa.

Segundo Cecconello e Ajzental (2008), o0 macroambiente € constituido dos elementos
de alcance mais amplo na sociedade que influenciam o setor e as empresas nele inseridas e
relacionadas.

O macroambiente trata-se de uma variavel que ndo pode ser controlada pelas empresas.
Os administradores tém a incumbéncia de olhar para 0 macroambiente, ambiente externo, para
analisar quais oportunidades e ameacas que aquilo traz e a partir disso decidir o rumo pelo qual

a organizacdo iré seguir.
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2.4.2.1 Fatores econdmicos

Na Padaria Qualita consegue-se perceber como a economia influencia diretamente nas
vendas. Para alguns, pensa-se que por ser ramo alimenticio ndo sente os impactos oriundos da
economia, porém na pratica ndo é o que acontece. Ao passar dos anos 0s proprietarios ja
enfrentaram algumas crises financeiras e, mais recentemente, enfrenta a crise do Corona virus.
Como uma fonte de comparacao, em 2019 foram, ao todo, 45755 pessoas e o ticket médio de
vendas anuais foi de R$14,08. J4 em 2020, data inicio da pandemia no Brasil, 35662 pessoas e
o ticket médio de R$16,99.

2.4.2.2 Fatores tecnoldgicos

O fator tecnoldgico nédo é de grande presenca na organizacao, visto que, as mudancas
de tecnologias para essa area ndo foram tdo grandiosas, porém, ao passar dos anos oS
proprietarios notaram a necessidade de buscar por tecnologias mais modernas nas cameras de
seguranca e nos freezers e balcGes de atendimentos que possuiam em seu estabelecimento.

Percebeu-se a necessidade do investimento em seguranca no estabelecimento e para
isso precisou buscar o melhor recurso que o mercado oferecia na época, as cameras Full HD.
Notou-se também o alto consumo de energia elétrica, apds estudos sobre o assunto, ficou
evidente que os balcdes e freezers que possuiam no local estava desatualizado, consumindo

energia maior do que o necessario para o resfriamento de produtos.

2.4.2.3 Fatores politicos e legais

Diante da pandemia que se enfrenta no momento, inicio 2020, ficou mais que claro a
influéncia politica e legal sobre as organizacdes. Com toda essa movimentacao de pessoas € 0
surgimento da pandemia, fez-se necessario a criacdo de regras a serem seguidos, ordens vindo
diretamente do governo com as medidas cabiveis a cada estabelecimento.

Nesse ano a cada semana emitia-se um novo decreto, com ordens de horarios maximos
de atendimento de cada setor, fechamento ou abertura de locais essenciais ou ndo essenciais. A
padaria ndo foi tdo afetada, se comparado a outros setores da economia, pelas diretrizes

governamentais.
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2.4.2.4 Fatores ambientais

Os fatores ambientais impactam de forma direta a organizacdo. Por ser uma empresa
no ramo alimenticio, mais precisamente em produtos como cucas, pées, bolos e entre outros,
ela por si s6 sempre foi influenciada pelo clima atual. Durante o inverno, as vendas em sua
grande maioria sdo de produtos do balcdo da padaria e para acompanhamento produtos gelados,
como sorvetes, refrigerantes e cervejas. Durante o inverno percebe-se a mudanca de
comportamento de compra, passa-se a consumir mais produtos gelados e menos produtos do
balcéo de padaria.

Em 2020 e 2021, vive-se um momento diferente, uma pandemia mundial que afetou
todos os setores e organizacdes mundiais. Na padaria sentiu-se muito os numeros de
desempregos e a reducdo dos salarios incentivadas pelo governo, como uma forma de conter os
custos das empresas, para que pudessem sobreviver a essa pandemia. O ticket médio de clientes
decaiu de maneira brusca, onde antes consumiam 10 pées, queijo, presunto e uma torta,
atualmente buscam somente pelo pao.

2.5 EVOLUCAO DAS VENDAS

Durante os 16 anos de existéncia da Padaria Qualita seus proprietarios ja passaram por
diversas situacdes e diversas crises. Existiu a crise de seguranca publica, onde em apenas um
més foi assaltado trés vezes o estabelecimento, existiu a crise de 2009 que quem teve de lidar
foi seu antigo proprietario.

Em 2015, logo apos a padaria ser comprada e reformada seus proprietarios tiveram de
passar por uma crise financeira, onde percebeu os impactos em suas finangas também, porém,
em 2020 com a crise mundial do Corona Virus foi e esta sendo avassalador. Podemos observar

pelo quadro a seguir, em comparac¢do do ano de 2019, 2020 e 2021.

Quadro 4 - Quadro do faturamento

Ano Faturamento Anual
2019 R$ 644.120,17
2020 R$ 604.925,66
2021 R$ 647.943,15

Fonte: elaborado pela autora (2021).
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2.6 OPORTUNIDADES E AMEACAS DO AMBIENTE EXTERNO

Ao analisar uma empresa tem de se olhar para o ambiente externo a empresa, seja no
microambiente ou macro ambiente. O microambiente se refere as variaveis proximas ao
estabelecimento, isso é, cliente, fornecedor e a concorréncia instalada. Ja 0 macroambiente se
refere as varidveis que ndo sdo controladas pela empresa, como fatores politicos, fatores
ambientais, econémicos e entre outros.

De acordo com o Quadro 5, verificamos o quadro do micromabiente.

Quadro 5 - Quadro do microambiente

Oportunidades Ameacas

Atracdo de clientes de outros bairros
indice de desemprego alto
Sociedade Crescimento populacional dos
bairros em crescimento nas Economia

proximidades

Aumento do consumo de produtos
Concorréncia financeira
Clientes Fidelizacdo dos clientes desleal em relacéo a

Microambiente mercados
Apoio ao empreendedor local

Precos altos pelas compras
Fornecedores Credibilidade em peguena quantidade

Qualidade de produtos e servicos s L
Localizagdo mais proxima

Concorréncia . ao bairro em crescimento
Tradigdo .
exponencial

Fonte: elaborado pela autora (2021).

Se tratando da padaria, observamos que as ameacas estdo na maioria das vezes
relacionadas com o preco, por se tratar de um local de pequeno porte ndo se consegue a
negociagdo de prego com os fornecedores, fazendo com que, os mercados nas redondezas se
tornem mais atrativo. As oportunidades sdo diversas por ser uma padaria tradicional,
conhecendo todos a sua clientela e sendo conhecido por seus fornecedores, pela credibilidade

e qualidade de seus produtos e servicos, verificamos o Quadro 6 o macromabiente.



Quadro 6 - Quadro do macroambiente
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Oportunidade

Ameacas

Fatores

Tecnoldgicos

Memoria de dados

Maquinarios que agilizem
processos

Otimizacao do tempo

Né&o se adequar a
modernidade

indice de
Fatores Aumento das vendas Desemprego
Econdmicos Poder aquisitivo mais alto
Incerteza
Macroambiente Mudanca da
Baixa das aliquotas Legislacédo
Fatores Politicos e | Mudanca de leis com incentivo Cobranca de
Legais a compra de dentro do estado Impostos
Cenario Melhor para o Brasil Aumento das
aliquotas
Produtos caracteristicos de Pandemia
Fatores cada estacdo climatica o
T ) Cenério de
Ambientais Cuidado com as pessoas
Incertezas

Fonte: elaborado pela autora (2021).

Quando se trata das influéncias do macroambiente j& afasta do estabelecimento, se

trata de coisas que fogem do controle de uma organizagdo. Nos Ultimos meses esta se vivendo

um periodo de incertezas, onde nada se sabe por concreto e no segmento alimenticio fez com

que as vendas diminuissem drasticamente. E necessario olhar para tudo o que esta acontecendo

e ver 0 que pode se tirar de bom desses momentos e decidir para que passo seguir, sempre

analisando se essa decisdo realmente sera possivel.

Fica claro que este € um ano de incertezas, tanto politico, econdmica e ambiental, ainda

nédo sabe quando tudo isso ira passar e essa Sao as principais ameacas, a instabilidade em que

todo mundo esté vivendo, trabalhadores economizando dinheiro se preparando se em algum

momento for demitido, empresarios muitas vezes parados a mais de um ano sem poder abrir 0s

estabelecimentos, sobrevivendo com o que da.
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Mas, é claro, que possuimos algumas oportunidades também, como é o exemplo do
apoio aos pequenos empresarios, apoio ao comércio local, apoio essa que surgiu da sociedade,
mas também esta sendo explorada pelo atual governador do Rio Grande do Sul, Eduardo Leite,

nas baixas das aliquotas nas vendas para comercializacao ou industrializacdo dentro do estado.
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3 AREA ADMINISTRATIVA

O presente diagnostico é realizado em uma empresa de pequeno porte do ramo de
panificacdo e padaria. Neste capitulo o leitor encontrara as informacdes referente a
administracdo, conhecendo seus objetivos e valores, planejamento estratégicos, sistemas de
informacgdes disponiveis e sua organizagdo como um todo. A padaria em questdo trata-se de
uma empresa familiar administrada pelos dois socios-proprietarios, que iniciaram suas
atividades no ano de 2013 e atualmente possuem trés funcionarias, duas a nivel operacional e

uma supervisora de operacdo e comercializacéo.

3.1 PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

O planejamento estratégico de uma empresa é um documento formal pelo qual a
empresa traga seu caminho. Trata-se de um processo para toda a gestdo, que os administradores
devem elaborar um plano estratégico adequado e formalize a estratégia para seus funcionarios.

Para Oliveira (2014), o planejamento estratégico é o processo administrativo que
proporciona sustentacdo metodoldgica para se estabelecer a melhor direcdo a ser seguida,
visando otimizar o grau de interagdo com o ambiente e atuando de forma inovadora e
diferenciada.

Existem elementos do planejamento estratégico da Padaria ja definidos, em 2014, logo
apos a reforma do estabelecimento, onde foi definido o logo do estabelecimento e junto o
planejamento, porém, ndo foi divulgado externamente, tiveram acesso apenas as funcionéarias
na época.

O desempenho de vendas é baseado no faturamento mensal e anual do
estabelecimento, além de acompanhamento semanal do ticket médio de compras diarias.

Quanto a equipe, o desempenho das funcionérias, baseia-se na percep¢do da sécia
proprietaria e de sua supervisora, em combinacdo com os feedbacks de clientes quanto ao
atendimento prestado. Reunides de equipes ndo sdo frequentes, desse modo as informagdes séo
tomadas pelos socios administrativos e pela supervisora de vendas, que é a responsavel pela

comunicacdo com as demais funcionarias do estabelecimento.
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Para que a filosofia da empresa seja clara tanto para colaboradores quanto para
representantes e clientes, no ano de 2014 a Padaria formalizou seus objetivos, missdo visao e

valores.

3.1.1 Missao

De acordo com Oliveira (2018), misséo significa a razéo de ser da empresa, por qual
motivo ela existe, qual seu negdcio principal que a empresa deseja atender e qual sua
expectativa de crescimento, aonde a empresa que chegar no futuro.

Tendo isso em vista, conclui-se que a missao € a razao de ser da empresa e deve servir
como base da percepcao da finalidade da empresa. A misséo definida pela Padaria e Confeitaria
Qualita é:

“Atender nossos clientes de maneira agradavel e continua, proporcionando qualidade

nos produtos e satisfagdo no atendimento”.

3.1.2 Principios

Miiller (2014, p. 28) como “[...] a base da cultura corporativa, dando as pessoas um
senso de acdo comum e servindo de referéncia para o comportamento do dia a dia”.

A empresa definiu como seus principios e valores:

a) qualidade e variedade dos nossos produtos;

b) atendimento cordial aos clientes;

c) respeito e valorizacdo dos nossos colaboradores.

3.1.3 Visao

De acordo com Oliveira (2018), visdo significa o desejo e a idealizacdo de um cenario
positivo que a empresa deseja alcancar em um futuro préximo ou distante através de um
planejamento estratégico correto a ser desenvolvido e implantado para alavancar sua
participacdo no mercado.

Com isso, compreende-se que com a Vvisdo, a empresa mostre como quer ser vista e
reconhecida no estudo. Com este intuito, a Padaria e Confeitaria Qualita definiram como sua

visdo como:
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“Ser referéncia no mercado de padarias, buscando sempre a exceléncia no
atendimento, ambiente agradavel e inovagdes dirias, tanto no atendimento como na qualidade

dos produtos oferecidos para superar as expectativas dos clientes e fornecedores”.

3.1.4 Objetivos

Por fim, Miiller (2014, p. 32) confirma dizendo que “para cada objetivo (o que), devem
ser estabelecidos os meios (como) para alcanga-los, bem como indicadores para acompanhar a
consecugao deles”.

Os objetivos definidos pela Padaria e Confeitaria Qualita sao:

a) apoio e relacionamento com os colaboradores que representam a empresa;

b) agradar a todos que aqui residem e que vem até o restabelecimento com agilidade,

qualidade e cortesia.

3.2 SISTEMA DE INFORMACOES

Conforme Malhotra (2012, p. 18), “um sistema de informag¢des de marketing (SIM) é
um conjunto formalizado de procedimentos para gerar, analisar, armazenar e distribuir, de
forma continua, informagdes aos responsaveis pelas decisoes de marketing”.

A Padaria utiliza o sistema de software desenvolvido pela empresa Conecta
Networking, onde no sistema é possivel o cadastramento de produtos, controle de estoques,
emissdes de notas NCF-e3. No proprio sistema € colocado as informagGes ao cadastrar os
produtos, de qual ¢ o NCM e automaticamente o sistema ja calcula a tributacdo correta na
emissdo da nota fiscal eletronica.

O sistema computa o que as entradas e saidas no caixa, tanto as compras de produtos
de prateleiras e os pesados na balanca de atendimento, através de um leitor de cddigo de barras,
que verifica o pagamento (dinheiro ou cartdo) e emite o cupom fiscal do cliente.

A comunicagdo interna funciona de cima para baixo, a decisdo é tomada pelos sécios,
dos sOcios para a supervisora, e da supervisora para as atendentes, de maneira interpessoal.

Na Figura 4, verificamos a tela inicial do sistema de emisséo de notas.

3 Nota Fiscal de Venda a Consumidor
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Figura 4 - Tela inicial do sistema de emissdo de notas
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Fonte: elaborado pela autora (2021).

3.3 ORGANIZACAO

Segundo Chiavenato (2014) a estrutura organizacional é uma cadeia de comando, ou
seja, uma linha de autoridade que interliga as posicdes da organizacdo e define quem se
subordina a quem. A cadeia de comando — também denominado cadeia escalar — baseia-se no
principio da unidade de comando, que significa que cada empregado deve se reportar a um s
superior.

A Padaria Qualita ¢ uma empresa de pequeno porte e com a caracteristica de empresa
familiar, sendo assim, a organizacdo da empresa € a menor possivel, conta com somente trés
funcionarios e os dois sdcios, entdo as decisdes sdo tomadas pelos sdcios, dos socios para a
supervisora e da supervisora para as demais funcionérias, porém, todos tém a possibilidade de
comunicagdo com 0s sécios.

Na Figura 5 verificamos o organograma da Padaria.
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Figura 5 - Organograma da Padaria Qualita
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Fonte: elaborado pela autora (2021).

3.4 EMPRESA FAMILIAR

Por ser uma empresa familiar e de pequeno porte, a padaria ndo tem uma estrutura
devidamente montada e desenvolvida. E claro que na pratica percebe-se a organizagio
empresarial, que comeca na decisdo dos sdcios, é passado para a gerente do local e ap6s, para
as demais funcionérias.

Na concepcdo de Grzybovski e Lima (2004), as organizacfes de carater familiar sdo
gerenciadas por grupo de pessoas pertencentes a mesma familia, que, a partir de relacdes de

parentesco (seja por lacos bioldgicos ou ndo), entram-se ligadas.
3.5 PONTOS FORTES E PONTOS FRACOS
A organizagdo em questdo é dada por uma empresa de pequeno porte e familiar, desta

forma, percebe-se diversos pontos fracos e fortes presentes no estabelecimento comercial.

No Quadro 7, verificamos os pontos fortes e pontos fracos da Padaria.
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Quadro 7 - Pontos fortes e pontos fracos area administrativa

Pontos Fracos Pontos Fortes
Falta de Planejamento estratégico Comunicacdo com funcionarios
Organizacéo empresarial Equipe entrosada

Melhoria de indicadores de desempenho

Fonte: elaborado pela autora (2021).

No presente diagnostico fica evidenciada a necessidade de uma mudanga no
estabelecimento, onde deva obter uma organizacdo mais eficiente de sua estrutura
administrativa, claro, dentro de sua realidade de pequena empresa.

Um dos pontos fracos que se pode observar com este diagndstico é a necessidade do
planejamento estratégico para o estabelecimento, para que haja um maior entendimento entre
0s socios administradores e suas funcionarias em relacdo aos planos da empresa. Tendo em
vista essa falta de alinhamento quanto ao plano estratégico, pode gerar diversos problemas,
entre eles, uma determinada situacdo acontecer e ocorrer uma demora na resolucdo pois €
dependente de uma resposta de seu superior, ou, uma mesma situacao, ter diversas informacoes
diferentes e solugdes que de fato ndo resolvam pois ndo estdo alinhadas. O caminho a ser tragado
deve ser de facil entendimento de ambos, e por isso, a necessidade da sabedoria desse plano por
parte de todos da equipe, evitando que haja desencontro de informacg6es e demora maior que a
necessaria.

Outro ponto fraco que pede melhoria € a organizacdo empresarial como um todo,
fazendo-se necessaria a criacao, ou melhor, o investimento em outras areas, como a de vendas
e marketing, para poder avaliar e entender melhor o pablico atual e entender o comportamento
das vendas, facilitando assim a visualizacdo de produtos e servicos que devem ser oferecido em
cada estacdo do ano e o que devera continuar sendo produzido e o que esta gerando
desperdicios, pois na atual maneira nao esta sendo visualizado por toda a equipe, somente da
funcionaria responsavel pelo fechamento dos balcfes e do pedido da producdo para o dia
seguinte.

Mais um ponto necessario a ser observado € a criagdo de um indicativo de desempenho
por parte da equipe de suas funcionarias, onde atualmente, é quase que inexistente. No sistema
atual, o desempenho das funcionarias se da somente pelo o que se é observado pela supervisora
e pela socia administradora, de acordo com o atendimento prestado no balcéo de atendimento
aos clientes, vindo de encontro com os feedbacks recebidos de clientes, ao chegar no caixa para
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0 acerto de suas compras. Sendo assim, um indicativo duvidoso quanto ao rendimento das
funcionarias, pois poderd passar despercebido caso a supervisora de vendas nao esteja presente
no estabelecimento, assim como, sem a presenca da socia administradora.

Os pontos positivos do estabelecimento sdo diversos por se tratar de uma empresa
pequena e familiar, como a comunicacéo facilitada, sem ter grandes niveis hierarquicos, onde
o funcionério facilmente pode conversar com os proprietérios do estabelecimento, fazendo com
que a equipe tenha proximidade e uma boa comunicacéo e relacdo entre todos, evitando que

haja frustracdes e desentendimento de seus funcionarios.
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4 AREA COMERCIAL

Neste capitulo serd apresentada a area comercial da empresa, mesmo tratando-se de
uma empresa de pequeno porte e sem a separagdo dessa area com as demais desenvolvidas na
organizacao, ainda sim € uma das areas com maior destaque, pois é ela quem proporciona ao

local o contato com o mercado, e a sua fonte de recursos.

4.1 PESQUISA DE MERCADO

Para lIzidoro (2015), a pesquisa de marketing € a identificacdo, coleta, analise e
divulgacdo das informacBes de maneira sistematica e objetiva. E uma série de acdes realizadas
para identificar e resolver problemas ou para aproveitar as oportunidades de marketing.

O estabelecimento em questdo realizou somente uma vez a pesquisa de mercado com
seus clientes, no ano de 2014, logo ap6s a reabertura do estabelecimento, junto com a
inauguracdo do novo layout da padaria, os clientes responderam a um questionario, onde as
respostas eram andnimas. Os clientes ao ingressarem no estabelecimento recebiam um
questionario para preencher onde sua opinido foi questionada, existiam perguntas sobre
produtos, atendimento prestado, qualidade e variedade de produtos, incluia-se um campo
também para reclamacdes e sugestdes de melhorias. Apds o preenchimento desse questionario,
0 mesmo poderia ser devolvido de forma anénima, depositando a pesquisa em uma urna, que
estava no interior da loja.

Os resultados na época foram satisfatorios para que 0s novos sdcios pudessem
conhecer seus clientes, ouvir suas opinides e dicas sobre produtos, atendimento e suas
impressdes em relacdo a troca de proprietarios e a melhoria da reforma em seu interior do
estabelecimento.

Com a pesquisa notou-se que a inovagao de produtos e servicos prestados é de extrema
importancia em um estabelecimento comercial, assim como a mudanca estética fez com que
um novo publico passasse a frequentar o estabelecimento, antiga cliente retornarem ao

estabelecimento em busca de novidades nos produtos e no novo espacgo que a Padaria oferecia.
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4.2 PRODUTO / SERVICOS

O estabelecimento em questdo oferece uma variedade grande de produtos, alguns
caracteristicos exclusivamente de finais de semana, outros alguns dias da semana e alguns sdo
feitos diariamente. Por se tratar de uma padaria, é necessario, além da variedade de produto
diversos sabores de cada produto oferecido. Alguns dos produtos mais vendidos: pées
(cacetinhos, sovadinho, cervejinha, integrais e fatiados), pao batido e de milho, tortas, salgador,
quindim, folhados, entre outros.

Os produtos, por serem do ramo alimenticio possuem o ciclo de vida de seus produtos
baixos, de no méaximo, 5 dias, dessa forma a compra e venda tem que ser controlada de maneira
com que haja 0 menor desperdicio possivel, avaliando as vendas do mesmo dia na semana
anterior, tendo que levar em consideracdo a temperatura, pois 0s produtos sofrem influéncia
direta nas compras de acordo com o clima.

O catélogo de produtos é decidido por toda a equipe do estabelecimento, onde todas
as funcionarias tém o consentimento de criar novas receitas, testar produtos e a combinacéo de
ingredientes e apresentar para os clientes e ouvir as suas opinides, para assim decidir se ficara
permanente o produto ou ndo. Com certa frequéncia um novo produto € adicionado as vendas,

seja criagdo da produgdo ou um novo produto oferecido por um novo fornecedor.

4.2.1 Marca

A marca de uma empresa é um fator importante, e por muitas vezes, decisorio para o
cliente na hora das suas compras. Funciona como um sinal para o consumidor, que pode causar

efeitos bons ou ruins, tudo dependera do renome que a marca constituiu anteriormente.

Para Kotler e Keller (2018) “um dos ativos intangiveis mais valiosos da empresa ¢ sua
marca [...]. Marcas fortes geram intensa fidelidade do consumidor — e em sua esséncia esta um

excelente bem ou servigo”.

Sendo assim, o logotipo da empresa se torna um diferencial da empresa, bem como a
marca que a mesma representa, por isso, a padaria em questao presa pelo renome que possui o

mercado e as marcas que ali revende e utiliza na sua producéo.
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O estabelecimento analisado neste presente trabalho possui a preocupacdo em estar
sempre inovando sua faixada, incluindo seu logotipo, para que aumente a visualizacdo da

Padaria para com seus clientes.

Na Figura 6, verificamos a diferenca da fachada da empresa.

a x atual

Figura 6 - Fachada antig
—_— =

Fonte: elaborado pela autora (2021).

4.3 PRECO

Segundo Lovelock e Wirtz (2006, p. 129), “a determinagdo de pregos ¢ 0 mecanismo
pelo qual as vendas sdo transformadas em receitas”. O preco em sua tradi¢cdo ¢ definido com
base em custos, despesas e margens de lucro desejadas, mas atualmente as questdes de precos
envolvem outros fatores, entre 0s quais a empresa analisa mais variaveis para posicionar
corretamente o preco em relacdo ao mercado.

A precificacdo no estabelecimento em questdo, se forma pelo acréscimo de uma
porcentagem (normalmente de 50%) sobre o valor unitério final do produto, isto €, com o valor
de venda de produtos comprados pelas empresas fornecedoras e mais 0s impostos, quando
assim for o caso.

Os pregos da Padaria se tornam altos comparados a concorréncia mais proxima,
mercado Andreazza, pois o catalogo de precos dos produtos oferecidos por seus fornecedores
possui valores maiores para os estabelecimentos comerciais no ramo de padarias, mercearias e
conveniéncias. Além de que, a concorréncia pelos precos possui mais um agravante, a
guantidade comprada pelo estabelecimento, pois quanto mais produto se compra de uma sé vez,

menor serd a precificacdo unitaria daquele produto. Desta maneira, a padaria concorre com 0s
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precos do mercado mais distante, como a padaria localizada em outro bairro e as localizadas no
centro da cidade.

4.4 COMUNICACAO

Para Churchill e Peter (2012) é fundamental descobrir qual a midia mais utilizada pelo

publico-alvo, para a partir destes instrumentos focar a promogéo e divulgacdo da empresa.

Seguindo nessa linha de pensamento, a padaria em questdo possui um déficit muito
grande na comunicagdo com seus clientes e também com possiveis futuros clientes, pois até o
momento ndo investe em marketing da empresa.

A padaria Qualitd sempre teve o famoso marketing “boca a boca” pelos moradores do
bairro Planalto, ja que os moradores mais antigos do bairro conheciam os produtos feitos pela
mde da atual s6cia e por saber que na padaria iria encontrar aqueles produtos e outros de boa
qualidade, por ter essa confianca nos produtos indicava para os vizinhos e pessoas que ndo
conheciam ainda o estabelecimento. Outro ponto positivo e que auxiliava na divulgacdo € o fato
da padaria ja estar no bairro ha mais de dezessete anos.

Mas no ano de 2022 fica claro que somente esse marketing ndo é o suficiente, e que
deve sim ter um investimento maior nessa area, seja através de midias sociais, aplicativos de
comida, entre outros.

A padaria necessita trabalhar melhor os clientes que possuem, utiliza-los também para
fazer propaganda para o estabelecimento, fazer com que eles postem o0s produtos, postem o
local que estdo tomando seu café da tarde, fazendo com que assim gere curiosidade em outras
pessoas e que se tornem clientes da padaria Qualita.

A comunicacdo com os clientes ja existentes e os clientes em potencial é algo a ser
revisado pela empresa, pois até 0 momento, ndo possui uma equipe ou pessoa responsavel pela

comunicacgdo externa, tdo pouco pelas midias sociais da empresa.

4.5 VENDAS

Por se tratar de uma empresa pequena, a equipe de funcionarias € composta por trés

atendentes de balces, duas a nivel basico e outra a nivel gerencial, onde coordena a equipe,
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bem como é a responsavel pela organizacdo da padaria e a producgdo de alguns produtos ali
industrializados.

O indicativo utilizado pelos sécios para o controle de vendas é o faturamento diério,
semanal ou anual, dividido pela quantidade de vendas realizadas, formando-se assim o ticket
médio de compras.

A equipe estd em constante comunicagdo, conversando sobre as vendas, ideias e
percepcoes de produtos e melhorias, assim como a retida de alguns produtos, visto que estdo na
linha de frente ao atendimento, conversando com o cliente e ouvindo a sua opinido direta sobre

0s produtos.

4.6 RELACIONAMENTO COM OS CLIENTES

Para Kotler e Keller (2018), as empresas que desejam criar uma conexao forte com
seus clientes devem sobretudo seguir algumas premissas basicas, como ofertar servicos
superiores aos ja existentes, capturar as necessidades dos clientes em todas as decisfes do
negdcio e organizar tais informagdes em banco de dados, colocar em pratica programas de
premiacdo e promocao para funcionarios destaque, facilitar o acesso dos clientes para com 0s
funcionarios, a fim de ouvir suas queixas, reclamacdes e percepcoes.

O estabelecimento apresentado por ser de pequeno porte, possui um relacionamento
direto com o cliente, onde tudo o que acontece, na venda, pés-venda, assim como todas as
reclamagdes e sugestbes, sdo feitas diretamente para as pessoas responsaveis pelo
estabelecimento, nesse caso, a socia administrativa que trabalha no Caixa, e/ou para a
supervisora de vendas, que trabalha no balcao de atendimento.

Desta maneira, o cliente tem a certeza de que a partir de uma reclamacdo ou uma
sugestdo feita, sera tomado as medidas cabiveis, pois 0s responsaveis pelas decisbes da empresa

estdo cientes de sua opinido.

4.7 PONTOS FORTES E FRACOS DA AREA COMERCIAL

Neste capitulo foi apresentado a &rea comercial da empresa, bem como sua
precificacdo, relacionamento com clientes e entre outros tdpicos acima citados. Ao ler esse
capitulo nota-se a necessidade de algumas melhorias que o estabelecimento em questdo, a

Padaria Qualita, tera de fazer, para que alcance novos clientes, possibilitando assim o
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crescimento da mesma. Conforme o Quadro 8, verificamos os pontos forte e fracos da area

comercial.
Quadro 8 - Pontos fortes e pontos fracos da area comercial
Pontos Fracos Pontos Fortes
Marketing da Empresa Relacionamento com clientes
Venda de Produtos Qualidade de produtos e marcas
Indicadores de Vendas

Fonte: elaborado pela autora (2021).

A base da empresa familiar situada no bairro planalto é o relacionamento com os
clientes, prezando-se pelo bom atendimento e total atencdo para seus clientes, seja para suas
gratificacdes pelos servigos prestados quanto as criticas e reclamacgdes que surgem.

O estabelecimento busca somente trabalhar com marcas que possuem um bom
reconhecimento do publico, que saibam da qualidade dos produtos e saibam que naquele
estabelecimento, a qualidade € algo a ser sempre buscado, tanto por parte dos produtos ali
industrializados, quando os terceirizados e revendidos no estabelecimento.

Observam-se alguns pontos fracos ao avaliar a area comercial, como por exemplo, a
comunicagdo com clientes, ou melhor, com a falta de comunicagdo com os clientes externos e
a distribuicdo de produtos. Atualmente no ano de 2021, fica invidvel uma empresa contar
somente com os clientes que ja possui, sem a busca de novos clientes, sendo esses possiveis
pelas redes sociais ou em aplicativos de tele entrega do ramo.

A area de vendas como um todo nesse estabelecimento ndo possui uma ferramenta que
possibilite com que melhore a comunicagédo entre a equipe de funcionarias, pois nao se sabe o

guanto cada funcionaria contribuiu no total de vendas, seja diario, semanal ou anual.
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5 AREA DE MATERIAIS

No decorrer deste capitulo serd descrito a rea de materiais da empresa, ou seja, 0S
produtos que a Padaria Qualita possui em seu interior da loja. Ird encontrar também a maneira
como sdo realizadas as compras da empresa, bem como a maneira de armazenagem dos

produtos.

5.1 AQUISICAO DE MATERIAIS

Dias (2011) define exatamente o setor de compras quando afirma que “tem por
finalidade suprir as necessidades de materiais ou servicos, planeja-la guantitativamente e
satisfaze-las no momento certo com as quantidades corretas, verificar se recebeu efetivamente
o que foi comprado e providenciar armazenamento”. Sendo assim, as compras do
estabelecimento sdo de extrema importancia, e para que a Padaria funcione de maneira
satisfatoria é necessario o alinhamento das compras com seus fornecedores, para garantir o
sucesso em vendas do estabelecimento.

A empresa em questdo € uma padaria, e por ser desse ramo, é necessaria uma grande
variedade de produtos para revenda. Sendo assim, o estoque do estabelecimento é grande, tanto
em quantidade de produtos quanto na variedade de produtos que a empresa possui em Sseu
estoque.

As compras sdo feitas em sua maioria de forma presencial, onde o
vendedor/representante da marca/distribuidora se desloca até o estabelecimento e traz consigo
a sua cartela de produtos oferecidos e a partir da pasta de produtos a s6cia administradora faz
seus pedidos de acordo com as necessidades daquela semana, observando o que esta com pouco
estoque na loja (abaixo de trés unidades) e também busca por novidades de produtos e pedidos
de clientes por determinado produto.

Com as compras realizadas, os produtos chegam no estabelecimento, nesse momento
é realizado a conferéncia dos materiais, descrito na nota fiscal do produto, e comparando com
o0 pedido realizado pela socia junto ao fornecedor no momento da compra. Apés a conferéncia,
é realizado a precificacdo da mercadoria (capitulo 4.3) e apds verificado no sistema do caixa se
0 preco permanece 0 mesmo ou devera ser alterado no sistema e nas prateleiras.

Na Padaria Qualita a sécia administradora € quem controla a parte dos produtos do
estabelecimento, que comeca na escolha de seus fornecedores e vai até a precificacdo dos

produtos antes da colocacdo dos mesmos nas prateleiras para revenda.
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A escolha de fornecedores baseia-se no catalogo de produtos e marcas que a empresa
revende, pois, a padaria preza por produtos de qualidade e com reconhecimento da marca diante

do seu publico de clientes.

5.2 CONTROLE DE MATERIAIS

Para Dias (2011), “a definicdo de controle seria, entdo, a medicdo do progresso em
relacdo aos objetivos padrdes, analise do que precisa ser feito e tomada de iniciativas para a
devida correcdo, a fim de realizar os objetivos ou alcancar o padrdo”.

Por ser do ramo alimenticio e os produtos terem prazos de validades, uns com prazos
maiores de validade e outros com poucos dias de validade, é necessario o cuidado com as datas
desde o recebimento das mercadorias no estabelecimento. Esse controle é efetuado pela socia
administradora e pela supervisora de vendas, onde toda semana é conferido as datas nos
produtos de prateleiras (como iogurtes, manteigas, massas, biscoitos, entre outros), e,
diariamente efetuado o controle nos produtos dos balcdes de atendimentos (paes, bolos, tortas,
frios pastéis, entre outros).

Existem duas formas de armazenamento de estoque, um deles é de produtos das
prateleiras que é feito no proprio estabelecimento, onde contém certa de dez pacotes de cada
item revendido, e com a saida desses produtos € feito a aquisi¢do de novos materiais. O outro
armazenamento é o dos refrigerantes e cervejas, onde existe um depdsito em uma sala fora do
estabelecimento, organizado por marcas, onde toda semana existe a reposicao, através das

compras de novas mercadorias, de acordo com a saida desses produtos.

5.3 PONTOS FORTES DE PONTOS FRACOS DA AREA DE MATERIAIS

A area de materiais por ser um estabelecimento de pequeno porte, esta com um bom
funcionamento do jeito como esta sendo feito atualmente, onde ndo possuem grandes perdas de
produtos e s existe o0 estoque do que realmente é necessario ter em maior quantidade, conforme
0 Quadro 9.
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Quadro 9 - Pontos fracos e pontos fortes area de materiais
Pontos Fracos Pontos Fortes

Falta de espago para estoque Controle de Estoque

Perda de produtos por latas amassadas, por

Controle de Validade
falta de espaco

Fonte: elaborado pela autora (2021).

A maneira como a Padaria Qualitd se organiza em relagdo aos produtos esta
funcionando de maneira satisfatdria. Dessa maneira como ¢é realizado atualmente, com a socia
administrando e a supervisora de vendas, controlando os produtos, tanto na quantidade quanto
na sua validade tem evitado desperdicio de produtos, que era um problema na gestdo anterior,
e também, ndo gera a necessidade de grandes estoques de produtos, visto que na hora da compra

sabe-se exatamente a quantidade que precisa comprar.
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6 AREA DE PRODUCAO

Neste capitulo serd apresentado a area de producdo da Padaria, informacdes
importantes quanto ao funcionamento do estabelecimento, bem como a producao dos alimentos,
a disposicao das géndolas, horario do funcionamento e outras informagdes importantes que ird

auxiliar no entendimento da Padaria como um todo.

6.1 PLANEJAMENTO, PROGRAMACAO E CONTROLE DAS OPERACOES

A gestdo de operacdes refere-se ao projeto, orientagdo e controle dos processos que
transforam insumos em servicos, seja para cliente externos ou internos (KRAJEWSKI,
RITZMAN; MALHOTRA, 2017).

A Padaria em questdo optou por ndo produzir todos os itens ofertados a seus clientes,
sendo assim, a grande maioria ja vem pronta, tendo que somente as funcionéarias executem a
retirada das caixas de transporte e coloquem nas bandejas que irdo para o balcao de atendimento
e ficardo a disposicdo dos clientes.

Alguns produtos sdo produzidos na pararia, como podemos ver no Quadro 10.

Quadro 10 - Itens de producdo na Padaria Qualita

Produtos Dias de Producao Quantidade

Pao Batido Tercas feiras a Domingos 20 paes por dia fabricado

Bolos (cenoura, chocolate, Segundas, Quartas e Sexta 5 de cada sabor

prestigio, entre outros) Feiras
Sanduiches Naturais Tercas e Sabados 5 de cada sabor
Rosca de Polvilho Sabados 10 salgados e 5 doces

Fonte: elaborado pela autora (2021).

O proximo quadro representa os produtos que ndo séo produzidos pela Padaria, porém
as funcionarias realizam ainda um processo antes de colocar no balcdo de atendimento. De

acordo com o Quadro 11, verificamos os itens para finalizag&o da padaria
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Quadro 11 - Itens para finalizacdo na padaria

Produtos Realizado na Padaria

Paes (francés, pdo de massa doce,

- . . Assar no forno
cervejinha e integrais)

Risoles e pastéis simples Fritar
Queijo, presunto, peito de peru e salames Fatiar
Frangos Assado Assar no forno e fritas as polentas

Fonte: elaborado pela autora (2021).

O demais produto de balcdo somente é feito a retirada das caixas de transporte por
parte das funcionarias e arrumadas nas bandejas corretas para o destino do balcdo de
atendimento, onde sdo refrigerados seguindo as normas estipuladas pela vigilancia sanitéria.

A producdo externa, isto é, realizado por outra empresa, € renovada todos os dias, com
os produtos chegando pela manha, para sempre possuir itens novos e frescos, de maneira com
que o cliente compre produtos com maior qualidade, gerando satisfacdo ao cliente.

O controle da producdo € coordenado pela gerente do estabelecimento, de acordo com
0 balcdo de atendimento e a saida de produtos do mesmo. Todos os dias, ao encerrar 0s
atendimentos, é feito a contagem dos produtos restante no balcdo e conferido as suas datas de
validade, e a partir disso gerado um novo pedido de producéo, tanto para os realizados fora do

estabelecimento quanto para as funcionarias da Padaria.

6.2 LAYOUT DA LOJA

O layout nada mais é do que a organiza¢do do espaco de uma empresa, suas maquinas,
equipamentos e produtos.

Araujo (2010) descreve layout como o equilibrio entre pessoas, maquinas,
equipamentos e materiais em uma organizacdo, determinado pelo processo e realizado pelo
planejamento do layout.

Com a reforma realizada em 2013 pelos entdo, novos sécios, o layout da Padaria foi
atualizado, de maneira que atendesse melhor todas as necessidades que os clientes e

funcionarios. A Figura 7 apresenta o layout atual da empresa.
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Figura 7 - Layout Padaria Qualita
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Fonte: Cintia Troian (2015).

No layout da Padaria Qualitd notamos a disposi¢cdo do ambiente em que a padaria
possui. Tendo o Caixa de atendimento, mesas para refei¢cbes no local, freezers self-service,
balcdes de atendimento e as géndolas.

6.3 FLUXO DE ATENDIMENTO

Oliveira (2013, p. 9) define processo como “um conjunto estruturado de atividades
sequenciais que apresentam relacdo ldgica entre si, com a finalidade de atender e,
preferencialmente, suplantar as necessidades e as expectativas dos clientes externos e internos

da empresa”.

O atendimento de clientes, dependendo o produto, pode ocorrer de duas maneiras,
como podera ser visto na Figura 8.

Ao entrar no estabelecimento o cliente se dirige ao balcdo de atendimento, assim que
solicitar para as atendentes o produto que gostaria lhe é oferecido duas opgdes: para levar ou

comer aqui? Caso o cliente decida levar para casa, 0 produto é pesado e entregue ao cliente para
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gue 0 mesmo se dirija ao caixa de atendimento realizar o pagamento de suas compras. Caso a
deciséo seja de consumir no local, o cliente deve se direcionar as mesas, enquanto isso as
funcionarias colocam em pratos e esquentam o alimento e preparam o restante do pedido, ap6s
a preparacdo da refeicdo pronta, é levado até a mesa em que o cliente se encontra. ApGs 0
consumo, o cliente deve ir até o caixa para pagar 0s itens que consumiu.

A padaria também possui as geladeiras e gdndolas com produtos industrializados, além
do balcéo de atendimento, sendo assim, diversos produtos possuem uma variedade de marcas,
permitindo que o cliente escolha o produto de acordo com a sua preferéncia. Na Figura 8,

verifica-se o fluxograma de atendimento.

Figura 8 - Fluxograma de atendimento

Cliente entra na

Padaria — Saudagdo

“._

SIM. Para levar? Néo

- NAO

no local?

Sim

{

Dirija-se até as
mesas para
CONsSUMo no

local

l

Satisfeito?

Sim

Caixa para
“———» pagamento de <*+—— —
seus itens

|

Cliente sai da
Padaria

Fonte: elaborado pela autora (2021).
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6.4 ESTACIONAMENTO E HORARIO DE ATENDIMENTO

A Padaria se encontra em uma Avenida, com casas e moradores ao redor do
estabelecimento, sendo assim, 0 estacionamento nos tempos atuais conta somente com as vagas
de estacionamento na rua, em frente ao estabelecimento e nas ruas entorno da Padaria.

No ano de 2020, durante a pandemia, 0s socios decidiram modificar o horério de
atendimento da Padaria, apds observar a mudanca de habito de seus clientes, onde em sua
maioria, estavam frequentando o estabelecimento até as 19h. Anteriormente a Padaria ficava
aberta até as 20h, porém, com o passar do tempo notou-se que os gastos com luz e funcionarias
era maior do que o valor de vendas, sendo assim, ficou notoria a necessidade de mudanca. No

Quadro 12, descreve o horario de atendimento.

Quadro 12 - Horario de atendimento

Periodo Segunda Terca a Sabado Domingo
< 08:00h 08:30h
Manhé Fechado 12:00h 12:00h
Tarde 14:00h 14:00h 16:00h
19:00h 19:00h 19:00h

Fonte: elaborado pela autora (2021).

6.5 PONTOS FORTES E PONTOS FRACOS

A Padaria esta funcionando de maneira satisfatoria atualmente se tratando da producéo
dos itens disponiveis para revenda, conseguindo assim, suprir as necessidades do
estabelecimento e de seus clientes. O Quadro 13 informa os pontos fracos e fortes da area de

producao.

Quadro 13 - Pontos fracos e pontos fortes da area de produgao

Pontos Fortes Pontos Fracos
Produtos Frescos Falta de estacionamento proprio
Sem desperdicio Horéario de atendimento

Quadro de funcionérios reduzidos

Fonte: elaborado pela autora (2021).
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Durante muitos anos de funcionamento da Padaria, 2005 a 2016, a producdo era
realizada na Padaria Qualit4, o que mostrou para os sdcios uma oportunidade de melhoria e
economia de seus gastos, pois observou na época um grande gasto na producdo, tanto por
alimentos perdidos (vencidos ou estragados) quanto um grande ndmero de quadro de
funcionarios para que a producao pudesse ser realizada a tempo da abertura da Padaria.

Com a terceirizacao da producdo os proprietarios notaram diversos pontos fortes nessa
mudanca, alguns sendo simples como a satisfacao de clientes e funcionarios, pois os produtos
estavam se renovando constantemente, tanto em sabor quanto em novidade de produtos, e com
0 quadro de funcionarios reduzidos notou-se a maior satisfacdo das funcionarias, pois era mais

trabalhoso anteriormente e existia a sobrecarga de servigos.
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7 AREA FINANCEIRA

Nesse capitulo contemplard estudos financeiros da Padaria com a finalidade de
apresentacdo de sua presente estrutura financeira.

De acordo com Hoji (2009), “a administracdo financeira como uma area independente
nasceu por volta de 1900 e sua aplicacéo tinha a finalidade de guiar e regularizar empresas que

se introduziam no mercado, e que pretendiam elevar a renda”.

7.1 ESTRUTURA DA AREA FINANCEIRA

Wernke (2008) define administragdo financeira “[...] como um conjunto de métodos e
técnicas utilizados para gerenciar os recursos financeiros da entidade, objetivando a
maximizagdo do retorno do capital investido pelos acionistas”.

A empresa ndo comporta um setor especifico para essa area, sendo assim o sécio
proprietario, e também o contador da empresa, que desempenha as atividades financeiras da
Padaria. Ele realiza os pagamentos das duplicatas semanalmente. O socio também é responsavel
pelo planejamento financeiro a curto e longo prazo.

Por ser um estabelecimento comercial no ramo alimenticio, sendo uma Padaria, €
aceito somente pagamento em dinheiro, crédito (uma parcela), pix ou débito. Sendo dessa
maneira as contas a receber acontecem no momento da compra, ndo deixando a possibilidade
para pagamentos mensais.

A éarea financeira é composta somente pelo sécio, que controla todos as contas a pagar
através de planilhas no Excel. As vendas diarias sdo colocadas em uma outra planilha do Excel,
separadas pela forma que o cliente realizou o pagamento, sendo separadas por vendas no cartdo
(crédito, débito, alimentacdo ou refeicdo) e por vendas realizadas no dinheiro. Mensalmente
elas planilhas s&o usadas para um comparativo, ajudando assim no planejamento financeiro da

empresa.
7.2 GESTAO DE CAIXA
A gestdo de caixa da empresa € realizada pelo socio, Ilton Troian, e repassada

semanalmente para sua esposa e socia, Silvania Henrique Troian, para que a mesma tenha

conhecimento, visto que ela que administra a Padaria em questao.
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O fluxo de caixa € um esquema que representa as entradas e saidas de caixa ao longo
do tempo. Em um fluxo de caixa, deve existir pelo menos uma saida e pelo menos uma entrada,
ou vice-versa (HOJI, 2017).

Seguindo nessa linha de pensamento, o fluxo de caixa é coordenado pelo socio que
leva os documentos de entrada (NF-e*) e de saida da empresa (NFC-e) para o escritorio de
contabilidade, Extrato OrganizagOes contabeis LTDA?®, onde a funcionaria do escritorio, Leticia
Troian é a responsavel pela Padaria Qualita. No escritorio de contabilidade é feito a importacédo
das notas de entrada e saidas da empresa, e a partir desses langamentos s@o emitidas as guias
para cumprir com suas obrigagBes fiscais. Além dos célculos de impostos, o escritorio €
responsavel pela organizagdo do faturamento da empresa, bem como o envio de relatorios de
vendas, comparando mensalmente as notas de saida da empresa, para que assim a empresa possa
ter mais clareza de suas vendas e suas finangas empresarial.

A Padaria Qualitd aceita pagamento de suas vendas somente no ato da compra do
cliente, ou seja, a loja ndo possui problemas com o ndo pagamento de algum cliente. S&o aceitos

pagamentos em cartdes de crédito, débitos, alimentacéo ou refeicdo, pix ou dinheiro.

7.3 CUSTOS E FORMAGAO DO PRECO DE VENDA

Conforme Hooley, Piercy e Nicoulaud (2011), se a empresa possuir um baixo custo de
aquisicdo de determinado produto, logo a empresa possuira uma estratégia eficaz, fazendo com
que seu preco de venda seja inferior as demais concorrentes, mas se o custo for elevado fara
com que a mercadoria final seja superior as demais concorrentes.

A Padaria Qualita utiliza a técnica de margem de contribuicdo para a formacéo de
preco, ou seja, desconta 0s custos e despesas variaveis e apos isso, adiciona a porcentagem de
50%, o valor que resultar desse calculo se torna o valor de venda do produto.

Os s6cios entraram em um consenso na precificagdo e chegaram nesse método como
0 mais eficiente, visto que dessa maneira, cobre parte de suas despesas e ainda obtém uma

margem liquida em cada item vendido.

4 Nota Fiscal Eletronica
5 Limitada
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7.4 CONTABILIDADE E INDICADORES FINANCEIROS

O sécio da Padaria € formado em ciéncias contabeis e sdcio de um escritorio contabil,
sendo assim, a contabilidade é de sua responsabilidade e da sua equipe, contando com a
contabilidade, a area fiscal e o departamento de pessoal da empresa feitos pela Extrato
Organizagdes Contabeis Ltda.

O contador, e também sécio da empresa, € o responsavel pelos indicadores financeiros,
utilizando o ticket médio de vendas mensais e o faturamento mensais, utilizando como um

comparativo os resultados do exercicio passado.
7.5 PONTOS FORTES E PONTOS FRACOS

A Padaria é um estabelecimento de pequeno porte, sendo assim, a area financeira da
empresa € escassa. Neste capitulo nota-se a necessidade da empresa de melhoria em alguns

fatores. O Quadro 14, informa os pontos fracos e fortes da area financeira.

Quadro 14 - Pontos fracos e pontos fortes da area financeira

Pontos Fortes Pontos Fracos

Gestdo de caixa e contabilidade Falta de planejamento financeiro

Precificacdo

Fonte: elaborado pela autora (2021).

A falta de planejamento financeiro € algo notério no estabelecimento em questdo, por
ser uma empresa familiar, administrada por um casal, ndo existe propriamente a separacéo e
fechamento de caixa, de acordo como deveria acontecer dentro de uma empresa. Por esse fato,
a falta de planejamento com o estabelecimento ocorre, pois ndo se sabe 0 quanto de recurso
possui para investimento na empresa.

A precificagdo & um outro ponto fraco, pois, no atual momento, é colocado uma
porcentagem no valor total do produto adquirido de seus fornecedores, desta maneira, existem
muitos produtos com valores acima da concorréncia, pois o poder de compra do
estabelecimento é pequeno comparado a eles. Faz-se necessaria a revisdo da precificagéo,

utilizando de outro método que seja possivel a competicéo de precos.
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8 AREA DE RECURSOS HUMANOS

Nesse capitulo o leitor vai encontrar as caracteristicas da area dos recursos humanos
na Padaria Qualita, também hoje conhecida por gestdo de pessoas, essa area da empresa visa
gerenciar o capital humano, desde a contratacdo de colaboradores, treinamento, remuneragéo,
promog0es, descri¢do de cargos.

Para Gil (2007) a gestdo de pessoas é uma funcéo de gestao projetada para permitir as
gue as pessoas em uma organizacdo cooperem para atingir as metas tanto organizacionais

quanto individuais.

8.1 ADMINISTRACAO DE RECURSOS HUMANOS

No estabelecimento em questéo as atividades de recursos humanos séo realizadas pela
sOcia administradora, contando com o auxilio do servigo terceirizado de um escritério de
contabilidade para as funces burocraticas do departamento pessoal (folha de pagamento,
admissdo e demissdo de funcionarias, entre outros).

Quando é necessaria a nova contratacao de funcionérias, € colocado um cartaz colado
na janela em frente ao estabelecimento anunciando a vaga e solicitando que enviem o curriculo
(presencialmente ou via e-mail). As vagas que surgem sdo de atendimento ao balcdo pois no
cargo de caixa e gerenciamento do estabelecimento os sdcios decidiram que seria ocupado
somente por familiares. Como a empresa € de pequeno porte, como € o caso da Padaria em
questdo, ndo possui plano de carreira no estabelecimento.

A responsavel pelo recrutamento e selecdo da nova contratacdo é a socia
administradora, que observa atentamente os curriculos recebidos, analisa se é compativel com
a vaga ofertada naquele momento. Com os curriculos selecionados a sdcia entra em contato
com as candidatas para agendar a entrevista de emprego, onde é apresentada a empresa € as
fungdes que a mesma terd que desempenhar na empresa. Ja o treinamento de novas funcionarias
é de responsabilidade da sdcia e da gerente do estabelecimento, ficando ambas responsaveis
pelo ensinamento, mostrando o que deve ser feito e como deve ser feito. Nesse treinamento sao
mostradas as funcbes que a pessoa contratada ird executar, como o atendimento ao cliente e
orientacdo do funcionamento da balanca e emissédo de etiquetas.

A remuneracdo de funcionérias, bem como o acordo sindical, legislacdo, folha de

pagamento, e outros afazeres, sdo realizados pelo departamento fiscal do escritério de
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contabilidade contratado. A remuneracdo das funcionérias estd na media do mercado para o
segmento da empresa e 0 cargo que a funcionéria exerce.

As funcionarias da Padaria recebem o beneficio de produtos do balcdo do
estabelecimento, tudo o que € de producdo prépria da padaria ou com producdo terceirizada,
isto €, cucas, bolos, pées, entre outros, podem ser consumidas no local e/ou levados para a sua

casa sem custo algum para o funcionario.

8.2 HIGIENE E SEGURANCA DO TRABALHO

As normas de higiene e seguranca do trabalho s&o as regras estabelecidas pela
vigilancia sanitaria. Normas essas técnicas de padronizacdo de procedimentos como a
manipulacéo, preparacdo, armazenamento, transporte, exposi¢ao e outros.

Ao ingressar no estabelecimento as funcionarias recebem o manual de boas praticas,
onde descrevem as normas da vigilancia sanitaria quanto aos Equipamentos de Protecdo
Individual (EPI’s®), fornecidos pela Padaria, a armazenagem e o manuseio dos produtos.

A vigilancia sanitaria exige muitos cuidados em relacdo ao armazenamento dos
alimentos no estabelecimento, os balcdes, geladeiras, freezers devem estar sempre limpos. O
estabelecimento tem que ficar atento a temperaturas dos balcdes de atendimentos e ao tempo
que os alimentos ficam fora da refrigeracdo. Depois de embalados, os produtos devem conter
data de preparo e data de validade.

No ano de 2020 surgiu um agravante mundial, o Corona virus, onde modificou 0s
costumes e leis de higiene. Com a pandemia, passou-se a ser necessaria a utilizacdo de méascaras
faciais e 0 uso de alcool gel sempre que possivel. Dessa maneira, o estabelecimento deve exigir
0 uso de mascaras ao ingressar no estabelecimento e ofertar alcool gel na porta do
estabelecimento para os clientes. Para as funcionarias da Padaria houve mudancas no
atendimento ao cliente, 0 uso de mascaras se tornou indispensavel e, entre um atendimento e

outro, € necessario a lavagem de maos com agua e sabéo.

¢ Equipamento de Protecdo Individual
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Nesse capitulo foi apresentada a area de Recursos Humanos, sendo assim, veja a seguir

0 quadro com pontos fortes e pontos fracos da area de recursos humanos. No Quadro 15,

verificamos os pontos fracos e fortes dos recursos humanos.

Quadro 15 - Pontos fracos e pontos fortes recursos humanos

Pontos Fortes

Pontos Fracos

Treinamento de funciondrias

A falta de controle da higiene ou
manipulagdo dos alimentos no
estabelecimento que realiza a producéo para
a Padaria

Higiene e Seguranca do trabalho

Falta de pessoas comprometidas no mercado
de trabalho

Terceirizacdo de Recursos Humanos

Fonte: elaborado pela autora (2021).

A padaria Qualitd é uma empresa pequena, e por isso, Ndo possui a area de recursos

humanos dentro da empresa, dessa maneira, 0s socios optaram pela terceirizagdo do servico de

recursos humanos para o escritdrio contabil, onde é responsavel pela folha de pagamento,

exames e toda a burocracia que a area envolve.

Os resultados da area séo satisfatérios para o estabelecimento, a Padaria possuiu uma

rotatividade de funcionéarias razoavel comparado a outros estabelecimentos do mesmo

segmento. O treinamento de novas funcionérias é feito de maneira pratica e teérica, mostrando

a nova funcionaria os procedimentos que devera ser feito, os EPIs e vestimentas necessarias, 0

maquinario que sera utilizado por elas e mostram também como é o funcionamento no dia a

dia.
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9 ANALISE DA SITUAGCAO ATUAL E PROPOSTA DE MELHORIA

Neste capitulo seréd apresentado a analise da Padaria, através da matriz GUT e da matriz
SWOT e de utilizando outras ferramentas que ressalta qual a melhoria que o estabelecimento

deverd sequir.

9.1 ANALISE G.U.T.

A matriz G.U.T.” (Gravidade x Urgéncia x Tendéncia) é uma ferramenta da area da
qualidade utilizada para definir a prioridade de acOes alternativas que envolvem questdes
complexas para tomadas de decisdo. A matriz envolve trés elementos: gravidade, urgéncia e
tendéncia, e cada questdo deve ser pontuada de 1 a5 (TECNOLOGIA & CULTURA, 2018).

Para definir o nivel de gravidade, urgéncia e tendéncia a matriz GUT utiliza uma
pontuacdo, onde um seria sem gravidade e pontuagdo méxima, cinco seria de extrema

gravidade, conforme a Figura 9.

Figura 9 - Gravidade, urgéncia e tendéncia

Gravidade Urgencia Tendéncia
3 =grave 3 = urgente 3 = ird piorar no médio prazo
2 = pouco grave 2 = pouco urgente 2 =ird piorar no longo prazo
1 = sem gravidade 1 = pode esperar 1 = ndo ird mudar

Fonte: Investor Avalia¢Bes (2019).

No Quadro 16 estdo sendo apresentados todos os pontos fracos apresentados das

secOes 3 a 8. Com suas pontuagdes e o calculo de priorizagdo

Quadro 16 - Matriz GUT

(continua)
Descricéo G |U | T| Total | Priorizagdo
Né&o possui planejamento estratégico (Cap. 3) 1 5
Falta de organizacdo empresarial (Cap. 3) 4 3

" Gravidade x Urgéncia x Tendéncia
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(concluséo)
Melhoria dos indicadores de desempenho (Cap. 3) 4 3
Falta de Marketing da empresa (Cap. 4) 125 1
Venda de Produtos somente presencial (Cap. 4) 125 1
Falta de planejamento financeiro (Cap. 7) 3 4
Precificacédo (Cap. 7) 9 2

Fonte: elaborado pela autora (2021).

Analisando a matriz GUT, dois pontos obtiveram a pontuacdo méaxima e sdo de
extrema gravidade, urgéncia e tendéncia a piora. Os pontos de maior destaque e urgéncia se
referem a area comercial, que é a area mais afetada da Padaria e que necessita urgentemente de
mudancas, para que o estabelecimento ndo fique para tras de sua concorréncia.

A area de marketing atualmente é muito mais do que a &rea que entrega brindes para
seus clientes, como muitos ainda pensam, ela € a responsavel pela comunicacdo com 0s seus
clientes, além da captura de novos clientes. Atualmente o marketing deve ser focado nas redes
sociais, para atrair mais clientes e facilitar a comunicacdo dos clientes para com o
estabelecimento.

Nos anos anteriores a pandemia ja era recorrente em outros estabelecimentos as vendas
virtuais, por meio de aplicativos de entregas de comidas, ou pelas vendas pelos canais virtuais.
No ano de 2020, com a pandemia do Corona virus surge a urgéncia da necessidade de vendas
de forma virtual, seja por sistema Drive Thru, tele entrega ou pague e leve.

9.2 MATRIZ SWOT

A matriz SWOT foi idealizada por Albert Humphrey, a matriz SWOT (ou analise
FOFA). SWOT vem das palavras em inglés, porém na traducdo seria forgas, oportunidades e
ameacas. A matriz SWOT permite que 0s gestores compreendam os pontos fracos e pontos
fortes de seu negdcio e visualizar as ameacas e oportunidades externas.

Os pontos fortes e fracos referem-se a recursos internos e podem ser a falta de
fornecedores confidveis, os pontos fortes podem incluir um fluxo positivo de caixa ou marcas
conhecidas e consolidadas (BRUGNOLO FILHO; AJZENTAL, 2018).
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Oportunidades e ameacas vém do ambiente externo, ou seja, do ambiente competitivo.
As oportunidades podem ser traduzidas como uma nova tecnologia que pode melhorar a
eficiéncia da cadeira de suprimentos e um nicho de mercado promissor, enquanto as ameacas
podem incluir a possibilidade de os concorrentes entrarem em um nicho de mercado promissor
(BRUGNOLO FILHO; AJZENTAL, 2018). Conforme o Quadro 17.

Quadro 17 - Matriz SWOT
ANALISE DO AMBIENTE INTERNO

Pontos Fortes Pontos Fracos
© '3 2 o
FATORES CRITICOS £ @ S g g P 1S
8 2 o £ o ] o @
= g 2 c 8 E 5 =
Q 2 L @ 3 = 52 G S <
[T Wi 2 © o L e g 2 3 ‘@
[<3) o o n < L = S ol 5 2 5 c
= (<2} o = o2 © L T = S g
s Se | 8, 85| 8F E 28 | £g|ag
S v %'O To| Ec |5 @8 0 3 o 28| 33
= Q < o= S o 5SS T o QS | © T £ ° g
Qe s o= c = O © = o o O © © o
2 | o8 | o2 | 25| o35 e | o5 & 3| © 5
X o o> as| k& oLl L & > 3 = L o L
Marcas com
credibilidade
Mercado aberto a
&| novidades
©
©
o
‘Z| Fornecedores com
2| credibilidade
o
ol
Ol Clientes exigentes a
procura de
qualidade dos
produtos

Concorréncia

Preco praticado
pelo mercado

ANALISE DO AMBIENTE EXTERNO

Pandemia

Ameacas

Mudanca da
entrada do bairro
Planalto

LEGENDA
CRITICO — ACAO IMEDIATA

ATENCAO - ACOMPANHAMENTO
SOB CONTROLE

SEM RELACAO

Fonte: elaborado pela autora (2021).




9.2.1 Anélise da SWOT

61

No Quadro 18 se encontra a analise da swot dos pontos criticos da Padaria Qualita e

que necessitam de uma agédo imediata.

Quadro 18 - Analise da Matriz SWOT

presencial

COR | PONTO FRACO AMEACA ANALISE
Vendas da Mercado aberto | O mercado atual necessita de novidades e
empresa somente | a novidades da praticidade que a tele entrega ou 0

drive thru possui

Falta de Marketing
na empresa

Concorréncia

A padaria se torna ultrapassada em
relacdo a sua concorréncia por ndo possuir
marketing na empresa, atualmente
depende dos seus clientes para indicar a
conhecidos, para a captacdo de novos
clientes

Vendas da
empresa somente
presencial

Concorréncia

Os concorrentes da Padaira possuem tele
entrega de seus produtos, estando a um
passo a frente da Padaria Qualita

presencial

Vendas da Pandemia Com a pandemia do Corona virus as

empresa somente vendas somente presenciais tém

presencial diminuido drasticamente, fazendo-se mais
que necessario a readequacdo das vendas
da Padaria

Vendas da Mudanca da Com o projeto de mudanca da entrada do

empresa somente | entrada do bairro (projeto da prefeitura), as vendas

bairro Planalto

necessitam de uma mudanca, para que a
perda de vendas diante desse fato seja
recuperada pelas vendas online

Falta de
Planejamento
Estratégico

Mudanga da
entrada do
bairro Planalto

O planejamento estratégico sera de
extrema necessidade caso 0 a mudancga da
entrada do bairro saia do papel, é preciso
ter as diretrizes tracadas para que o
impacto dessa mudanga néo afete de tal
maneira que a Padaria deixe de existir

Fonte: elaborado pela autora (2021).

Analisando a SWOT, percebe-se que muitas das ameacas que a Padaria Qualita

enfrenta, nesse momento, podem ser resolvidas com acdes de melhoria e competitividade em

relacdo a seus concorrentes, ofertando servi¢os que os demais estabelecimentos ja oferecem,

como a compra online, e criando um diferencial, que seria atraves da implementacédo do sistema

de drive thru.
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9.3 TEMA E CONTEXTUALIZACAO DO PROBLEMA

O presente trabalho de conclusdo realiza um diagnostico empresarial da Padaria e
Confeitaria QualitA LTDA visando identificar seus pontos fortes e fracos em relacdo ao
ambiente que esté inserido.

A partir do diagnostico realizado na Padaria Qualitd e relacionando-o com as
oportunidades identificadas no mercado, especialmente no que se refere a uma maior aceitacdo
as novidades (em funcdo da Pandemia) percebeu-se a necessidade de melhorias na Padaria,
visto que ateé o presente momento a padaria atende somente de forma presencial, isso é, o cliente
tem que ir até o estabelecimento para comprar os itens que a Padaria oferece.

Portanto, tem-se a seguinte situacdo problema: A implantacdo de um sistema drive
thru como uma proposta de melhoria para uma padaria, se tornaria viavel?

Que elementos e recursos voltados para a implantagdo de um sistema drive thru devem

ser contemplados em uma padaria?

9.4 OBJETIVOS

Para Cooper e Schindler (2016) o objetivo da proposta de pesquisa é relatar o problema
a ser estudado, informar sua importancia e beneficios, discutir a pesquisa relacionada ao tema
e sugerir dados e informacdes necessarios para a solucdo do problema levantado pela proposta.
Durante a anélise realizada através do diagnostico da Padaria foram evidenciados 0s
objetivos gerais e especificos para que a proposta de melhoria possa ser colocada em pratica,

conforme poderé ser lido a seguir.

9.4.1 Objetivo geral

Para Cooper e Schindler (2016) o objetivo geral esta relacionado a visdo global e
abrangente do assunto. Esta relacionado ao contetdo interno, sejam fendmenos e eventos ou as
ideias estudadas. Esta diretamente relacionado ao significado da tese proposta pelo projeto.

O estudo tem como objetivo geral verificar a partir de um diagnéstico empresarial 0s
recursos necessarios para implantar um sistema Drive Thru num negdécio existente, bem como

a sua viabilidade.
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9.4.2 Objetivos especificos

Metas especificas representam etapas intermediarias que levardo ao objetivo geral,
portanto, nascem dele. S&o as etapas que preciso percorrer para atingir a meta geral. Determina
0s aspectos a ser estudado, o que é necessario para atingir o objetivo geral. Define quais taxar
podem ser cobradas ao final do trabalho (OLIVEIRA; MELLO, 2016).

S&o objetivos especificos deste estudo:

a) elaborar o diagndstico empresarial, analisando o ambiente externo e interno da

empresa;

b) buscar referencial tedrico sobre pesquisa de mercado e anélise da viabilidade de

negocios;

c) realizar a pesquisa de mercado;

d) realizar a analise da pesquisa de mercado e investimentos necessarios;

e) efetuar o levantamento dos investimentos necessarios;

f) apresentar o estudo aos socios proprietarios da empresa.

9.5 JUSTIFICATIVA

O estudo foi de extrema importancia pois através dele foi possivel realizar pesquisa de
mercado e identificar os pontos fortes de fracos do estabelecimento, para que a académica em
questdo possa apresentar aos socios da Padaria o projeto de melhoria.

Esse estudo foi viavel, pois os sécios da Padaria permitiram o total acesso aos dados
da empresa e auxiliaram a busca de informacdes sempre que foi solicitado, auxiliaram também
na pesquisa de mercado para coletar os dados quanto a viabilizacdo da melhoria proposta pela
autora desse estudo.

O momento vivido atualmente, em meio a Pandemia do Corona virus, fez-se
necessario a mudanca de comportamento de compras da populacdo, sendo assim, as pessoas
estdo em busca da facilidade e protecdo na hora da compra de seus produtos, procurando cada
vez mais servigos online ou drive thru. Por esse motivo, 0 momento é oportuno para a
viabilizagdo da proposta de melhoria ao estabelecimento, através de um sistema de drive thru

na Padaria Qualita.
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10 FUNDAMENTACAO TEORICA

Nesse capitulo sdo apresentados 0s principais conceitos que embasam o
desenvolvimento desse trabalho. Tem como objetivo oferecer ao leitor, os conhecimentos

necessarios para o entendimento da anélise e diagndstico da empresa.

10.1 SISTEMA DRIVE THRU PARA PRESTACAO DE SERVICO

O sistema drive thru foi inventado em 1931 por Royce Hailey, em um estabelecimento
no Texas que estava com baixo movimento na época decorrente da crise de 1929. Ap6s ouvir
uma reclamacdo do seu diretor sobre seus clientes ap0s a aquisicdo de carros proprios se
tornaram preguicosos, evitando sair de dentro do carro até para comer. Hailey, escutando a
reclamacdo teve a ideia e denominou de drive thru. Ainda bem rudimentar, o primeiro servigo
de atendimento aos clientes em seus carros era feito pela prépria cozinha da lanchonete
(REVISTA SUPERINTERESSANTE, 2004).

A franquia de Tom Ricetti, Pdo To Go, vem recebendo maior destaque na midia de
Sao Paulo, visando atender a um publico apressado, que ndo tem tempo de parar o carro para
escolher os seus produtos e apés isso ter que encarar outra fila para realizar o pagamento, foi
assim que Tom resolveu abrir uma Padaria drive thru. Fez o uso do slogan “ideia ¢ vender
tempo e ndo apenas pao” (BRASILTURIS, 2015).

Com a demanda crescente da agilidade, o setor alimenticio visou novas oportunidades
e foi um dos pioneiros em servi¢os como rede de fast food. O aumento no uso dos carros também
alterou o processo de consumo, permitindo que a locomocdo fosse mais rapida e alimentos
comecaram a ser consumido no interior dos veiculos. O drive thru passou a ser uma opcao cada
vez mais utilizada como objetivo de poupar tempo gasto com refeicdes. Amaro et. al. (2003)
observou em uma de suas pesquisas que 42% das pessoas deixam de comer por estarem
atrasadas e esse € o publico que poderia facilmente ser atendido pelo sistema rapido, como é o
caso do drive thru.

A industria do fast food é caracteristica da modernidade, sustentando um novo mundo
da vida cotidiana que exige funcionalidade e fluidez nos comportamentos alimentares que ndo
dependem de esferas fixas (ORTIGOZA, 1997).

Amanda Saba Ruggier (2021) observou que em cidades onde os transportes publicos
sdo precarios 0 automovel é um privilégio, o que foi ressaltado ainda mais nessa pandemia onde

0s automoveis aderiram a uma funcdo de capsula sanitaria. Essa nova funcdo do automovel



65

permitiu que o modelo drive thru se expandisse e atendesse diversos servigos como museus,

shows, apresentacdes e parques para criangas.

10.2 MARKETING

Geralmente acredita-se que o0 marketing esta relacionado a publicidade e vendas, no
entanto é muito mais que isso. Hoje, o marketing e suas ferramentas estdo mais intimamente
ligados para atender as necessidades do cliente conforme o conceito. Sendo assim, é necessario
trabalhar para entender os consumidores, criar valor para os clientes e construir um forte
relacionamento a longo prazo (KOTLER; ARMSTRONG, 2015).

Segundo Cobra e Urdan (2017) o marketing é projetado para orientar as organizagdes
e atender as necessidades e desejos dos clientes de forma mais eficaz, com maior eficiéncia do
que seu concorrente. Para isso € necessario definir o seu publico alvo, entender quais as
necessidades, expectativas e como atendé-los gerando maior rentabilidade para a empresa.

Gabriel e Kiso (2021) acreditam que o marketing no ambiente digital tem o objetivo
de colocar a organizacdo presente onde seus clientes estdo, para que assim, possam aprender,

consultar informagdes sobre produtos e servigos por meio dos canais digitais.

10.3 MIDIAS SOCIAIS COMO FERRAMENTA DE MARKETING DIGITAL

Assad (2016) mostra que uma das principais ferramentas de marketing digital dentro
da plataforma sdo as paginas corporativas. Por meio dessa ferramenta a empresa pode divulgar
contetdo na forma de informacdes ou produtos, além de manter o relacionamento direto com o
publico. Existe também a publicidade paga, onde os posts sdo impulsionados para ampliar a
visibilidade de contetudo da empresa.

O instagram foi criado por Kevin Systrom e Mike Krieger em 2010 e logo se tornou
um sucesso, no primeiro dia ja se tornou o aplicativo mais baixado da Apple Store e em 2012
foi comprado pelo Facebook (G1, 2012).

A plataforma é baseada principalmente na aparéncia, 0s usuarios postam fotos ou
videos, aplicam efeitos e interagem com publica¢des de outras pessoas. Como o Facebook, o
Instagram também permite o impulsionamento de publicacfes pagas, sendo um forte aliado das

empresas para a sua presenca digital (AGUIAR, 2018).
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10.4 O SETOR PANIFICADOR

O estudo de tendéncias de 2009 realizado pela Associacao Brasileira das Industrias de
Panificacdo e Confeitaria (ABIP®) mostra que o setor de panificagdo é um dos seis maiores
setores produtivos do pais e busca melhorias tecnoldgicas para se firmar como o setor mais
importante da economia. No mesmo estudo, constatou-se que haviam 63,2 mil empresas, sendo
96,3% enquadradas como micro e pequena empresa, responsaveis por atender cerca de 40,42
milhGes de clientes por dia.

Segundo 0 SEBRAE?® (2013), o setor da panificacio é um dos que mais crescem no
pais, oferecendo oportunidades para a abertura de novas panificacbes ou melhoria das ja
estabelecidas no mercado.

O setor apresenta outro destaque que é a busca pela inovacao, incluindo a introducgéo
de produtos, processos ou até mesmo servigos baseados em tecnologia, melhorando a qualidade

e aumentando o mix de produtos.

10.5 O MERCADO DE FOOD SERVICE NO BRASIL

A consultora Gouvéa e Souza, em parceria com 0 NPD Group realizou, em 2015, uma
grande pesquisa no Brasil sobre alimentacdo fora de casa, conhecido como food service. A
pesquisa levantou a informacdo de que o consumidor escolhe o local de acordo com seu
momento de consumo. A conveniéncia é o fator decisivo na tomada de decisdo, o preco nao
teve tanta relevancia na escolha pelo local. A faixa etaria de maior consumo esta entre
consumidores de 18 a 34 anos.

A pesquisa apurou os dados de que 26% do trafego de pessoas em locais de food

service € durante o horario do almocgo, seguido por 23% correspondente ao café da tarde.

8 Associacdo Brasileira das Indstrias de Panificacdo e Confeitaria
® Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresa
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11 METODOLOGIA

Na secdo sera delimitado o método de apuracdo de dados compilados no presente
trabalho, exemplificando o estudo de caso e apresentando as fontes que formaram a situacédo
problema e colaboraram para a formagdo da mesma. Em seguida, serd apresentada a proposta
de melhoria da Padaria e Confeitaria Qualitd LTDA.

11.1 DELINEAMENTO DA PESQUISA

Quanto aos procedimentos técnicos, sera realizada uma pesquisa bibliogréfica,
Severino (2007) explica que a pesquisa bibliografica ¢ aquela que “se realiza a partir do registro
disponivel, decorrente de pesquisas anteriores, em documentos impressos, como livros, artigos,
teses etc.”.

Yin (2001) relata que as “evidéncias para um estudo de caso podem vir de seis fontes
distintas: documentos, registros em arquivo, entrevistas, observacdo direta, observacdo
participante e artefatos fisicos”.

A pesquisa quantitativa busca quantificar os dados, onde é possivel obter conclusées
com base nas respostas dos entrevistados e geralmente envolve andlise estatistica sobre o0s
resultados obtidos. “Ao contrario da pesquisa qualitativa, as descobertas da pesquisa
quantitativa podem ser conclusivas e utilizadas para recomendar um curso final das agdes”
(MALHOTRA, 2011, p. 122).

Lakatos (2011) diz que a metodologia qualitativa “procura-se em analisar e interpretar
aspectos mais profundos, descrevendo a complexidade do comportamento humano. Fornece

analise mais detalhada sobre as investigagdes”.

11.2 PARTICIPANTES DO ESTUDO (ESTUDO QUANTITATIVO)

Do ponto de vista natural, esta pesquisa é classificada como pesquisa basica porque,
conforme defendido por Silva e Menezes (2005), busca produzir dados que possam ser Uteis a
pesquisadores interessados em técnicas de coleta de dados denominadas observacGes
participantes.

Os pesquisadores interpretam e usam as observacfes dos participantes de Vvarias
maneiras. Originou-se na etnografia e posteriormente na sociologia. Permite que pesquisadores

e participantes estabelecam uma relacdo de confianga, necessaria para que 0s participantes
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revelem os ‘“verdadeiros bastidores” que vivenciam, geralmente oculto de estranhos
(PATERSON; BOTTORFF; HEWAT, 2003).

A pesquisa foi realizada com o publico geral residentes na cidade de Caxias do Sul,
pois dessa maneira, junto com os proprietarios do negocio, foi possivel verificar qual o melhor
local e horario para a implementagdo do novo negdcio.

Os participantes da etapa de plano de negdcio € a prépria autora desse trabalho e os
profissionais que atuam na padaria existente e que € alvo dessa melhoria de implementacéo de

um sistema drive thru.

11.3 PROCESSO DE COLETA DE DADOS

As técnicas de coleta de dados sdo um conjunto de regras ou processos utilizados por
uma ciéncia, ou seja, correspondem a prépria parte da coleta de dados (LAKATOS;
MARCONI, 2001).

Segundo Gil (2002), envolve a descricdo da técnica usada para a coleta de dados. Se
aplicavel, modelos de questionarios, testes ou escalas devem ser incluidos. Quando a pesquisa
envolve técnicas de entrevista ou observacgdo, esta secdo também deve incluir roteiros a serem
sequidos.

A coleta de dados se d& por entrevistas realizadas através de um questionario, que
segundo Andrade (2010) envolve a construcdo de perguntas que buscam levantar dados
necessarios a solucdo do problema de pesquisa.

A primeira coleta de dados foi realizada entre os dias 4 e 10 de junho com os clientes
da padaria ja existente no bairro planalto, com o formulério impresso, ao chegar no caixa para
pagamento de seus produtos era disponibilizado as perguntas para que os clientes
respondessem, afim de saber informacdes que auxiliariam na tomada de decisdo no projeto de
melhoria neste trabalho apresentado. O questionario em questdo obteve 52 respostas.

A segunda coleta de dados foi realizada entre os dias 18 e 30 de junho através de um
questionario online, com a utilizacdo da plataforma de formulérios do Google, 0 mesmo foi
enviado aos entrevistados através de e-mail, Whatsapp, Instagram e Facebook,

Apos a coleta de resultados da pesquisa, a autora entrou em contato com a engenheira
civil Cintia Troian, para que a mesma faga o projeto civil da Padaria com o Sistema drive thru

no bairro de maior relevancia de acordo com a pesquisa.
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11.4 PROCESSO DE ANALISE DE DADOS

“Para a coleta de dados deve-se elaborar um plano que especifique os pontos de
pesquisa e 0s critérios para a selecdo dos possiveis entrevistados e dos informantes que
responderdo aos questionarios e formularios” (ANDRADE, 2010, p. 137).

Posteriormente a coleta de dados, as 52 respostas do questionario impressos e as 72
respostas do questionario online que eram validos foram tabulados em planilha de Excel e, a
partir desta, elaborou-se as planilhas para melhor andlise dos resultados.

Apos a anélise de dados, realizado em conjunto com a autora desse trabalho e 0s s6cios
da padaria existente, foi tragado a maneira como o projeto civil, realizado pela engenheira civil
Cintia Troian, devera acontecer. Esse projeto estd definido de quantos metros tera o servico
drive thru, o espaco de preparo e armazenamento dos produtos e principalmente, o corredor de

acesso dos carros para que seja possivel a implementagdo do sistema.
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12 APRESENTACAO DO PROBLEMA E RECOMENDACOES

A Padaria Qualita € um comércio do ramo alimenticio, onde atua desde o ano de 2005,
onde foi criado o estabelecimento. Com o0 passar dos anos desde a sua implementacdo o
estabelecimento passou por diversos momentos, como crises financeiras mundiais e atualmente
passa pela crise do Corona Virus.

No atual cenario, enfrentado desde o ano de 2020, com a crise do Corona Virus 0s
socios e suas filhas, perceberam uma necessidade de diversificar suas formas de vendas,
abandonar o método de venda somente presencial e assim atingir um publico maior nas suas
vendas.

Atualmente, em 2021, a venda do estabelecimento acontece somente da maneira
presencial, como é mostrado no fluxograma (Figura 8), onde o cliente tem que se dirigir até a
padaria, entrar no estabelecimento e o proprio comprar seus itens, podendo optar por comer no
local ou levar para casa as suas compras.

Para que os sdcios tenham informaces o suficiente, para decidir se querem ou nao
empreender foram realizadas duas pesquisas de mercado na cidade de Caxias do Sul, a pesquisa
apresentada a seguir foi realizada com moradores de diversos bairros (capitulo 12.1) da cidade.
A outra pesquisa foi realizada com moradores do bairro Planalto ou em bairros proximos que

ja sdo frequentadores do estabelecimento em questdo (capitulo 12.2).

12.1 DESCRICAO DE RESULTADOS DA ETAPA QUANTITATIVA DE PESQUISA DE
MERCADO CONSIDERANDO NOVO LOCAL E NOVA ESTRUTURA

A amostra obteve 75 respostas, todos eles residentes em Caxias do Sul, o questionario
foi realizado através do Google Formulario, e foi enviado para os respondentes atraves de e-
mails e mensagens por whatsapp. Os respondentes da amostra sao do publico geral de Caxias
do Sul, enviado de maneira aleatéria em e-mails ou mensagens para estudantes do curso de
Administracdo da Universidade de Caxias do Sul, clientes da Padaria Qualita e colaboradores
de algumas empresas proximas ao local que a Padaria se encontra atualmente.

Posteriormente a coleta de dados, foi tabulada em planilha de excel e, a partir dessa,

elaborou-se as tabelas a seguir para melhor analise dos resultados.
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Figura 10 - Género dos/as pesquisados/as

Qual seu género?
40

30
20

10

Masculino Feminino

Qual seu género?

Fonte: elaborado pela autora (2022).

Na Figura 10, o objetivo era descobrir o género dos respondentes, com o intuito de
descobrir o perfil descobrir o perfil dos entrevistados, percebe-se que 0s ndmeros de
respondentes masculinos e femininos estdo em equilibrio, pois contou com 39 respostas do sexo

masculino e 36 respostas do sexo feminino.

Figura 11 - Idade dos entrevistados

Qual sua idade?
40

30

20

Entre 19 e 25 anos  Entre 46 e 55 anos Acima de 56 anos Entre 26 & 36 anos

Qual sua idade?

Fonte: elaborado pela autora (2022).

Também com o objetivo de descobrir o perfil dos entrevistados na Figura 11, a
presente questdo buscou conhecer a idade dos entrevistados. Devido a faixa etaria do autor e 0s
locais para onde foram enviados os formularios, é possivel notar maior concentracdo de
respostas na idade entre 0s 26 aos 36 anos com um total de 33 respostas, ja na idade de 19 aos
25 anos foi coletado 26 respostas, na idade dos 46 aos 56 anos foram 12 respostas e acima dos

56 anos foi obtido 4 respostas.
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Figura 12 - Renda dos entrevistados

Qual sua renda familiar mensal aproximada?
25

20
15

10

Entre R$ Acima de R$ Entre R$ Entre R$ Até R$ 2.000,00
3.000,01 e R$ 6.000,01 5.000,01 e R$ 2.000,01 e R$
5.000,00 6.000,00 3.000,00

Qual sua renda familiar mensal aproximada?

Fonte: elaborado pela autora (2022).

A Figura 12 também procurou identificar o perfil do entrevistado, a renda familiar
demonstrou um equilibrio entre os respondentes, porém a rentabilidade entre R$3000,01 a
R$5000,00 obteve 23 respostas, ja a renda familiar entre R$5000,01 a R$6000,00 obteve 21
respostas. Acima de R$6000,01 obteve 14 respostas, entre R$2000,01 e R$3000,00 recebeu 10
respostas, ja até R$2000,00 obteve 7 respostas.

Figura 13 - Bairro de residéncia dos entrevistados

Em qual bairro vocé reside?
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Em qual bairro vocé reside?

Fonte: elaborado pela autora (2022).

Sendo todos os entrevistados residentes da cidade de Caxias do Sul a autora buscou
identificar em quais bairros seus possiveis clientes moram. As respostas foram variadas,

formando como resultado final o bairro Planalto Vila VVerde como o com maior nimero de votos
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ao todo 18 pessoas, seguidos pelo bairro Panazzolo com 16 pessoas votantes, 0s demais bairros

variam entre 4 pessoas e 0 pessoas votantes, de acordo com a Figura 13.

Figura 14 - Média de gastos em uma padaria

uma Padaria?
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Em média, quanto vocé costuma gastar em cada compra em uma Padaria?

Fonte: elaborado pela autora (2022).

Na Figura 14, foi possivel descobrir o valor médio gasto pelos consumidores em

compras em padarias. O ticket médio com maior nimero de votos foi R$5,01 a R$10,00 que

contou com 32 votos, seguido por R$10,01 a R$20,00 que recebeu 25 votos. Os demais

guestionamentos receberam de 2 a 12 votos.

Figura 15 - Local mais apropriado para padaria drive thru

para instalar uma padaria Drive Thru?

40
1]

20

: HE_ _

Em qual bairro de Caxias do Sul seria o local mais apropriado

o -3 sk
-3 % - o & @ é\&*

=

] w5 ! A% ] o A5 ] e
& & & T

Em qual bairro dé Cadas do Sul seria o local mais apropriade para instalar uma padaria Drive

Fonte: elaborado pela autora (2022).
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Nessa questdo representando pela Figura 15 foi proposta aos entrevistados a escolha
de bairros ou regibes de Caxias do Sul onde seria mais propicio a instalacdo do
empreendimento. Com consideravel vantagem, o Centro foi o local mais votado, com 32 votos,
sequido pelo bairro Panazzolo onde obteve 18 votos. As demais localidades receberam de 1 a

9 votos.

Figura 16 - Produtos que os entrevistados costumam comprar em padaria

Quais produtos vocé costuma comprar em uma Padaria?
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Fao, Frios

Pao, Frios
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Fao, Refrigerante
Fao,

o b 10 15 20

Quais produtos vocé costuma comprar em uma Padaria?

Fonte: elaborado pela autora (2022).

Com o intuito de descobrir quais produtos sdo comprados em Padaria pelos
entrevistados, foram sugeridas tais op¢des conforme a tabela. O grupo de pées e frios teve
elevada escolha por parte dos entrevistados onde obteve 40 votos, somando todos 0s votos com
diferentes combinacBes além de somente pdes e frios. Outros produtos tiveram destaques

também, como é o caso de somente pdo ou somente frios, de acordo com a Figura 16.

Figura 17 - Frequéncia semanal de compras em padaria
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50
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Quantas vezes por semana voce val a padaria?

Fonte: elaborado pela autora (2022).
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Com a intencdo de saber qual a frequéncia semanal de compra em padaria pelos

consumidores, foi realizado essa questdo. O maior indice foi relatado na opcéo de 3 a 4 vezes

por semana com 48 votos, conforme a Figura 17.

Figura 18 - Periodo do dia de compras

Em qual periodo do dia vocé costuma comprar?
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Em qual periodo do diavocé costuma comprar?

Fonte: elaborado pela autora (2022).

Ao questionar o periodo de compras para as pessoas houve um equilibrio na resposta, onde

obteve 27 respostas que frequenta a padaria no periodo da manha e 27 responderam frequentar no

periodo da noite e 21 votos no periodo da tarde, de acordo com a Figura 18.

Figura 19 - Opinido dos entrevistados sobre padaria e confeitaria em formato drive thru em

Caxias do Sul
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Fonte: elaborado pela autora (2022).
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Esta Figura 19 pretendeu sentir a percepcdo de importancia do neg6cio proposto para
os entrevistados. E observado que a maioria dos respondentes acredita que o empreendimento
é importante com 36 votos, 18 votaram ser muito importante, 14 votos para indiferente e 7 votos

para pouco importante.

Figura 20 - Frequéncia de utilizacdo de servico de drive thru

Com qual frequéncia vocé usaria o servigo de Drive Thru da
Padaria?

80

Mos dias da semana Mas finais de semana Todos os dias

Com qgual frequéncia vocé usaria o servigo de Drive Thru da Padaria?

Fonte: elaborado pela autora (2022).

Ao questionar a frequéncia que o entrevistado utilizaria o drive thru a autora pretendeu
estudar sobre os possiveis horarios de atendimento do empreendimento. A resposta da Figura
20 obteve o maior indice foi nos dias de semana, com 62 votos e nos finais de semana a procura
seria menor, com um total de 8 votos e 5 votos para a utilizagdo todos os dias, tanto em dias da

semana guanto nos finais de semana.

Figura 21 - Uso de aplicativos de comida

Vocé utiliza aplicativoes de comida, como ifood, por exemplo?
BQ

&0
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Fonte: elaborado pela autora (2022).
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Com o intuito de descobrir se os entrevistados fazem uso de aplicativos de comida,
como é o caso do Ifood, por exemplo. A resposta que teve elevada escolha foi para sim utilizam
e consomem produtos no aplicativo de comida, com um total de 65 votos, contra 10 votos para

a ndo utilizacdo de aplicativos de delivery, de acordo com a Figura 21.

Figura 22 - Compras em padaria nos aplicativos de delivery

Se ja utilizou aplicativos de comida, vocé ja comprou produtos
de padaria?
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Se ja utilizou aplicativos de comida, vocé ja comprou produtos de padaria?

Fonte: elaborado pela autora (2022).

Apds o questionamento anterior da Figura 22 aos entrevistados quanto a utilizacao de
aplicativos de delivery a autora buscou descobrir se 0s entrevistados possuem interesse em
compras de padaria nos aplicativos de delivery. As respostas obtiveram um certo equilibrio
onde obteve 35 votos para sim ja compraram produtos de padaria no delivery, 31 votos para
ndo compram produtos de padaria no aplicativo e 9 votos para ndo fazem o uso de aplicativos
de delivery.

Ap6s a analise de dados conclui-se que o perfil de respondentes que considera o
sistema drive thru importante no segmento da padaria é a maioria do sexo masculino, com renda
mensal de R$3000,01 a R$5000,00, com residéncia predominantemente em Planalto Villa
Verde, com o costume de comprar por aplicativas entregas de comidas, frequentaria o drive

thru nos dias da semana e sua compra principal seria pées e frios.

12.2 DESCRICAO DE RESULTADOS DA ETAPA QUANTITATIVA DE PESQUISA DE
MERCADO CONSIDERANDO LOCAL ATUAL COM AMPLIACAO DE ESPACO

Foi realizada uma pesquisa no ano de 2021, somente com os clientes que fossem fazer

compras na Padaria Qualita no periodo de uma semana. Nessa semana de pesquisa foi obtido
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52 respostas, com 52 pessoas diferentes. Ao chegarem ao caixa para efetuar o pagamento dos
seus produtos era explicada a finalidade do questionario e aplicado a pesquisa. O estudo obteve

0s seguintes resultados, conforma as Tabelas 1, 2, 3, 4,5, 6,7, 8,9, 10, 11 e 12.

Tabela 1- Género

Género Resultado Percentual
Feminino 28 53,8%
Masculino 24 46,2%

Total 52 100%
Fonte: elaborado pela autora (2022).
Tabela 2 - Faixa etaria
Faixa etaria Resultado Percentual
37 a 45 anos 17 32, 7%
19 a 25 anos 14 26,9%
26 a 36 anos 13 25%
Acima de 46 anos 8 15,4%
Total 52 100%

Fonte: elaborado pela autora (2022).

Tabela 3 - Frequéncia semanal de compras em padaria

Vezes por semana Resultado Percentual
3 a 4 vezes por semana 35 67,3%
5 a 6 vezes por semana 13,5%
1 a 2 vezes por semana 7 13,5%
Todos os dias 3 5,8%
Total 52 100%

Fonte: elaborado pela autora (2022).
Tabela 4 - Periodo da compra

Periodo de compra Resultado Percentual
Noite 30 57,7%
Manha 17 32,7%
Tarde 5 9,6%
Total 52 100%

Fonte: elaborado pela autora (2022).
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Dias Resultado Percentual
1 a 2 vezes por semana 27 51,9%
N&o costuma tomar café 15 28,8%
3 a 4 vezes por semana 7 13,5%
5 a 6 vezes por semana 5,8%
Total 52 100%
Fonte: elaborado pela autora (2022).
Tabela 6 - Ticket médio
Valor gasto Resultado Percentual
R$10,01 a R$20,00 27 51,9%
R$5,01 a R$10,00 19 36,5%
Até R$5,00 5,8%
R$20,01 a R$30,00 5,8%
Total 52 100%
Fonte: elaborado pela autora (2022).
Tabela 7 - Utilizagdo do servico drive thru
Utilizou servico de drive Resultado Percentual
trhu
Sim 48 92,3%
Né&o 4 7,7%
Total 52 100%
Fonte: elaborado pela autora (2022).
Tabela 8 - Bairro de residéncia
Bairro residéncia Resultado Percentual
Planalto 42 80,8%
Vila Verde 15,4%
Panazzolo 1,9%
Bela Vista 1,9%
Total 52 100%

Fonte: elaborado pela autora (2022).



Tabela 9 - Utilizacdo servico drive thru de residentes bairro Planalto

Utilizaria servigo Resultado Percentual
Sim 29 55,8%
N&o reside no bairro 11 21,2%
Talvez 8 15,4%
Né&o 4 7,7%
Total 52 100%

Fonte: elaborado pela autora (2022).

Tabela 10 - Utilizacdo servigo drive thru de ndo residente bairro Planalto

Utilizaria o servigo Resultado Percentual
Reside no bairro Planalto 40 76,9%
Sim 12 23,1%
Total 52 100%

Fonte: elaborado pela autora (2022).

Tabela 11 - Frequéncia semanal na utilizacdo do servigco de uma padaria drive thru

Frequéncia de utilizacio Resultado Percentual
Dias da semana 33 63,5%
Finai de semana 11 21,2%

Todos os dias 4 7,7%
Na&o utilizaria 4 1,7%
Total 52 100%

Fonte: elaborado pela autora (2022).

Tabela 12 - Renda familiar mensal

Renda familiar Resultado Percentual
R$2000,00 a R$3000,00 24 46,2%
R$3000,01 a R$5000,00 13 25%

Até R$2000,00 7 13,5%
R$5000,01 a R$6000,00 5 9,6%

Acima de R$6000,01 3 5,8%
Total 52 100%

Fonte: elaborado pela autora (2022).
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A pesquisa acima foi realizada com os clientes da Padaria Qualita ja existente no bairro
Planalto a fim de entender o comportamento de seus clientes, caso seja implementado um novo
servigo para essa unidade, como um drive thru. O questionario buscou também informacdes
sobre os clientes e 0 maior publico respondente foi de mulheres, de 37 a 45 anos de idade, que
costuma ir ao estabelecimento de 3 a 4 vezes por semana e no periodo da noite, com o ticket
médio de R$10,01 a R$20,00.

Sobre a implementacdo do novo servico a autora obteve os seguintes resultados: A
maioria ja utilizou servicos de drive thru no setor alimenticio, como no MC Donald’s, por
exemplo, e mais de a maioria dos respondentes residentes no bairro planalto utilizariam o
servico de padaria drive thru, nos dias da semana e no periodo da noite, outros clientes que ndo
residem no bairro planalto responderam que também utilizariam do servico de drive thru,

também nos dias da semana e horario da noite, e que isso traria muita comodidade para eles.
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13 APRESENTACAO DO PROBLEMA E RECOMENDACOES

A recomendacéo acerca do diagndéstico acima realizado ira seguir por dois caminhos.

A primeira alternativa € a abertura de um sistema drive thru na parte inferior de onde
a padaria esta atualmente instalada, no bairro planalto. Para realizar essa melhora no local atual
serdo necessarios alguns investimentos, como a reforma da parte inferior para abertura de
cabines e por isso sera feito um projeto civil e se fara necessario um plano de marketing para a
empresa, para identificacdo do novo local e também para materiais de divulgacdo do novo
servico que serd aberto na cidade de Caxias do Sul.

A outra alternativa é a criacdo de um novo estabelecimento no bairro Panazzolo com
o sistema drive thru. Nesse caso, o investimento tera de ser maior, pois além da aquisicdo do
terreno ainda tera o valor da obra como um todo, além de marketing para divulgacdo, seguranca,

entre outros.

13.1 APRESENTACAO DA PROPOSTA EM LOCAL ATUAL COM AMPLIACAO DE
ESPACO

Nas Tabelas 13 e 14 verificamos a proposta de ampliacdo do espaco.

Tabela 13 - Célculo de investimento para o empreendimento no local ja existente

Despesa Valor

Abertura de cabines de atendimento R$ 55.000,00

Projeto civil + licitagbes R$ 2.300,00

Identidade Visual (placas identificacéo, R$ 1.200,00
materiais de divulgacdo)

Implantacdo de Software (sistema) R$ 3.000,00

Propaganda inauguragédo R$ 5.000,00

Estoque inicial R$ 25.350,00

Valor Total R$91850,00

Fonte: elaborado pela autora (2022).
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Despesa Valor mensal
Folha Salarial R$ 5.800,00
Aluguel R$ 5.000,00
Pré Labore R$ 3.000,00
Software R$ 450,00
Seguranca R$ 230,00
Linha telefonica e internet R$ 330,00
Gés R$ 530,00
Energia Elétrica R$ 7.200,00
Agua R$ 550,00
Estoque de reposi¢ao 2300,00
Valor Total R$ 25.390,00

Fonte: elaborado pela autora (2022).

13.2 APRESENTACAO DA PROPOSTA EM NOVO LOCAL COM NOVA ESTRUTURA

Nas Tabelas 15 e 16 verificamos a proposta em novo local com nova estrutura.

Tabela 15 - Célculo de Investimento para o empreendimento no bairro Panazzolo

Despesas Valor
Aquisicdo Terreno R$ 308.142,00
Construcdo R$ 85.000,00
Projeto Civil + licitagbes R$ 3.300,00
Identidade Visual (placas de identificacdo R$ 3.000,00
e material para divulgacéo)
Software R$ 2.200,00
Propaganda Inauguragdo R$ 10.000,00
Estoque inicial R$ 25530,00

Valor total

R$ 437.172,00

Fonte: elaborado pela autora (2022).
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Tabela 16 - Despesas fixas mensais do empreendimento no bairro Panazzolo

Despesas Valor
Folha Salarial R$ 5.800,00
Pro Labore R$ 3.000,00
Software R$ 450,00
Seguranca R$ 230,00
Linha telefonica e internet R$ 330,00
Gés R$ 190,00
Energia Elétrica R$ 3.500,00
Agua R$ 400,00
Estoque de manutencéo R$ 2.300,00
Valor total R$ 16.200,00

Fonte: elaborado pela autora (2022).

Figura 23 - Imagem para o nome local do drive thru
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Fonte: (GOOGLE MAPS, 2022).

Para a viabilizacdo do projeto de abertura da padaria drive thru em um novo local se
faz necessario a compra de um terreno e com pesquisas foi encontrado um terreno disponivel
com excelente localizagdo, com compra pelo valor de R$ 308.142,00. Localizado na rua Luiz

Antunes, 1228, bairro Panazzolo, O terreno possui 300 m2, conforme a Figura 23.
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13.2.1 Defini¢éo do tamanho da &rea drive thru

O servico de drive thru no local ja existente, no bairro Planalto possuiu 21,15 m x 18

Ja no novo local, por se tratar de um container o tamanho do drive thru sera de 15m x
20m.

13.2.2 Definicdo do volume e receita estimada do sistema drive thru.

e No local existente:

No cenario realista a receita estimada é, em média, R$ 63.174,96 e o volume é de dois
mil novecentos e setenta vendas mensais.

No cenério otimista a receita estimada é de, em média, R$ 107.530,82 e 0 volume
estimado é de trés mil e trezentas vendas por més.

Ja no cenario pessimista a receita estimada é de, em média, R$ 36.559,73 e 0 volume
é de duas mil e setecentas vendas mensais.

e No novo local:

No cenério realista a receita estimada é de, em média, R$ 271.230,37 e 0 volume é de
seis mil vendas mensais.

No cenario otimista a receita estimada é de, em média, R$ 318.149,51 e o volume é de
seis mil quatrocentos e cinquenta vendas mensais,

Ja no cenario pessimista a receita estimada € de, em média, R$ 170.097,91 e o volume

¢é de cinco mil e cem vendas mensais.

13.2.3 Definicdo da sistematica de venda: entrada, pedido e saida do drive thru

O Drive Thru ir4 adotar a sistematica de janelas/cabines de atendimento.

Ao entrar no local com o carro, 0 motorista ird encontrar a primeira cabine de
atendimento, onde nessa serdo realizados o pedido e o pagamento dos produtos adquiridos, apds
esse primeiro atendimento o motorista devera seguir em frente com o seu carro, no entorno do
estabelecimento (enquanto isso seu pedido esta sendo preparado pelas funcionérias) e chegara
a segunda e ultima janela/cabine de atendimento onde recebera seu pedido em maos. Apds o

pedido recebido, 0 mesmo seguird em frente e tera acesso a rua, para sair do estabelecimento.
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13.2.4 Definicéo dos equipamentos necessarios a venda no sistema drive thru

No modelo adotado pela padaria, tanto no novo local quanto no local ja existente, 0s
produtos serdo terceirizados, ou seja, ja receberdo prontos os produtos na padaria e somente
precisara de cafeteira para preparo do café na hora, um forno para assar 0s pées e balcdes
refrigeradores para manter os produtos na temperatura correta de acordo com as normas e 0s

sucos, aguas e refrigerantes gelados.
13.2.5 Defini¢do do quadro de pessoal do sistema drive thru
O quadro de funcionarios da padaria contara com trés pessoas, uma para a cabine um

(pedido e pagamento), outra funcionaria para atender a cabine dois (entrega do pedido) e outra

funcionaria ficara responsavel pelo preparo e entrega do pedido.



13.2.6 Apresentacéo do layout e planta baixa do sistema drive thru no local existente

Figura 24 - Layout e planta baixa do sistema drive thru no local existente
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13.2.7 Apresentacéo do layout e planta baixa do sistema drive thru no local novo

Figura 25 - Layout e planta baixa do sistema drive thru no local novo
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Fonte: (CINTIA TROIAN, 2022).

13.3 PROJECAO DE RESULTADOS ECONOMICOS NO LOCAL JA EXISTENTE

Foi realizado uma projecéo de resultados econdmicos estimado no local onde a Padaria
Qualitd ja estd localizada atualmente, com pequenas mudancas no espaco fisico atual o
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estabelecimento estara pronto para receber o novo servico drive thru. O local atual do comeércio
é localizado na cidade de Caxias do Sul, no bairro Planalto.

13.3.1 Projecéo de vendas e resultados no local ja existente no cenario realista

Na presente empresa foi estimada a projecdo de vendas com base na pesquisa de
mercado e na expectativa de consumo por parte do autor, utilizou-se um numero alvo de clientes
em relacdo a um ticket médio esperado de consumo, sendo no primeiro ano um alvo médio de
99 clientes por dia e consumo de R$ 15,00 cada. No cenario realista mensal do més de janeiro
para fevereiro obteve um crescimento de 15%, de fevereiro para margo 10%, para abril 5%, 8%
para 0 més de maio visando que € o més do dia das maes, e a venda nesse periodo é maior, para
0s demais meses se obteve um crescimento de 3%, somente no més de agosto obteve um
crescimento de 5% com as vendas de dia dos pais, conforme a Tabela 17.

Na Tabela 18 o cenario realista anual do primeiro ano ao segundo ano houve acréscimo
de 15% ao ano, do segundo ao terceiro obteve aumento de 15% e os até 0 ano 5 sera acrescido

10%. Os custos obtiverem 10% de aumento ao ano.

Tabela 17 - Projecdo de vendas e resultado — mensal — cenério realista

(continua)
Projecdo de vendas e resultado - Mensal - 12 semestre - Cenario realista
Més 1 Més 2 Més 3 Més 4 Més 5 Més 6
1- Receita bruta (+)
Vendas de produtos RS 44.550,00 R$51.232,50| R$56.355,75| R$59.173,54| R$63.907,42| R$62.132,21
RS 44.550,00( RS 51.232,50( RS 56.355,75| R$59.173,54| RS 63.907,42( RS 62.132,21
2- Dedugoes sobre a receita (-)
Imposto - Simples Nacional R$3.078,41| RS$3.632,38| RS$4.068,89| RS4.325,59 R$4.729,15| RS 4.628,85
R$3.078,41| RS$3.632,38( R$4.068,89| R$4.325,59 R$ 4.729,15| RS 4.628,85
3 - Receita Liquida (=)
RS 41.471,60 RS 47.600,12( RS 52.286,86| RS 54.847,95| R$59.178,27| RS 57.503,36
4 - Custos matéria-prima (-)
Compra de produtos R$8.350,00 R$9.537,69| R$9.985,42| R$10.316,20| RS 11.359,00| RS 11.830,75
R$8.350,00, R$9.537,69| R$9.985,42 R$10.316,20( RS 11.359,00( RS 11.830,75
5- Despesas (-)
Despesas fixas R$25.390,00 R$25.390,00( RS 25.390,00 R$25.390,00f R$25.390,00| RS 25.390,00
R$ 25.390,00 R$ 25.390,00| RS 25.390,00 R$25.390,00f RS 25.390,00| RS 25.390,00
6 - Lucro Liquido (=)
Resultado liquido R$7.731,60| R$12.672,43| R$16.911,44| R$19.141,75| RS 22.429,27| RS 20.282,61
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(conclusao)

Projegdo de vendas e resultado - Mensal - 22 semestre - Cenario otimista

Més 7 Més 8 Més 9 Més 10 Més 11 Més 12

1- Receita bruta (+)
Vendas de produtos RS 63.996,07| RS$67.195,88| RS 69.211,75| RS 71.288,11| RS 73.426,75( RS 75.629,55

R$ 63.996,07| R$67.195,88| RS 69.211,75 RS 71.288,11 RS 73.426,75| RS 75.629,55
2 - Dedugdes sobre a receita (-)
Imposto - Simples Nacional R$4.793,31| R$5.059,85| R$5.239,33| R$5.432,15 R$5.639,17| R$5.846,16

R$4.793,31| R$5.059,85/ R$5.239,33| R$5.432,15 R$5.639,17| R$5.846,16

3 - Receita Liquida (=)

R$59.202,76| RS 62.136,03| RS 63.972,42 RS 65.855,96 R$ 67.787,58| RS 69.783,39
4 - Custos matéria-prima (-)
Compra de produtos RS 11.938,69| RS$12.230,54| R$11.937,40| R$12.318,10| RS$11.750,00{ RS$9.756,20

R$11.938,69| R$12.230,54| R$11.937,40( RS 12.318,10 R$ 11.750,00| R$9.756,20
5 - Despesas (-)
Despesas fixas R$ 25.390,00| RS 25.390,00| RS 25.390,00( RS 25.390,00 RS 25.390,00| RS 25.390,00

R$ 25.390,00( RS 25.390,00| RS 25.390,00| RS 25.390,00 R$ 25.390,00| RS 25.390,00
6 - Lucro Liquido (=)
Resultado liquido R$ 21.874,07| RS 24.515,49| RS 26.645,02 RS 28.147,86 RS 30.647,58| RS 34.637,19
Fonte: elaborado pela autora (2022).

Tabela 18 - Projecdo de vendas e resultado — anual — cenario realista
Projecdo de vendas e resultado - Anual - Cenario realista
Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

1 - Receita bruta (+)

Venda de produtos

RS 758.099,53

RS 854.109,89

RS 982.226,37

RS 1.080.449,01

RS 1.188.493,91

RS 758.099,53

RS 854.109,89

RS 982.226,37

RS 1.080.449,01

RS 1.188.493,91

2 - Dedugoes sobre a receita (-)

Imposto Simples Nacional

R$ 58.601,09

RS 68.926,67

RS 82.605,24

R$93.134,70

RS 104.706,31

R$ 56.473,24

R$ 68.926,67

RS 82.605,24

R$ 93.134,70

RS 104.706,31

3 - Receita liquida (=)

RS 701.626,29

RS 785.183,22

RS 899.621,13

RS 987.314,31

RS 1.083.787,60

4 - Custos matéria prima (-)

Compra de produtos

RS 131.309,99

R$ 157.571,99

RS 181.207,79

RS 199.328,57

RS 219.261,42

RS 131.309,99

RS 157.571,99

RS 181.207,79

RS 199.328,57

RS 219.261,42

5 - Despesas (-)

Despesas fixas

RS 304.680,00

RS 335.148,00

RS 368.662,80

RS 405.529,08

RS 446.081,99

RS 304.680,00

RS 335.148,00

RS 368.662,80

RS 405.529,08

RS 446.081,99

6 - Lucro Liquido

Resultado Liquido

RS 265.636,30

RS 292.463,23

RS 349.750,54

RS 382.456,66

R$ 418.444,19

Fonte: elaborado pela autora (2022).

13.3.2 Projecéo de vendas e resultados no local ja existente no cendério otimista

No cendrio otimista mensal o valor do ticket médio utilizado foi de R$20,00 e tendo

110 vendas por dia. Do més de janeiro ao més de fevereiro foi acrescido 15%, 5% ao més de

marco, 10% ao més de abril, 15% ao més de maio, 5% ao més de junho, 5% de julho, 8% no

més de agosto, decorrente ao dia dos pais, e aos demais meses 5%.
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Ja no cenério otimista anual obteve-se um aumento de 14% do primeiro ano para o segundo, e

nos demais anos teve um crescimento de 20%, enquanto as despesas obtiveram um aumento de

também 10%, conforme a Tabelas 19 e 20.

Tabela 19 - Projecdo de vendas e resultados — mensal — cendrio otimista

Projecdo de vendas e resultado - Mensal - 12 semestre - Cendrio otimista

Més 1 Més 2 Més 3 Més 4 Més 5 Més 6
1- Receita bruta (+)
Vendas de produtos R$66.000,00] R$75.900,000 R$79.695,00[ RS87.664,50| RS 100.814,18| RS 105.854,89
R$ 66.000,00| RS 75.900,00( RS 79.695,00( RS 87.664,50| R$100.814,18| RS 105.854,89
2 - Dedugoes sobre areceita (-)
Imposto - Simples Nacional RS 5.187,60 R$6.117,54| R$6.503,11 RS 7.258,62 RS 8.478,47 R$9.018,84
R$5.187,60] R$6.117,54| R$6.503,11 RS 7.258,62 RS 8.478,47 R$9.018,84
3 - Receita Liquida (=)
R$59.882,46| R$69.782,46| R$73.191,89| R$80.405,88| R$92.335,71| RS 96.836,05
4 - Custos matéria-prima (-)
Compra de produtos R$10.458,00] R$11.290,56| R$11.680,47| RS12.174,63| RS12.33597| RS 12.687,60
R$10.458,00/ R$11.290,56| RS 11.680,47| R$12.174,63| R$12.335,97| R$12.687,60
5- Despesas (-)
Despesas fixas R$25.390,00] R$25.390,00f R$25.390,00f RS25.390,00[ RS25.390,00[ RS 25.390,00
R$25.390,00/ R$25.390,00( R$25.390,00( R$25.390,00| R$25.390,00| RS 25.390,00
6 - Lucro Liquido (=)
Resultado liquido R$24.034,46| R$33.101,90| R$36.121,42| R$42.841,25| R$54.609,74| RS 58.758,45
Projecdo de vendas e resultado - Mensal - 22 semestre - Cendrio otimista
Més 7 Més 8 Més 9 Més 10 Més 11 Més 12
1- Receita bruta (+)
Vendas de produtos R$ 111.147,64| RS 120.039,44| RS 126.041,41| RS 132.343,48| RS 138.960,66| RS 145.908,69
RS 111.147,64| RS 120.039,44| RS 126.041,41| RS 132.343,48| RS 138.960,66| RS 145.908,69
2 - Dedugoes sobre a receita (-)
Imposto - Simples Nacional R$9.569,81| R$10.431,43| RS$11.053,83| R$11.699,16| RS 12.367,50| RS 13.073,42
R$9.569,81| R$10.431,43| R$11.053,83| R$11.699,16/ R$12.367,50 RS 13.073,42
3 - Receita Liquida (=)
R$ 101.577,83| RS 109.608,01| RS 114.987,58| RS 120.644,32| RS 126.593,16| RS 132.835,27
4 - Custos matéria-prima (-)
Compra de produtos RS 13.280,00| RS 14.580,00| RS 14.698,40| RS15.348,69| RS$15.890,53| RS 13.127,50
R$ 13.280,00( RS 14.580,00( RS 14.698,40( RS 15.348,69| RS 15.890,53| RS 13.127,50
5- Despesas (-)
Despesas fixas R$25.390,00] R$25.390,00] RS$25.390,00] R$25.390,00f RS 25.390,00] RS 25.390,00
R$25.390,00| R$25.390,00f R$25.390,00] R$25.390,00| RS$25.390,00( RS$25.390,00
6 - Lucro Liquido (=)
Resultado liquido R$62.907,83| R$69.638,01| RS$74.899,18| R$79.905,63| R$85.312,63| R$94.317,77

Fonte: elaborado pela autora (2022).
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Tabela 20 - Projecdo de vendas e resultado — anual — cenario otimista

Projec¢do de vendas e resultado - Anual - Cenario otimista

Ano 1

Ano 2

Ano 3

Ano 4

Ano 5

1 - Receita bruta (+)

Venda de produtos

RS 1.225.980,84

R$ 1.471.177,01

RS 1.765.412,41

R$ 2.118.494,89

RS 2.542.193,87

RS 1.290.369,89

R$ 1.471.177,01

RS 1.765.412,41

R$ 2.118.494,89

RS 2.542.193,87

2 - Dedugdes sobre a receita (-)

Imposto Simples Nacional

RS 110.759,33

RS 134.906,93

RS 166.478,39

RS 215.662,78

RS 276.336,47

R$ 110.759,33

R$ 134.906,93

R$ 166.478,39

RS 215.662,78

RS 276.336,47

3 - Receita liquida (=)

R$ 1.179.610,56

R$ 1.336.270,08

RS 1.598.934,02

R$ 1.902.832,11

RS 2.265.857,40

4 - Custos matéria prima (-)

Compra de produtos

RS 157.552,35

RS 181.185,20

RS 208.362,98

RS 239.617,43

RS 275.560,04

R$ 157.552,35

RS 181.185,20

R$ 208.362,98

RS 239.617,43

R$ 275.560,04

5 - Despesas (-)

Despesas fixas

RS 304.680,00

RS 335.148,00

RS 368.662,80

RS 295.529,08

RS 325.081,99

R$ 304.680,00

R$ 335.148,00

R$ 368.662,80

R$ 295.529,08

R$ 325.081,99

6 - Lucro Liquido

Resultado Liquido

R$ 717.378,21

R$ 819.936,88

RS 1.021.908,24

R$ 1.367.685,60

R$ 1.665.215,37

Fonte: elaborado pela autora (2022).

13.3.3 Projecédo de vendas e resultados no local ja existente no cenario pessimista

No cenario mensal pessimista foi utilizado o ticket médio de 10 reais, onde somente

90 vendas ocorressem por dia. Todos 0s meses obteve aumento de somente 5% mensalmente.

Ja no cenério anual pessimista obteve 12% de aumento em todos 0s anos e as despesas

aumentaram em 5% ano, conforme as Tabelas 21 e 22.

Tabela 21 - Projecdo de vendas e resultado — mensal — cendrio pessimista

(continua)
Projecdo de vendas e resultado - Mensal - 12 semestre - Cenario pessimista
Més 1 Més 2 Més 3 Més 4 Més 5 Més 6
1- Receita bruta (+)
Vendas de produtos R$27.000,00 R$28.350,00| R$29.767,50| RS 31.255,86| RS33.756,35| RS 35.444,16
R$ 27.000,00( RS 28.350,00] R$29.767,50| RS 31.255,86| RS 33.756,35| RS 35.444,16
2 - Dedugoes sobre a receita (-)
Imposto - Simples Nacional R$1.476,90 RS$1.562,09] RS$1.655,07| RS$1.750,33] R$1.907,23| RS$2.045,13
R$1.476,90, R$1.562,09| R$1.655,07| R$1.750,33| R$1.907,23| R$2.045,13
3 - Receita Liquida (=)
R$25.523,10| R$26.787,92| R$28.112,43| R$29.505,53| R$31.849,12| RS 33.399,03
4 - Custos matéria-prima (-)
Compra de produtos R$8.245,00 R$8.428,95 RS$8.896,46| RS$9.125,63| R$9.271,30| R$9.872,63
R$8.245,00| R$8.428,95| R$8.896,46| RS$9.125,63| R$9.271,30| R$9.872,63
5 - Despesas (-)
Despesas fixas R$25.390,00 R$25.390,00| RS 25.390,00| RS 25.390,00| RS 25.390,00| RS 25.390,00
R$ 25.390,00( RS 25.390,00| RS 25.390,00| R$25.390,00| R$25.390,00| RS 25.390,00
6 - Lucro Liquido (=)
Resultado liquido -R$8.111,90| -R$7.031,04| -R$6.174,03| -R$5.010,10| -R$2.812,18| -RS 1.863,60
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(connclusao)

Projecdo de vendas e resultado - Mensal - 22 semestre - Cenario pessimista

Més 7 Més 8 Més 9 Més 10 Més 11 Més 12
1- Receita bruta (+)
Vendas de produtos RS$37.216,43| RS$39.077,25| RS41.031,12| RS$S43.082,67| RS$45.236,80| RS 47.498,64
R$ 37.216,43| R$39.077,25| R$41.031,12| R$43.082,67| RS 45.236,30( RS 47.498,64
2 - Dedugdes sobre a receita (-)
Imposto - Simples Nacional R$2.184,60 RS$2.332,91| RS$2.490,59| RS$2.653,89| RS$2.827,30| R$3.011,41
R$2.184,60] R$2.332,91| R$2.490,59| RS$2.653,89| R$2.827,30] R$3.011,41
3 - Receita Liquida (=)
R$ 35.031,83| R$36.744,34| RS$38.540,53| R$40.428,78| RS 42.409,50| RS 44.487,23
4 - Custos matéria-prima (-)
Compra de produtos RS 10.115,10| RS 10.385,60[ RS 10.873,60( RS 10.800,00{ RS 11.050,03| RS 10.580,00
R$ 10.115,10[ R$10.385,60 R$10.873,60| RS 10.800,00| RS 11.050,03| RS 10.580,00
5 - Despesas (-)
Despesas fixas R$25.390,00 R$25.390,00| RS 25.390,00| RS 25.390,00| RS25.390,00| RS 25.390,00
RS 25.390,00( RS 25.390,00| RS 25.390,00| R$25.390,00| RS 25.390,00| RS 25.390,00
6 - Lucro Liquido (=)
Resultado liquido -R$ 473,27 R$968,74| R$2.276,93| R$4.238,78) R$5.969,47| R$8.517,23

Fonte: elaborado pela autora (2022).

Tabela 22 - Projecdo de vendas e resultado — anual — cenario pessimista

Projecdo de vendas e resultado - Anual - Cenario pessimista

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
1- Receita bruta (+)
Venda de produtos RS$ 438.716,78| R$491.362,79| RS$550.326,33| RS$616.365,49| RS 690.329,35
R$438.716,78| R$491.362,79| RS$550.326,33| RS 616.365,49| RS 690.329,35
2 - Dedugées sobre areceita (-)
Imposto Simples Nacional RS 25.987,46| R$32.823,03| R$38.412,78| RS$44.686,50| RS$51.705,67
RS 25.987,46 RS 32.823,03 RS 38.412,78 RS 44.686,50| RS 51.705,67

3 - Receita liquida (=)

R$ 412.729,32

R$ 458.539,76

R$ 511.913,55

RS 571.678,99

RS 638.623,68

4 - Custos matéria prima (-)

Compra de produtos

RS 117.644,30

RS 131.761,62

RS 147.573,01

RS 165.281,78

RS 185.115,59

R$ 117.644,30

R$ 131.761,62

RS 147.573,01

RS 165.281,78

R$ 185.115,59

5 - Despesas (-)

Despesas fixas RS 304.680,00] R$319.914,00f RS$335.909,70| RS 352.705,19| RS 370.340,45
R$ 304.680,00| R$319.914,00( RS$335.909,70 RS 352.705,19| RS 370.340,45

6 - Lucro Liquido

Resultado Liquido -R$ 9.594,98 R$6.864,14| R$28.430,84| R$53.692,02| RS 83.167,64

Fonte: elaborado pela autora (2022).

13.4 PROJECAO DE RESULTADOS ECONOMICOS NO NOVO LOCAL

A seguir serd apresentado a projecédo de resultados econémicos estimados em um novo

local de abertura da Padaria Qualitd contanto somente com o servico de drive thru. Esse novo

local seria localizado na cidade de Caxias do Sul, localizado mais especificamente no bairro

Panazzolo, em um terreno que esta disponivel para compra.
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13.4.1 Projecédo de vendas e resultados no novo local no cenario realista

No cenario realista foi utilizado o ticket médio de R$30,00 e 200 pessoas diariamente.
Do més de janeiro a fevereiro obteve crescimento de 15%, para marco 10%, abril obteve
crescimento de 5%, ja paro 0 més de maio 8% em virtude do dia das maes, até o més de agosto

tiveram crescimento de 5%, a partir de setembro o aumento de vendas foi de 3%, conforme a

Tabela 23.

Tabela 23 - Projecdo de vendas e resultado — mensal — cenario realista

Projecdo de vendas e resultado - Mensal - 12 semestre - Cendrio realista

Més 1 Més 2 Meés 3 Més 4 Més 5 Més 6
1- Receita bruta (+)
Vendas de produtos RS 180.000,00| RS 207.000,00| RS 227.700,00| RS 239.085,00| RS 258.211,80| RS 271.122,39
RS 180.000,00| RS 207.000,00| RS 227.700,00| RS 239.085,00| RS 258.211,80( RS 271.122,39
2 - Dedugoes sobre areceita (-)
Imposto - Simples Nacional RS 18.468,00| RS$21.817,80| RS 24.477,75| R$26.036,36] RS 28.480,76] RS 30.203,03
RS 18.468,00| RS 21.817,80| RS 24.477,75| RS 26.036,36] RS 28.480,76| RS 30.203,03

3 - Receita Liquida (=)

RS 161.532,00| RS 185.182,20( RS 203.222,25( RS 213.048,64| RS 229.731,04| RS 240.919,36
4 - Custos matéria-prima (-)
Compra de produtos RS 75.600,00| RS 76.851,32| RS 77.987,36| RS 78.649,35| RS$82.479,36| RS 78.346,52
RS 75.600,00| RS 76.851,32 RS 77.987,36| RS 78.649,35| RS 82.479,36( RS 78.346,52
5 - Despesas (-)
Despesas fixas RS$ 16.200,00| RS 16.200,00| RS 16.200,00| RS 16.200,00| RS 16.200,00( RS 16.200,00
RS 16.200,00| RS 16.200,00| RS 16.200,00| RS 16.200,00| R$ 16.200,00( RS 16.200,00
6 - Lucro Liquido (=)
Resultado liquido R$ 69.732,00| RS 92.130,88| RS 109.034,89| RS 118.199,29| RS 131.051,68| RS 146.372,84

Projegao

de vendas e resultado - Men

sal - 22 semest

re - Cenario realista

Més 7

Més 8

Més 9

Més 10

Més 11

Més 12

1- Receita bruta (+)

Vendas de produtos RS 284.678,51| RS 298.912,44| RS 307.879,81| RS 317.116,20| RS 326.629,70| RS 336.428,58
RS 284.678,51| RS 298.912,44( RS 307.879,81| RS 317.116,20| RS 326.629,70| RS 336.428,58

2 - Dedugdes sobre a receita (-)
Imposto - Simples Nacional RS$ 32.026,33| RS$33.896,67| RS 35.159,87| RS$36.436,65| RS$37.758,39( RS 39.093,00
RS 32.026,33| RS 33.896,67| RS 35.159,87| RS 36.436,65| RS 37.758,39( RS 39.093,00

3 - Receita Liquida (=)

RS 252.652,18| RS 265.015,77| RS 272.719,94| RS 280.679,55| RS 288.871,30( RS 297.335,58
4 - Custos matéria-prima (-)
Compra de produtos RS 78.897,49| R$79.153,78| R$79.568,39| R$80.249,48| R$80.735,49| R$ 81.257,00
RS 78.897,49| RS 79.153,78| RS 79.568,39| RS 80.249,48| RS 80.735,49| RS 81.257,00
5 - Despesas (-)
Despesas fixas R$ 16.200,00 RS 16.200,00| R$ 16.200,00| RS 16.200,00( RS 16.200,00| RS 16.200,00
RS 16.200,00( RS 16.200,00| RS 16.200,00| RS 16.200,00| RS 16.200,00| RS 16.200,00
6 - Lucro Liquido (=)
Resultado liquido RS 157.554,69( RS 169.661,99| R$ 176.951,55| RS 184.230,07| RS 191.935,81| RS 199.878,58

Fonte: elaborado pela autora (2022).

No cenario anual do ano 1 ao ano 2 teve um aumento de 15%, j& para o0 ano 3 foi 10%,
para 0 ano 4 e ao 5 ano de estabelecimento o aumento foi de 10% por ano. Ja as despesas 0

aumento foi de 10% ao ano, conforme a Tabela 24.
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Projecdo de vendas e resultado - Anual - Cenario realista

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
1- Receita bruta (+)
Venda de produtos RS 3.254.764,43| RS$3.742.979,09| R$4.117.277,00| RS 4.529.004,70| RS 4.755.454,94
R$ 3.254.764,43| RS$3.742.979,09| R$4.117.277,00| RS 4.529.004,70| RS 4.755.454,94
2 - Dedugdes sobre areceita (-)
Imposto Simples Nacional RS 363.854,63 RS 333.125,14 RS 404.316,60 RS 482.339,00 RS$ 525.477,77
RS 363.854,63 R$ 333.125,14 R$ 404.316,60 RS 482.339,00 R$ 525.477,77
3 - Receita liquida (=)
R$ 2.890.909,80| RS 3.409.853,95| R$3.712.960,40| RS 4.046.665,70( RS 4.229.977,17
4 - Custos matéria prima (-)
Compra de produtos RS 949.775,54| RS 1.039.649,67| RS 1.164.659,34| RS$1.315.067,83| RS 1.496.346,89
R$949.775,54| RS 1.039.649,67| RS 1.164.659,34| RS 1.315.067,83| RS 1.496.346,89
5- Despesas (-)
Despesas fixas RS 194.400,00 RS 213.840,00 RS 235.224,00 RS 258.746,40 RS 284.621,04
RS 194.400,00 R$ 213.840,00 R$ 235.224,00 RS 258.746,40 R$ 159.622,97
6 - Lucro Liquido
Resultado Liquido R$ 1.746.734,26| R$2.156.364,28| RS 2.313.077,06| RS 2.472.851,47| R$ 2.574.007,31

Fonte: elaborado pela autora (2022).

13.4.2 Projecé&o de vendas e resultados no novo local no cenario otimista

Ja no cenério semestral otimista o ticket médio serd R$35,00 com projecdo de 215

pessoas por dia. Do més de janeiro para fevereiro teve crescimento de 12%, nos demais meses

o crescimento foi de 5%, conforme a Tabela 25.

Tabela 25 - Projecdo de vendas e resultado — mensal — cenario otimista

(continua)
Projecdo de vendas e resultado - Mensal - 12 semestre - Cenario otimista
Més 1 Més 2 Més 3 Més 4 Més 5 Més 6
1- Receita bruta (+)
Vendas de produtos RS 225.750,00| RS 252.840,00| RS 265.482,00( RS 278.756,10( RS 292.693,91| RS 307.328,60
R$ 225.750,00( RS 252.840,00| RS 265.482,00| RS 278.756,10| RS 292.693,91| RS 307.328,60
2 - Dedugodes sobre a receita (-)
Imposto - Simples Nacional R$25.013,10| RS28.469,78| R$30.185,30| RS$31.945,45| R$33.776,88| RS 35.680,85
R$25.013,10| R$28.469,78| R$30.185,30| R$31.945,45| R$33.776,88| RS 35.680,85
3 - Receita Liquida (=)
RS 200.736,90| RS 224.370,22| R$ 235.296,70| R$ 246.810,65| RS 258.917,03| RS 271.647,75
4 - Custos matéria-prima (-)
Compra de produtos RS 78.689,00| R$81.358,49| R$82.497,76 RS83.960,64| RS85.164,96| RS 85.346,19
RS 78.689,00] R$81.358,49| R$82.497,76| R$83.960,64| RS 85.164,96 RS 85.346,19
5 - Despesas (-)
Despesas fixas R$16.200,00| RS 16.200,00[ RS 16.200,00{ R$16.200,00] RS 16.200,00 RS 16.200,00
R$ 16.200,00 RS 16.200,00( R$ 16.200,00{ R$16.200,00| RS 16.200,00] RS 16.200,00
6 - Lucro Liquido (=)
Resultado liquido RS 105.847,90| RS 126.811,73| RS 136.598,94| RS 146.650,01| R$ 157.552,07| RS 170.101,56
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(conclusao)

Projecdo de vendas e resultado - Mensal - 22 semestre - Cenario otimista

Més 7

Més 8

Més 9

Més 10

Més 11

Més 12

1- Receita bruta (+)

Vendas de produtos R$ 322.695,03| RS 338.829,78| RS 355.771,27| RS 373.559,83| RS 392.237,83| R$ 411.849,72
R$ 322.695,03| RS 338.829,78| RS 355.771,27| RS 373.559,83| RS 392.237,83| R$ 411.849,72
2 - Dedugdes sobre a receita (-)
Imposto - Simples Nacional R$ 37.690,78| RS$39.812,50( R$42.052,16| RS$46.881,76] RS50.324,11 R$53.952,31
R$ 37.690,78| RS 39.812,50( RS 42.052,16| RS 46.881,76] R$50.324,11| R$53.952,31
3 - Receita Liquida (=)
RS 285.004,25| RS 299.017,28| RS 313.719,11| RS 326.678,07| RS 341.913,72( RS 357.897,41
4 - Custos matéria-prima (-)
Compra de produtos RS 86.389,46| RS 87.134,69| RS 89.346,75| RS$92.478,46| RS 93.168,00[ RS 95.791,65
RS 86.389,46| RS 87.134,69| RS 89.346,75| R$92.478,46| R$93.168,00 RS 95.791,65
5 - Despesas (-)
Despesas fixas R$ 16.200,00| RS 16.200,00( RS 16.200,00 RS 16.200,00| RS 16.200,00 RS 16.200,00
R$ 16.200,00| RS 16.200,00( RS 16.200,00| RS 16.200,00| RS 16.200,00( RS 16.200,00
6 - Lucro Liquido (=)
Resultado liquido R$ 182.414,79| RS 195.682,59| RS 208.172,36( R$ 217.999,61| RS 232.545,72( RS 245.905,76

Fonte: elaborado pela autora (2022).

No cenario anual otimista do ano 1 ao ano 2 o aumento foi de 10%, ja do segundo ano

ao terceiro o0 aumento foi de 5%. Nos demais anos até chegar ao ano cinco o aumento foi de 3%

ao ano. E as despesas obtiveram aumento de 10% ao ano, conforme a Tabela 26.

Tabela 26 - Projecdo de vendas e resultado — anual — cenario otimista

Projecdo de vendas e resultado - Anual - Cenario otimista

Ano1l Ano 2 Ano 3 Ano4 Ano 5
1- Receita bruta (+)
Venda de produtos RS 3.817.794,07| RS 4.199.573,48| RS 4.409.552,15| RS 4.541.838,72| RS 4.678.093,88
R$ 3.817.794,07| RS 4.199.573,48| RS 4.409.552,15| RS 4.541.838,72| RS 4.678.093,88
2 - Dedugdes sobre a receita (-)
Imposto Simples Nacional R$455.784,99| R$587.940,29] R$636.298,38| RS 666.741,92 R$ 697.971,61
R$ 455.784,99| R$587.940,29| RS$636.298,38] RS 666.741,92 R$ 697.971,61
3 - Receita liquida (=)
RS 4.273.579,06| RS 4.787.513,77| RS 5.045.850,53| RS 5.208.580,64| RS 5.376.065,49
4 - Custos matéria prima (-)
Compra de produtos RS 1.249.591,26| RS 1.499.509,51| RS 1.799.411,41| R$ 2.159.293,69| RS 2.591.152,42
RS 1.249.591,26| RS 1.499.509,51| RS 1.799.411,41| RS 2.159.293,69| RS 2.591.152,42
5- Despesas (-)
Despesas fixas R$194.400,00] RS 213.840,00] R$235.224,00] RS 258.746,40 RS 284.621,04
R$ 194.400,00| R$213.840,00( RS$235.224,00] RS 258.746,40 RS 284.621,04
6- Lucro Liquido
Resultado Liquido R$ 2.829.587,80| RS 3.074.164,26| RS 3.011.215,12| RS 2.790.540,55| RS 2.500.292,03

Fonte: elaborado pela autora (2022).
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13.4.3 Projecédo de vendas e resultados no novo local no cenario realista

Ja no cenério pessimista o ticket médio serd& R$25,00 e em media 170 pessoas

diariamente passardo pelo drive thru. Durante todo o0 ano o aumento seria de 5% ao meés,

conforme a Tabela 27.

Tabela 27 - Projecdo de vendas e resultado — mensal — cenario pessimista

Projecdo de vendas e resultado - Mensal - 12 semestre - Cenario pessimista

Més 1 Més 2 Més 3 Més 4 Més 5 Més 6
1- Receita bruta (+)
Vendas de produtos RS 127.500,00| RS 133.875,00| RS 140.568,75| RS 147.597,18| RS 159.404,95| RS 167.375,19
R$ 127.500,00( RS 133.875,00| RS 140.568,75| RS 147.597,18| RS 159.404,95| R$ 167.375,19
2 - Dedugbes sobre a receita (-)
Imposto - Simples Nacional RS 11.768,25| R$12.410,21| RS$13.072,89| RS 13.785,58| RS 14.952,18( RS 15.766,74
R$ 11.768,25| R$12.410,21| R$13.072,89| RS$13.785,58| RS 14.952,18| RS 15.766,74
3 - Receita Liquida (=)
R$ 115.731,75| RS 121.464,79| RS 127.495,86| RS 133.811,60| RS 144.452,77| RS 151.608,45
4 - Custos matéria-prima (-)
Compra de produtos R$ 62.796,46| R$63.313,16| R$64.792,46| R$65.197,36| R$65.978,16| RS 66.346,64
R$ 62.796,46| R$63.313,16| R$64.792,46| R$65.197,36| R$65.978,16| RS 66.346,64
5- Despesas (-)
Despesas fixas R$16.200,00{ R$16.200,00{ RS$16.200,00| RS$16.200,00| RS$16.200,00{ RS 16.200,00
R$ 16.200,00{ R$16.200,00| R$16.200,00| R$16.200,00| RS 16.200,00| RS 16.200,00
6 - Lucro Liquido (=)
Resultado liquido R$36.735,29| R$41.951,63| R$46.503,40| R$52.414,24| R$62.274,61| RS$69.061,81
Projecdo de vendas e resultado - Mensal - 22 semestre - Cenario pessimista
Més 7 Més 8 Més 9 Més 10 Més 11 Més 12
1- Receita bruta (+)
Vendas de produtos RS 175.743,94| RS 184.531,13| RS 193.757,68| RS 193.757,68( RS 203.445,56| RS 213.617,83
R$ 175.743,94| RS 184.531,13| RS 193.757,68| RS 193.757,68| RS 203.445,56| RS 213.617,83
2 - Dedugodes sobre a receita (-)
Imposto - Simples Nacional RS 16.625,38| RS 17.696,54| RS 18.833,25| R$19.027,00] RS20.181,80| RS 21.404,51
R$ 16.625,38| RS 17.696,54| RS 18.833,25| R$19.027,00] RS20.181,80| RS 21.404,51
3 - Receita Liquida (=)
R$ 159.118,56| RS 166.834,59| RS 174.924,43| RS 174.730,68| RS 183.263,76| R$ 192.213,32
4 - Custos matéria-prima (-)
Compra de produtos RS 67.316,65| RS68.431,49| RS$69.234,15 RS$70.367,52| R$71.356,13| RS 70.431,47
R$ 67.316,65| R$68.431,49| R$69.234,15 R$70.367,52| RS 71.356,13| RS 70.431,47
5- Despesas (-)
Despesas fixas RS$ 16.200,00{ RS 16.200,00[ RS 16.200,00| RS 16.200,00 RS 16.200,00| RS 16.200,00
R$ 16.200,00| RS 16.200,00] RS 16.200,00( RS 16.200,00| RS 16.200,00| RS 16.200,00
6 - Lucro Liquido (=)
Resultado liquido R$75.601,91| R$82.203,10| R$89.490,28| RS 88.163,16| R$ 95.707,63| RS 105.581,85

Fonte: elaborado pela autora (2022).
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No cenério anual obteve aumento de 12% até o ano 5, enquanto as despesas

aumentaram 10% ao ano, conforme a Tabela 28.

Tabela 28 - Projecdo de vendas e resultado — anual — cenério pessimista

Projecdo de vendas e resultado - Anual - Cenario pessimista

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
1- Receita bruta (+)
Venda de produtos R$2.041.174,89| RS2.286.115,87| RS$2.560.449,77| RS2.867.703,74| R$3.211.828,18
RS 2.041.174,89| R$2.286.115,87| RS 2.560.449,77| RS 2.867.703,74| RS 3.211.828,18
2 - DedugGes sobre a receita (-)
Imposto Simples Nacional R$195.524,33] RS$239.584,94| R$278.832,98| R$322.903,44| R$371.929,70
RS 195.524,33 RS 239.584,94 RS 278.832,98 R$322.903,44| RS$371.929,70
3 - Receitaliquida (=)
RS 1.845.650,56| RS 2.046.530,93| RS$2.281.616,79| RS 2.544.800,30| RS 2.839.898,48
4 - Custos matéria prima (-)
Compra de produtos RS 805.561,65 RS 870.006,58 R$939.607,10| RS 1.014.775,66| RS$1.095.957,71
RS 805.561,65 RS 870.006,58 R$939.607,10( RS 1.014.775,66| R$1.095.957,71
5- Despesas (-)
Despesas fixas RS 194.400,00 RS 213.840,00 RS 235.224,00 R$258.746,40| RS 284.621,04
RS 194.400,00 RS 213.840,00 RS 235.224,00 R$ 258.746,40( RS 284.621,04
6 - Lucro Liquido
Resultado Liquido RS 845.688,91 R$962.684,35| RS 1.106.785,69| RS$1.271.278,24| RS 1.459.319,73

Fonte: elaborado pela autora (2022).

13.5 FLUXO DE CAIXA NO LOCAL EXISTENTE

O fluxo de caixa se assemelha a projecdo de vendas, em cada cenario sera apresentado
o fluxo de caixa mensal e anual. Os fluxos de caixa a seguir se referem a unidade que sera
adicionado o servico no bairro Planalto.

Nos trés cenarios projetados o fluxo se mantem positivo, muito deve-se ao estoque de
matéria-prima do primeiro més, que ja estd contemplado no investimento inicial,
proporcionando um pulmao inicial no caixa. Também é reservado um capital de giro de R$

15.000,00 para eventuais necessidades extras nos primeiros meses de operacao.

13.5.1 Fluxo de caixa projetado em cenario realista

Nas Tabelas 29 e 30 verificamos o fluxo de caixa mensal do semestre e ano, referente

ao do cenario realista.



Tabela 29 - Fluxo de caixa — mensal — 1° semestre — cenario realista
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Fluxo de Caixa - Mensal - 12 Semestre - Cenario realista

Entradas (+) Més 1 Més 2 Més 3 Meés 4 Més 5 Més 6
Recebimento vendas débito RS 8.796,48 | RS 10.318,63 | RS 18.890,15 [ RS 20.363,89 [ RS 20.388,13 | RS 23.410,78
Recebimento vendas crédito RS 18.613,52 | RS 19.163,96 [ R$ 20.314,10 | RS 23.404,56 | RS 23.940,10 | RS 22.400,83
Recebimento Alimenta¢do/Refeicdo | RS 13.840,00 | RS 15.238,91 | RS 11.151,50 | RS 8.966,09 | RS 12.490,19 | R$ 10.257,60
Recebimento em dinheiro RS 3.300,00 [ RS 6.511,00 [ RS 6.000,00 | RS 6.439,00 | RS 7.089,00 | RS 6.063,00
RS 44.550,00 | RS 51.232,50 | RS 56.355,75 | RS 59.173,54 | RS 63.907,42 | RS 62.132,21
Saidas (-)
Impostos - RS 3.078,41 | RS 3.632,38 | RS 4.068,89 | RS 4.325,59 [ RS 4.729,15
Matéria-prima RS 8.350,00 [ RS 9.537,69 [ RS 9.985,42 | R$ 10.316,20 | R$ 11.359,00 | RS 11.830,75
Despesas fixas RS 25.390,00 [ RS 25.390,00 [ RS 25.390,00 | R$ 25.390,00 | RS 25.390,00 | RS 25.390,00
RS 33.740,00 | RS 38.006,10 | RS 39.007,80 | RS 39.775,09 | RS 41.074,59 | R$ 41.949,90
Saldo (=)
Saldo RS 10.810,00 | RS 13.226,40 | RS 17.347,95 | RS 19.398,45 | RS 22.832,83 | R$ 20.182,31
Fluxo de Caixa - Mensal - 22 Semestre - Cenario realista
Entradas (+) Més 7 Més 8 Més 9 Més 10 Més 11 Més 12
Recebimento vendas débito RS 24.260,48 | RS 24.035,70 [ RS 23.118,93 | RS 23.368,96 | RS 25.244,13 | RS 26.823,78
Recebimento vendas crédito RS 24.390,01 | RS 22.419,73 | RS 24.541,72 | RS 25.819,48 | RS 26.637,78 | RS 27.312,56
Recebimento Alimentagdo/Refeicdo | RS 6.980,58 | RS 10.997,45 | RS 10.917,10 | RS 10.399,67 | RS 10.419,84 | RS 9.193,21
Recebimento em dinheiro RS 8.365,00 [ RS 9.743,00 [ RS 10.634,00 | RS 11.700,00 | R$ 11.125,00 | R$ 12.300,00
RS 63.996,07 | RS 67.195,88 | RS 69.211,75 | RS 71.288,11 | RS 73.426,75 | R$ 75.629,55
Saidas (-)
Impostos RS 4.628,85 | R$ 4.793,31 | R$ 5.059,85 [ R$ 5.239,33 [ RS 5.432,15 [ RS 5.639,17
Matéria-prima RS 11.938,69 [ RS 12.230,54 [ RS 11.937,40 | R$ 12.318,10 | RS 11.750,00 | RS 9.756,20
Despesas fixas RS 25.390,00 [ RS 25.390,00 [ R$ 25.390,00 | R$ 25.390,00 | RS 25.390,00 | RS 25.390,00
RS 41.957,54 | RS 42.413,85 | RS 42.387,25 | R$ 42.947,43 | R$ 42.572,15 | RS 40.785,37
Saldo (=)
Saldo RS 22.038,53 | RS 24.782,03 | RS 26.824,50 | R$ 28.340,68 | R$ 30.854,60 | RS 34.844,18
Fonte: elaborado pela autora (2022).
Tabela 30 - Fluxo de caixa — anual — cenario realista
Fluxo de Caixa - Anual - Cendrio realista
Entradas (+) ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Recebimento vendas débito RS 249.020,04 | RS 239.824,05 | RS 318.978,99 | RS  400.313,84 | RS  413.218,43
Recebimento vendas crédito RS 278.958,35 | RS 293.750,04 | RS 330.965,36 | RS 412.856,47 | RS 416.822,88
Recebimento Alimentagdo/Refei¢cdo | RS 130.852,14 | RS 175.117,57 | RS 178.777,28 | RS 149.847,98 | RS 217.388,51
Recebimento em dinheiro RS 99.269,00 | RS 163.122,80 | RS 173.865,00 | RS 139.827,00 | RS 165.700,00
RS 758.099,53 | R$ 871.814,46 | RS 1.002.586,63 | RS 1.102.845,29 | RS 1.213.129,82
Saidas (-)
Impostos RS 50.627,08 | RS 65.167,33 [ RS 79.605,23 | RS 89.134,70 | RS 100.706,31
Matéria-prima RS 131.309,99 | R$ 157.571,99 | RS 181.207,79 | RS 199.328,57 | RS 219.261,42
Despesas fixas RS 304.680,00 | RS 335.148,00 | RS 368.662,80 | RS 405.529,08 | RS 446.081,99
RS 486.617,07 | RS 557.887,32 | RS 629.475,82 | RS 693.992,35 | RS 766.049,72
Saldo (=)
Saldo RS 271.482,46 | RS 313.927,14 | RS 373.110,81 | RS 408.852,94 | RS 447.080,10

Fonte: elaborado pela autora (2022).

13.5.2 Fluxo de caixa projetado em cenario otimista

Nas Tabelas 31 e 32 verificamos o fluxo de caixa mensal do semestre, referente ao do

cenario otimista.



Tabela 31 - Fluxo de caixa — mensal — cenario otimista
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Fluxo de Caixa - Mensal - 12 Semestre - Cenario otimista

Entradas (+) Més 1 Més 2 Més 3 Més 4 Més 5 Més 6
Recebimento vendas débito RS 20.186,97 | RS 23.830,15 | RS 25.988,86 | RS 28.785,17 | RS 31.690,73 | RS 36.987,84
Recebimento vendas crédito RS 17.000,00 | RS 25.950,85 | RS 28.937,14 | RS 32.290,83 | RS 37.960,37 [ RS 40.318,10
Recebimento Alimentacdo/Refeicdo | RS 12.981,03 [ RS 15.115,00 | RS 13.560,00 | RS 14.588,50 | RS 17.033,08 | RS 13.000,95
Recebimento em dinheiro RS 15.832,00 | RS 11.004,00 | RS 11.209,00 | RS 12.000,00 | RS 14.130,00 | RS 15.548,00
RS 66.000,00 | RS 75.900,00 | RS 79.695,00 | RS 87.664,50 | RS 100.814,18 | RS 105.854,89
Saidas (-)
Impostos - RS 5.187,60 [ RS 6.117,54 | RS 6.503,11 [ RS  7.258,62 | RS  8.478,47
Matéria-prima RS 10.458,00 | RS 11.290,56 | RS 11.680,47 | RS 12.174,63 | RS 12.174,63 | RS 12.687,60
Despesas fixas RS 25.390,00 | RS 25.390,00 | RS 25.390,00 | RS 25.390,00 | RS 25.390,00 | RS 25.390,00
RS 35.848,00 | RS 41.868,16 | RS 43.188,01 | R$ 44.067,74 | R$ 44.823,25 | R$ 46.556,07
Saldo (=)
Saldo RS 30.152,00 | RS 34.031,84 | RS 36.506,99 | RS 43.596,76 | RS 55.990,93 | RS 59.298,82
Fluxo de Caixa - Mensal - 22 Semestre - Cendrio otimista
Entradas (+) Més 7 Més 8 Més 9 Més 10 Més 11 Més 12
Recebimento vendas débito RS 43.549,31 | RS 47.432,96 | RS 48.755,76 | RS 51.897,16 | RS 53.437,35 | RS 57.612,56
Recebimento vendas crédito RS 46.912,83 | RS 51.003,12 | RS 53.912,08 | RS 55.168,00 | RS 58.390,48 | RS 60.318,93
Recebimento Alimentacdo/Refeicdo | RS  9.367,50 | RS 11.220,36 | RS  9.813,57 | RS 11.318,32 | RS 11.972,83 | RS 11.659,30
Recebimento em dinheiro RS 11.318,00 | RS 10.383,00 | RS 13.560,00 [ RS 13.960,00 | RS 15.160,00 | RS 16.318,00
R$ 111.147,64 | RS 120.039,44 | RS 126.041,41 | RS 132.343,48 | RS 138.960,66 | RS 145.908,79
Saidas (-)
Impostos RS 9.018,84 | RS 9.569,81 | RS 10.431,43 | RS 11.053,83 | RS 11.699,16 | RS 12.367,50
Matéria-prima RS 13.280,00 | RS 14.580,00 | RS 14.698,40 [ RS 15.348,69 | RS 15.890,53 | RS 13.127,50
Despesas fixas RS 25.390,00 | RS 25.390,00 | RS 25.390,00 | RS 25.390,00 | RS 25.390,00 | RS 25.390,00
RS 47.688,84 | RS 49.539,81 | RS 50.519,83 | RS 51.792,52 | RS 52.979,69 | RS 50.885,00
Saldo (=)
Saldo RS 63.458,80 | RS 70.499,63 | RS 75.521,58 [ RS 80.550,96 | RS 85.980,97 | R$ 95.023,79
Fonte: elaborado pela autora (2022).
Tabela 32 - Fluxo de caixa — anual — cenario otimista
Fluxo de Caixa - Anual - Cendrio otimista
Entradas (+) ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Recebimento vendas débito RS 470.154,82 | RS 557.957,84 | RS 651.318,36 [ RS 793.436,98 | RS 856.183,74

Recebimento vendas crédito

RS 508.162,73

RS 563.079,38

RS 688.137,84

RS 836.319,34

RS 937.397,38

Recebimento Alimentagdo/Refeigdo

RS 151.630,44

RS 178.910,79

RS 227.589,21

RS 245.624,57

RS 395.974,75

Recebimento em dinheiro

RS 160.422,00

RS 171.229,00

RS 198.367,00

RS 243.114,00

RS 352.638,00

R$ 1.290.369,99

R$ 1.471.177,01

R$ 1.765.412,41

R$ 2.118.494,89

R$ 2.542.193,87

Saidas (-)

Impostos RS 97.685,91 [ RS 120.906,93 | RS 152.978,39 | RS 198.298,25 | RS 257.693,13

Matéria-prima RS 157.391,01 | RS 181.185,20 | RS 208.362,98 [ RS 239.617,43 | RS 275.560,04

Despesas fixas RS 304.680,00 | RS 335.148,00 | RS 368.662,80 | RS 295.529,08 | RS 325.081,99
RS 559.756,92 | RS 637.240,13 | RS 730.004,17 | RS 733.444,76 | RS 858.335,16

Saldo (=)

Saldo RS 730.613,07 | RS 833.936,88 | R$ 1.035.408,24 | RS 1.385.050,13 | RS 1.683.858,71

Fonte: elaborado pela autora (2022).

13.5.3 Fluxo de caixa projetado em cenario pessimista

Nas Tabelas 33 e 34 verificamos o fluxo de caixa mensal do semestre, referente ao do

cenario pessimista.



Tabela 33 - Fluxo de caixa projetado em cenario pessimista
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Fluxo de Caixa - Mensal - 12 Semestre - Cendrio pessimista

Entradas (+) Meés 1 Més 2 Més 3 Meés 4 Més 5 Més 6
Recebimento vendas débito RS 8.398,36 | RS 8.940,13 | RS 9.117,93 | RS 9.975,42 | RS 10.398,45 | RS 11.397,13
Recebimento vendas crédito RS 9.295,14 | RS 9.360,86 | RS 9.398,18 | RS 10.318,26 | RS 11.816,32 | RS 12.460,57
Recebimento Alimentagdo/Refei¢do | RS 5.376,50 | RS 5.949,01 | RS 6.391,39 | RS 5.602,18 [ RS 5.871,58 | RS 5.774,46
Recebimento em dinheiro RS 3.930,00 | RS 4.100,00 | RS 4.860,00 | RS 5.360,00 | RS 5.670,00 | RS 5.812,00
R$ 27.000,00 | RS 28.350,00 [ RS 29.767,50 | R$ 31.255,86 | RS 33.756,35 | RS 35.444,16
Saidas (-)
Impostos - RS 1.476,90 [ RS 1.562,09 | RS 1.655,07 | RS 1.750,33 | RS 1.907,23
Matéria-prima RS 824500 | RS 8.428,95| RS 8.896,46 | RS 9.12563 | RS 9.271,30 | RS 9.872,63
Despesas fixas RS 25.390,00 | RS 25.390,00 | RS 25.390,00 | RS 25.390,00 | RS 25.390,00 | RS 25.390,00
R$ 33.635,00 [ RS 35.295,85 [ RS 35.848,55 | RS 36.170,70 | RS 36.411,63 | RS 37.169,86
Saldo (=)
Saldo -R$ 6.635,00 |-RS 6.945,85 |-RS 6.081,05 (-RS 4.914,84 |-RS 2.655,28 |-RS 1.725,70
Fluxo de Caixa - Mensal - 22 Semestre - Cendrio pessimista
Entradas (+) Més 7 Més 8 Més 9 Més 10 Més 11 Més 12
Recebimento vendas débito RS 12.618,07 | RS 12.913,63 | RS 13.815,86 | RS 14.912,68 | RS 15.386,43 | RS 17.482,63
Recebimento vendas crédito RS 13.970,10 | RS 13.315,91 | RS 13.965,92 | RS 15.278,33 | RS 16.718,39 | RS 16.690,18
Recebimento Alimentagdo/Refeicdo | RS 4.236,20 | RS 6.330,71 | RS 6.330,91 | RS 5.572,66 | RS 5.614,98 | RS 6.318,83
Recebimento em dinheiro RS 6.392,00 | RS 6.517,00 | RS 6.918,43 | RS 7.319,00 | R$ 7.517,00 | RS 7.007,00
R$ 37.216,37 | R$ 39.077,25 | RS 41.031,12 | R$ 43.082,67 | RS 45.236,80 | RS 47.498,64
Saidas (-)
Impostos RS 2.04513 | RS 2.184,60 [ RS 2.332,91 | R$ 2.490,59 | RS 2.653,89 [ RS 2.827,30
Matéria-prima RS 10.115,10 | RS 10.385,60 | RS 10.873,60 | RS 10.800,00 | RS 11.050,03 | RS 10.580,00
Despesas fixas RS 25.390,00 | RS 25.390,00 | RS 25.390,00 | RS 25.390,00 | RS 25.390,00 | RS 25.390,00
R$ 37.550,23 [ RS 37.960,20 [ RS 38.596,51 | RS 38.680,59 | RS 39.093,92 | RS 38.797,30
Saldo (=)
Saldo -R$ 333,86 | RS 1.117,05 [ RS 2.434,61 | R$ 4.402,08 | RS 6.142,88 [ RS 8.701,34
Fonte: elaborado pela autora (2022).
Tabela 34 - Fluxo de caixa — anual — cenario pessimista
Fluxo de Caixa - Anual - Cenario pessimista
Entradas (+) ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Recebimento vendas débito RS 146.996,64 | RS 168.987,02 | RS 179.398,53 | RS 187.240,49 | R$ 212.936,93
Recebimento vendas crédito RS 148.693,58 | RS 172.142,50 [ RS 180.696,61 | RS 199.095,32 | RS 223.860,55
Recebimento Alimentacdo/Refeicdo | RS 69.594,56 | RS 72.530,27 | RS 93.371,19 | RS 113.935,68 | RS 125.449,87
Recebimento em dinheiro RS 73.432,00 | RS 77.703,00 [ RS 96.860,00 | RS 116.094,00 | RS 128.082,00
RS 438.716,78 | RS 491.362,79 | R$ 550.326,33 [ R$ 616.365,49 [ R$ 690.329,35
Saidas (-)
Impostos RS 20.886,04 | RS 30.823,04 | RS 35.412,78 | R$ 41.686,50 | RS 48.705,67
Matéria-prima RS 117.644,30 | RS 131.761,62 | RS 147.573,01 | RS 165.281,78 | RS 185.115,59
Despesas fixas RS 304.680,00 | RS 319.914,00 | R$ 335.909,70 | R$ 352.705,19 | RS 370.340,45
RS 443.210,34 | RS 482.498,66 | RS 518.895,49 | RS 559.673,47 | RS 604.161,71
Saldo (=)
Saldo -R$ 4.493,56 | RS 8.864,13 | RS 31.430,84 | RS 56.692,02 | RS 86.167,64

Fonte: elaborado pela autora (2022).

13.6 FLUXO DE CAIXA NO NOVO LOCAL

O fluxo de caixa se assemelha a projecéo de vendas, em cada cenario sera apresentado

o fluxo de caixa mensal e anual. Os fluxos de caixa a seguir se referem a nova unidade da

Padaria Qualita, no bairro Pan

azzolo.
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Nos trés cenérios projetados o fluxo se mantem positivo, muito deve-se ao estoque de
matéria-prima do primeiro més, que ja esta contemplado no investimento inicial,
proporcionando um pulmao inicial no caixa. Também é reservado um capital de giro de R$

15.000,00 para eventuais necessidades extras nos primeiros meses de operacao.

13.6.1 Fluxo de caixa projetado em cenério realista

Nas Tabelas 35 e 36 verificamos o fluxo de caixa mensal do semestre, referente ao do

cenario realista.

Tabela 35 - Fluxo de caixa — mensal — cenario realista
Fluxo de Caixa - Mensal - 12 Semestre - Cendrio realista

Entradas (+) Més 1 Més 2 Més 3 Més 4 Més5 Meés 6

Recebimento vendas débito RS 72.978,34 | RS 79.745,63 | RS 84.979,34 | RS 88.593,49 | RS 92.793,81 | RS 96.987,30

Recebimento vendas crédito RS 75.865,88 | RS 83.513,71 | RS 87.496,63 | RS 91.378,9% | RS 95.976,00 | RS 99.349,03

Recebimento Alimentacdo/Refeicio | RS 15.177,78 | RS 24.740,66 | RS 28.785,03 | RS 30.457,55 | RS 33.453,99 | RS 37.698,06

Recebimento em dinheiro RS 15.978,00 | RS 19,000,00 | RS 26.439,00 | RS 28.655,00 | RS 35.988,00 | RS 37.083,00
RS 180.000,00 | RS 207.000,00 | RS 227.700,00 | RS 239.085,00 | RS 258.211,30 | RS 112,39

Saidas (-)

Impostos - RS 18.468,00 | RS 21.817,80 | RS 147175 | RS 26.036,36 | RS 28.480,76

Matéria-prima RS 75.600,00 | RS 76.851,32 | RS 77.987,36 | RS 78.649,35 | RS 82.479,36 | RS 78.346,52

Despesas fixas RS 16.200,00 | RS 16.200,00 | RS 16.200,00 | RS 16.200,00 | RS 16.200,00 | RS 16.200,00
RS 91.800,00 | RS 11151932 | RS 116.005,16 | RS 119.327,10 | RS 124.715,72 | RS 123.027,28

Saldo (=)

Saldo RS 88.200,00 | RS 95.480,68 | RS 111,694,84 | RS 119.757,90 | RS 133.496,08 | RS 148.095,11

Fluxo de Caixa - Mensal - 22 Semestre - Cendrio realista

Entradas (+) Més 7 Més 8 Més 9 Més 10 Més 11 Més 12

Recebimento vendas déhito RS 100.978,63 | RS 104.523,97 | RS 106.349,36 | RS 110.631,47 | RS 111.354,97 | RS 113.489,65

Recebimento vendas crédito RS 102.349,47 | RS 106.168,14 | RS 107.364,98 | RS 109.324,39 | RS 112.179.36 | RS 114.749,38

Recehimento Alimentagdo/Refeicio | RS 3812741 | RS 44.167,33 | RS 47.631,47 | RS 46.743,95 | RS 50.798,37 | RS 51.364,5

Recebimento em dinheiro RS 5.223,00 | RS 4,053,00 | RS 46.534,00 | RS 50.416,39 | RS 52.297,00 | RS 56.825,00
RS 284.678,51 | R 298.912,44 | RS 307.879,81 | RS 317.116,20 | RS 326.629,70 | RS 336.428,58

Saidas (-)

Impostos RS 30.203,03 | RS 32.026,33 | RS 33.896,67 | RS 35.159,87 | RS 36.436,65 | RS 3175839

Matéria-prima RS 78.897,35 | RS 79.153,78 | RS 79.568,39 | RS 80.249,48 | RS 80.735,49 | RS 81.257,00

Despesas fixas RS 16.200,00 | RS 16.200,00 | RS 16.200,00 | RS 16.200,00 | RS 16.200,00 | RS 16.200,00
RS 125.300,38 | RS 127.380,11 | RS 129.665,06 | RS 131.609,35 | RS 133372,14 | RS 135.215,39

Saldo (=)

Saldo RS 159.378,13 | RS 171532,33 | RS 17821475 | RS 185.506,85 | RS 193.257,56 | RS 20021319

Fonte: elaborado pela autora (2022).



Tabela 36 - Fluxo de caixa — anual — cenario realista

103

Fluxo de Caixa - Anual - Cenario realista

Entradas (+) ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Recebimento vendas débito | RS 1.163.405,96 | RS 1.294.818,92 | RS 1.479.202,31 | RS 1.534.364,69 | RS 1.671.304,56
Recebimento vendas crédito | RS 1.185.715,93 | RS 1.348.389,12 | RS 1.368.287,98 | RS 1.659.874,64 | RS 1.639.908,47
Recebimento Alimentagdo RS  449.146,15 | RS  546.975,38 | RS  629.821,69 | RS 661.803,85 [ RS  712.984,24
Recebimento em dinheiro RS 456.496,39 | RS 552.795,67 | RS 639.965,02 | RS 672.961,52 | RS 731.257,67
RS 3.254.764,43 | RS 3.742.979,09 | R$ 4.117.277,00 | R$ 4.529.004,70 | RS 4.755.454,94
Saidas (-)
Impostos RS 324.761,61 | RS 442.844,30 | RS 527.007,68 | RS 619.499,19 | RS 672.695,97
Matéria-prima RS 949.775,40 RS 1.039.649,67 RS 1.164.659,34 RS 1.315.067,83 RS 1.496.346,89
Despesas fixas RS 194.400,00 R$ 213.840,00 RS 235.224,00 RS 258.746,40 RS 284.621,04
RS 1.468.937,01 | RS 1.696.333,97 | RS 1.926.891,02 | R$ 2.193.313,42 | R$ 2.453.663,90
Saldo (=)
Saldo RS 1.785.827,42 | RS 2.046.645,12 | R$ 2.190.385,98 | R$ 2.335.691,28 | RS 2.301.791,04

Fonte: elaborado pela autora (2022).

13.6.2 Fluxo de caixa projetado em cendrio otimista

Nas Tabelas 37 e 38 verificamos o fluxo de caixa mensal do semestre, referente ao do

cenario otimista.

Tabela 37 - Fluxo de caixa — mensal — cendario otimista

Fluxo de Caixa - Mensal - 12 Semestre - Cendrio otimista

Entradas (+) Més 1 Més 2 Més 3 Més 4 Més 5 Més 6
Recebimento vendas débito RS 93.323,79 [ RS 98.543,16 | RS 100.198,09 | RS 101.254,24 | RS 104.189,08 | RS 108.986,41
Recebimento vendas crédito RS 94.931,37 | RS 100.193,41 | RS 102.634,15 | RS 104.862,76 | RS 105.649,10 | RS 107.643,11
Recebimento Alimentacdo/Refei¢do | RS 19.144,84 | RS 25.767,43 | RS 31.076,76 | RS 35.364,10 | RS 40.257,73 | RS 43.360,08
Recebimento em dinheiro RS 18.350,00 | RS 28.336,00 | RS 31.573,00 | RS 37.275,00 | RS 42.598,00 | RS 47.339,00
R$ 225.750,00 | R$ 252.840,00 | RS 265.482,00 | RS 278.756,10 | RS 292.693,91 | RS 307.328,60
Saidas (-)
Impostos - RS 25.013,10 | RS 28.469,78 | RS 30.185,30 | RS 31.945,45 | RS 33.776,88
Matéria-prima RS 70.689,00 | RS 72.358,49 | RS 74.497,76 | RS 78.960,64 | RS 80.164,96 | RS 82.346,19
Despesas fixas RS 16.200,00 | RS 16.200,00 | RS 16.200,00 | RS 16.200,00 | RS 16.200,00 | RS 16.200,00

RS 86.889,00

R$ 113.571,59

RS 119.167,54

R$ 125.345,94

RS 128.310,41

RS 132.323,07

Saldo (=)
Saldo R$ 138.861,00 | R$ 139.268,41 | R$ 146.314,46 | R$ 153.410,16 | R$ 164.383,50 | R$ 175.005,53
Fluxo de Caixa - Mensal - 22 Semestre - Cendrio otimista

Entradas (+) Més 7 Més 8 Més 9 Més 10 Més 11 Més 12
Recebimento vendas débito RS 112.692,27 | RS 115.161,69 | RS 118.163,00 | RS 123.246,32 | RS 127.746,39 | RS 132.896,03
Recebimento vendas crédito RS 113.349,83 | RS 117.965,50 | RS 120.174,14 | RS 125.197,48 | RS 130.671,14 | RS 135.767,07
Recebimento Alimentacdo/Refei¢do | RS 45.378,93 | RS 50.367,59 | RS 58.246,13 | RS 62.567,03 | RS 64.842,30 | RS 70.698,62
Recebimento em dinheiro RS 51.274,00 [ RS 55.335,00 [ RS 59.188,00 [ RS 62.549,00 | RS 68.978,00 | RS 72.488,00

R$ 322.695,03

RS 338.829,78

R$ 355.771,27

R$ 373.559,83

RS 392.237,83

RS 411.849,72

Saidas (-)

Impostos RS 35.680,85 [ RS 37.690,78 [ RS 39.812,50 [ RS 42.052,16 | RS 46.881,76 | RS 50.324,11
Matéria-prima RS 82.489,46 | RS 83.346,69 | RS 81.427,75 | RS 84.246,39 | RS 80.368,00 | RS 78.364,65
Despesas fixas RS 16.200,00 [ RS 16.200,00 [ RS 16.200,00 | RS 16.200,00 | RS 16.200,00 | RS 16.200,00

RS 134.370,31

R$ 137.237,47

RS 137.440,25

RS 142.498,55

R$ 143.449,76

RS 144.888,76

Saldo (=)

Saldo

RS 188.324,72

R$ 201.592,31

RS 218.331,02

RS 231.061,28

RS 248.788,07

RS 266.960,96

Fonte: elaborado pela autora (2022).



Tabela 38 - Fluxo de caixa — mensal — cenario otimista
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Fluxo de Caixa - Anual - Cenario otimista

Entradas (+)

ANO1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO 5

Recebimento vendas débito

RS 1.336.400,47

RS 1.474.149,76

RS 1.500.023,95

RS 1.582.839,57

RS 1.600.407,48

Recebimento vendas crédito

RS 1.359.039,06

R$ 1.493.100,94

RS 1.525.476,30

RS 1.542.602,87

R$ 1.650.542,67

Recebimento Alimentacdo/Refei¢do

RS 547.071,54

RS 619.842,78

RS  693.342,30

RS 708.310,76

RS 713.921,91

Recebimento em dinheiro

RS 575.283,00

RS 612.480,00

RS 690.709,60

RS 708.085,52

RS 713.221,82

RS 3.817.794,07

RS 4.199.573,48

R$ 4.409.552,15

RS 4.541.838,72

RS 4.678.093,88

Saidas (-)

Impostos

RS 401.832,67

RS 534.940,29

RS 578.298,38

RS 603.741,92

RS 629.971,61

Matéria-prima

RS 949.259,98

RS 996.722,98

RS 1.046.559,12

RS 1.098.887,08

RS 1.153.831,44

Despesas fixas

RS  194.400,00

RS 213.840,00

RS  235.224,00

RS  258.746,40

RS 284.621,04

R$ 1.545.492,65

R$ 1.745.503,27

R$ 1.860.081,50

R$ 1.961.375,40

R$ 2.068.424,09

Saldo (=)

Saldo

R$ 2.272.301,42

R$ 2.454.070,21

R$ 2.549.470,65

R$ 2.580.463,32

R$ 2.609.669,79

Fonte: elaborado pela autora (2022).

13.6.3 Fluxo de caixa projetado em cenario pessimista

Nas Tabelas 39 e 40 verificamos o fluxo de caixa mensal do semestre, referente ao do

cenario pessimista.

Tabela 39 - Fluxo de caixa — mensal — cenario pessimista

Fluxo de Caixa - Mensal -

19 Semestre - Cendrio pessimista

Entradas (+) Més 1 Més 2 Més 3 Més 4 Més 5 Més 6

Recebimento vendas débito RS 35.625,63 | RS 38.631,62 | RS 41.364,39 | RS 42.679,63 | RS 44.649,17 | RS 47.631,97

Recebimento vendas crédito RS 37.900,13 | RS 41.259,37 | RS 42.648,% | RS 44.749,47 | RS 46.974,31 | RS 47.148,76

Recebimento Alimentagio/Refeicdo | RS 26.974,24 | RS 27.346,01 | RS 29.336,40 | RS 32.749,08 | RS 33.179,47 | RS 35.679,46

Recebimento em dinheiro RS 27.000,00 | RS 26.638,00 | RS 27.219,00 | RS 27.419,00 | RS 34.602,00 | RS 36.915,00
RS 127.500,00 | RS 133.875,00 | RS 140.568,75 | RS 147.597,18 | RS 159.404,95 | RS 167.375,19

Saidas (-)

Impostos RS 11.768,25 | RS 12.410,21 | RS 13.072,89 | RS 13.785,58 | RS 14.952,18

Matéria-prima RS 62.796,46 | RS 63.313,16 | RS 64.792,46 | RS 65.197,36 | RS 65.978,16 | RS 66.346,64

Despesas fixas RS 16.200,00 | RS 16.200,00 | RS 16.200,00 | RS 16.200,00 | RS 16.200,00 | RS 16.200,00
RS 78.996,46 | RS 91.281,41 | RS 93.402,67 | RS 94.470,25 | RS 95.963,74 | RS 97.498,82

Saldo (=)

Saldo R$ 48.503,54 | RS 42.593,59 | RS 47.166,08 | RS 53.126,93 | RS 63.441,21 | RS 69.876,37

Fluxo de Caixa - Mensal - 22 Semestre - Cenrio pessimista

Entradas (+) Més 7 Més 8 Més 9 Més 10 Més 11 Més 12

Recebimento vendas débito RS 49.653,18 | RS 51.349,08 | RS 53.479,63 | RS 55.796,16 | RS 56.379,52 | RS 57.642,36

Recebimento vendas crédito RS 51.136,07 [ RS 53.697,03 | RS 55.489,14 | RS 55.147,63 | RS 55.978,69 | RS 58.415,97

Recehimento Alimentagdo/Refeicdo | RS 38.349,69 | RS 39.876,02 | RS 41.768,91 | RS 42.178,89 | RS 43.824,35 | RS 47.339,50

Recebimento em dinheiro RS 36.605,00 | RS 39.609,00 | RS 43.020,00 | RS 40.635,00 | RS 47.263,00 | RS 50.220,00
RS 175.743,94 | RS 184.531,13 | RS 193.757,68 | RS 193.757,68 | RS 203.445,56 | RS 213.617,83

Saidas (-)

Impostos RS 15.766,74 | RS 16.625,38 | RS 17.696,54 | RS 18.833,25 | RS 19.027,00 | RS 20.181,80

Matéria-prima RS 67.316,65 | RS 68.431,49 | RS 69.234,15 | RS 70.367,52 | RS 71.356,13 | RS 70.431,47

Despesas fixas RS 16.200,00 | RS 16.200,00 | RS 16.200,00 | RS 16.200,00 | RS 16.200,00 | RS 16.200,00
RS 99.283,39 | RS 101.256,87 | RS 103.130,69 | RS 105.400,77 | RS 106.583,13 | RS 106.813,27

Saldo (=)

Saldo RS 76.460,55 | RS 83.274,26 | RS 90.626,99 | RS 88.356,91 | RS 96.862,43 | RS 106.804,56

Fonte: elaborado pela autora (2022).



Tabela 40 - Fluxo de caixa — anual — cenario pessimista
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Fluxo de Caixa - Anual - Cenario pessimista

Entradas (+)

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO 5

Recebimento vendas débito

RS 574.882,34

RS 643.868,22

RS 721.132,41

RS 817.668,30

RS 924.588,49

Recebimento vendas crédito

RS 590.545,53

RS 661.410,99

RS 740.780,31

RS 819.673,95

RS 909.234,82

Recebimento Alimentac¢io/Refeicdo

RS 438.602,02

RS 491.234,26

RS 550.182,36

RS 616.204,24

RS 690.148,77

Recebimento em dinheiro

RS 437.145,00

RS 489.602,40

RS 548.354,69

RS 614.157,25

RS 687.856,10

RS 2.041.174,89

RS 2.286.115,87

RS 2.560.449,77

RS 2.867.703,74

RS 3.211.828,18

Saidas (-)

Impostos RS 174.119,80 | RS 214.584,94 | RS 221.958,02 | RS 293.903,44 | RS 340.929,70
Matéria-prima RS 805.561,65 | RS 870.006,58 | RS 939.607,10 | RS 1.014.775,66 | RS 1.095.957,71
Despesas fixas RS 194.400,00 | RS 213.840,00 | RS 235.224,00 | RS 258.746,40 | RS 284.621,04

RS 1.174.081,45

RS 1.298.431,52

RS 1.396.789,12

R$ 1.567.425,50

RS 1.721.508,45

Saldo (=)

Saldo

RS 867.093,44

RS 987.684,35

R$ 1.163.660,65

R$ 1.300.278,24

R$ 1.490.319,73

Fonte: elaborado pela autora (2022).

13.7 VALOR PRESENTE LIQUIDO (VPL'), TAXA INTERNA DE RETORNO (TIR), TAXA DE
LUCRATIVIDADE E PAYBACK NO LOCAL JA EXISTENTE

Para tais calculos, foi considerada uma taxa minima de atratividade (TMA?) de 10%
ao ano. O investimento inicial para a unidade do bairro Planalto sera de R$91.850,00, conforme
as Tabelas 41, 42 e 43.

Tabela 41 - Cenario realista
Cenario Realista

Ano Fluxo de Caixa |Valor Presente [ValorPresente Acumulado
0 -RS  91.850,00 -R$ 91.850,00 -R$91.850,00
1 RS 271.482,46 RS 246.802,24 RS 154.952,24
2 RS 313.927,14 RS 259.443,92 RS 414.396,15
3 RS 373.110,81 RS 280.323,67 RS 694.719,83
4 RS 408.852,94 RS 279.252,06 RS 973.971,89
5 RS 447.080,10 RS 277.601,57 RS 1.251.573,45
Soma todos VP RS 1.343.423,45

VPL RS 1.251.573,45

TIR 274%

Tempo de Lucratividade 14,63

Tempo de Payback 1,37

Fonte: elaborado pela autora (2022).

10'Valor Presente Liquido
11 Taxa Interna de Retorno
12 Taxa Minima de Atratividade



Tabela 42 - Cenario otimista

Cenadrio Otimista

Ano Fluxo de caixa [Valor Presente |ValorPresente Acumulado

0 -R$91.850,00| -RS$91.850,00 -R$ 91.850,00
1 RS$ 730.613,07| RS$664.193,70 RS 572.343,70
2 RS 833.936,88| RS 689.204,03 RS 1.261.547,73
3 RS 1.035.408,24| RS$777.917,54 RS 2.039.465,27
4 RS 1.385.050,13| RS 946.007,88 RS 2.985.473,14
5 RS 1.683.858,71| RS 1.045.543,78 RS 4.031.016,92
Soma todos VP RS 4.122.866,92
VPL RS 4.031.016,92
TIR 728%
Tempo de Lucratividade 44,89
Tempo de Payback 1,14

Fonte: elaborado pela autora (2022).

Tabela 43 - Cenario pessimista

Cenario Pessimista

Ano Fluxo de Caixa |Valor Presente |[ValorPresente Acumulado

0 -RS$ 91.850,00 -R$ 91.850,00 -R$91.850,00
1 -RS 4.493,56 -RS 4.085,05 -RS$ 95.935,05
2 RS 8.864,13 RS 7.325,73 -RS 88.609,33
3 RS 31.430,84 RS 23.614,46 -RS 64.994,87
4 RS 56.692,02 RS 38.721,41 -RS 26.273,46
5 RS 86.167,64 RS 53.503,33 RS 27.229,87
Soma todos VP RS 119.079,87
VPL RS 4.031.016,92
TIR 6%
Taxa de Lucratividade 1,30
Tempo de Payback 5,49

Fonte: elaborado pela autora (2022).
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13.8 VALOR PRESENTE LIQUIDO (VPL), TAXA INTERNA DE RETORNO (TIR), TAXA
DE LUCRATIVIDADE E PAYBACK NO NOVO LOCAL

Para tais calculos, foi considerada uma taxa minima de atratividade (TMA) de 10% ao

ano. O investimento inicial para a unidade do bairro Panazzolo serd de R$ 437.172,00, de

acordo com as Tabelas 44, 45 e 46.



Tabela 44 - Cenario realista

Cenario Realista

Ano Fluxo de Caixa Valor Presente Valor Presente Acumulado

0 -R$437.172,00 -RS 437.172,00 -RS 437.172,00
1 RS 1.785.827,42 RS 1.623.479,47 RS 1.186.307,47
2 RS 2.046.645,12 RS 1.691.442,25 RS 2.877.749,72
3 RS 2.190.385,98 RS 1.645.669,41 RS 4.523.419,13
4 RS 2.335.691,28 RS 1.595.308,57 R$ 6.118.727,70
5 RS 2.301.791,04 RS 1.429.231,14 RS 7.547.958,84

Soma todos os VP

RS 7.985.130,84

VPL RS 7.547.958,84
TIR 374%
Tempo de Lucratividade 18,27
Tempo de Payback 1,27

Fonte: elaborado pela autora (2022).

Tabela 45 - Cenario otimista

Cenario Otimista

Ano Fluxo de caixa Valor Presente Valor Presente Acumulado

0 -R$437.172,00 -RS 437.172,00 -RS 437.172,00
1 RS 2.272.301,42 RS 2.065.728,56 RS 1.628.556,56
2 RS 2.454.070,21 RS 2.028.157,20 RS 3.656.713,76
3 RS 2.549.470,65 RS 1.915.455,03 RS 5.572.168,80
4 RS 2.580.463,32 RS 1.762.491,17 RS 7.334.659,96
5 RS 2.609.669,79 RS 1.620.399,62 RS 8.955.059,58

Soma todos os VP

R$9.392.231,58

VPL RS 8.955.059,58
TIR 470%
Tempo de Lucratividade 21,48
Tempo de Payback 1,21

Fonte: elaborado pela autora (2022).

Tabela 46 - Cendrio pessimista

Cenario Pessimista

Ano Fluxo de Caixa Valor Presente Valor Presente Acumulado

0 -R$ 437.172,00 -R$437.172,00 -R$ 437.172,00
1 RS 867.093,44 RS 788.266,76 RS 351.094,76
2 RS 987.684,35 RS 816.268,06 RS 1.167.362,82
3 RS 1.163.660,65 RS 874.275,47 RS 2.041.638,29
4 RS 1.300.278,24 RS 888.107,53 RS 2.929.745,82
5 RS 1.490.319,73 RS$ 925.371,30 RS 3.855.117,12

Soma todos os VP

RS 4.292.289,12

VPL RS 3.855.117,12
TIR 183%
Tempo de Lucratividade 9,82
Tempo de Payback 1,55

Fonte: elaborado pela autora (2022).
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Ap0s as analises dos investimentos para a implementacdo do servigo de drive thru
vemos que em todos 0s cenarios € possivel o retorno do investimento nos primeiros cinco anos
do estabelecimento.

Na unidade do Planalto o cenario realista e 0 otimista mostram que o retorno do
investimento seja recuperado antes do segundo ano de funcionamento, j& no cenério pessimista
o retorno do investimento serd somente a partir do quarto ano de funcionamento.

Na unidade nova localizada do bairro Panazzolo em todos os cenarios se estima que o
retorno do investimento sera recuperado antes de completar o segundo ano de funcionamento

do estabelecimento.

13.9 LIMITACOES DO ESTUDO

Uma das maiores dificuldades do estudo foi encontrar pesquisas de 6rgaos oficiais
sobre diversos assuntos abordados nesse presente trabalho, como dados de moradores da cidade
de Caxias do Sul, pesquisas referentes ao mercado alimenticio no Brasil.

Outra limitagdo para esse estudo foi o tempo para realizar o estudo, visto que o trabalho

em tempo integral ocupava muito da sua dedicacao pessoal.

13.10 SUGESTOES PARA TRABALHOS FUTUROS

Para futuros trabalhos a minha sugestdo € que seja estudado mais o tema de forma
prética, ir a locais que possuem o servico para saber como de fato esta sendo aceito no mercado
local.

Outra sugestdo é que possua mais tempo para procurar o assunto de forma nacional,

buscando outros mercados que possuam o servico pretendido.
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14 CONSIDERACOES FINAIS

Empreender € assumir riscos e saber aproveitar as oportunidades do mercado e assim
poder obter sucesso pessoal ou profissional. De modo geral, existem dois tipos de
empreendedores, um dos perfis é o empreendedor por necessidade, o outro € por oportunidade.
Seja qual perfil, é necessario tomar medidas estratégicas ao iniciar um novo negécio.

Nesse projeto em questdo foi realizado o diagndstico da empresa Padaria e Confeitaria
Qualitd LTDA, um comércio de muitos anos de histdria, que se deparou com a necessidade de
inovar seus servicos percebendo as mudancas de habitos de seus clientes e a constante evolugdo
dos empreendimentos nas cidades.

A pesquisa de campo realizada com o publico alvo foi satisfatoria, pois a grande
maioria dos entrevistados demonstrou conhecimento com o sistema drive thru, além disso, foi
destacada a importancia desse possivel novo empreendimento na cidade de Caxias do Sul.
Outras informacdes foram possiveis obter através dessa pesquisa, como o local de maior
preferéncia da instalacdo de um estabelecimento nesse sistema, como também indicou quais
produtos sao preferidos pelos consumidores e mostrou uma prévia de qual seria o ticket médio
de cada compra.

Com tais informacdes levantadas pela autora, sugere-se que o projeto de melhoria é
viavel, pois existe a procura pelo mercado, principalmente apds a pandemia do Corona Virus,
onde ocorreu mudancas de habitos, e muitos consideram seus carros como um escudo de
protecdo, buscando assim estabelecimentos que permitam as compras diretamente dentro do
seu carro. Porém, sdo necessarias pesquisas mais profunda com o mercado alvo, tanto
quantitativa como qualitativa, para melhora compreender as necessidades do publico alvo com
a abertura do novo negdcio.

A autora mostrou dois cenarios possiveis para um futuro investimento, realizada pelos
socios da Padaria Qualitd. Uma das possibilidades do novo comércio é no local ja existente
utilizando o espaco fisico que se encontra no subsolo do estabelecimento e fazendo algumas
alteracOes para que possa passar a atender a demanda também do sistema drive thru. Outra
possibilidade para o investimento é um novo local, em um terreno no bairro Panazzolo, onde
sera necessario a construcdo de um novo estabelecimento, utilizando a estrutura de um container
para utilizar como espaco fisico e o calcamento no entorno do container para que 0S carros
possam utilizar o servigo drive thru.

Analisando os resultados em todos 0s cenarios, o investimento que mais valeria a pena

pelas pesquisas e demonstrativos financeiros seriam a do bairro Panazzolo, por ser um bairro
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com maior poder aquisitivo, o retorno do investimento seria mais rapido e também o lucro do
estabelecimento seria maior.

Com todos os dados levantados neste trabalho, foi apresentado aos socios proprietarios
da Padaria Qualita os resultados estimados e o0 valor necessario de investimento para que esse
projeto se torne real. Para os proprietarios o investimento que mais valeria a pena no cenario
atual da economia é a proposta de fazer pequenas mudangas no espaco fisico ja existente no

bairro Planalto e adicionar o servico de drive thru.
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APENDICE A - QUESTIONARIO DE PESQUISA DO NOVO LOCAL

Meu nome é Leticia Troian, sou académica do curso de Administracdo na
Universidade de Caxias do Sul (UCS). Estou estudando, dentro do TCC I, uma melhoria na
Padaria Qualitd através um sistema drive thru. Para auxiliar-me nesse projeto, solicito
gentilmente a sua colaboracéo, respondendo as questdes abaixo. Suas respostas serdo utilizadas

apenas para fins deste estudo, e mantidas em sigilo. Desde ja, agradeco a sua colaboracéo.

Questionario:

1. Qual seu nome? (opcional)

2. Vocé mora em Caxias do Sul?
() Sim
() Néo

3. Em qual bairro vocé reside?
() Planalto

() Planalto — Vila Verde

() Panazzolo

() Bela Vista

() Cruzeiro

() Outros. Qual?

4. Qual seu género?
() Masculino

() Feminino

() Prefiro ndo dizer

5. Qual sua idade?

() Menor de 18 anos
() Entre 19 e 25 anos
() Entre 26 e 36 anos
() Entre 46 e 55 anos
() Acima de 65 anos

6. Quantas vezes por semana vocé vai a padaria?
() 1 a2 vezes por semana

() 3 a4 vezes por semana

() 5 a6 vezes por semana

() Todos os dias



115

7. Em qual periodo do dia vocé costuma comprar?
() Manha

() Tarde

() Noite

8. Quais produtos vocé costuma comprar em uma Padaria? (Selecione quantas alternativas
achar necessario)

() Compro somente péo

() Frios (queijo/presunto/outros)

() Margarina/manteiga/requeijéo

() Congelados (pizza, lasanha)

() Leite

() logurte

() Salgado assado ou frito

() Bolo

() Doces

() Refrigerante

() Café (em pd)

() Achocolatado (em pd)

() Café ou Cappuccino (maquina)

() Outros. Quais:

9. Em média, quanto vocé costuma gastar em cada compra em uma padaria?
() Nada, pois ndo frequenta esse tipo de estabelecimento

() Até R$5,00.

() De R$5,01 a R$10,00

() De R$10,01 a R$20,00

() De R$20,01 a R$30,00

() Acima de R$30,00

10. Vocé utiliza aplicativos de comida, como o ifood, por exemplo?
() Sim
() Néo

11. Se ja utilizou aplicativos de comida, vocé ja comprou produtos de padaria?
() Sim

() Néo

() Néo utilizo aplicativos de comida

12. Vocé ja utilizou algum servico de drive thru para comprar comida, como no
McDonald’s, por exemplo?

() Sim

() Néo

() Talvez

13. Vocé considera que uma opc¢do de padaria e confeitaria no formato drive thru
na cidade de Caxias do Sul é:

() Muito importante

() Importante

() Indiferente
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() Pouco importante
() Nada importante

14. Na sua opinido, em qual bairro de Caxias do Sul seria o local mais apropriado para
instalar um empreendimento de uma Padaria no sistema drive thru?

() Centro

() Exposicéo

() Pio X

() Madureira

() Panazzolo

() Nossa Senhora de Lourdes

() Séo Pelegrino

() Interlagos

() Perimetral Norte — Rubem Bento Alves

() Perimetral Sul — Bruno Segalla

() Outros. Quais?

15. Com qual frequéncia vocé usaria o servico de Drive Thru da Padaria?
() Nos dias da semana

() Nos finais de semana

() Todos os dias

16. Qual sua renda familiar mensal aproximada?
() Até R$ 2.000,00

() Entre R$ 2.000,01 e R$ 3.000,00

() Entre R$ 3.000,01 e R$ 5.000,00

() Entre R$ 5.000,01 e R$ 6.000,00

() Acima de R$ 6.000,01

17. Qual sua opinido sobre estre projeto (opcional)
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APENDICE B — QUESTIONARIO DE PESQUISA LOCAL JA EXISTENTE

Meu nome é Leticia Troian, sou académica do curso de Administracdo na
Universidade de Caxias do Sul (UCS). Estou estudando, dentro do TCC I, uma melhoria na
Padaria Qualitd através um sistema drive thru. Para auxiliar-me nesse projeto, solicito
gentilmente a sua colaboracéo, respondendo as questdes abaixo. Suas respostas serdo utilizadas

apenas para fins deste estudo, e mantidas em sigilo. Desde ja, agradeco a sua colaboracéo.

Questionario:

1. Vocé mora em Caxias do Sul?
() Sim
() Néo

2. Qual seu género?
() Masculino

() Feminino

() Prefiro ndo dizer

3. Qual sua idade?

() Menor de 18 anos
() Entre 19 e 25 anos
() Entre 26 e 36 anos
() Entre 46 e 55 anos
() Acima de 65 anos

4. Quantas vezes por semana voceé vai a padaria?
() 1 a2 vezes por semana

() 3 a4 vezes por semana

() 5 a6 vezes por semana

() Todos os dias

5. Em qual periodo do dia vocé costuma comprar?
() Manha

() Tarde

() Noite

6. Vocé costuma consumir café e/ou fazer lanche fora de casa? Com qual frequéncia?
() Né&o costumo tomar café fora de casa

() Sim, de 1 a 2 vezes por semana

() Sim, de 3 a 4 vezes por semana

() Sim, de 5 a 6 vezes por semana

() Sim, todos os dias

7. Em média, quanto vocé costuma gastar em cada compra em uma padaria?
() Nada, pois ndo frequenta esse tipo de estabelecimento
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Até R$5,00.

De R$5,01 a R$10,00
De R$10,01 a R$20,00
De R$20,01 a R$30,00
) Acima de R$30,01

N N N N

(
(
(
(
(

8. Voce ja utilizou algum servico de drive thru para comprar comida, como no
McDonald’s, por exemplo?

() Sim

() Néao

() Talvez

9. Vocé considera que uma padaria no formato drive thru na cidade de Caxias do Sul é:
() Muito importante

() Importante

() Indiferente

() Pouco importante

() Nada importante

10. Em qual bairro vocé reside?
() Planalto

() Vila Verde

() Panazzolo

() Bela Vista

() Cruzeiro

() Outros. Quais?

11. Caso resida no bairro planalto, vocé utilizaria um servico de padaria no sistema drive
thru?

() Sim

() Néo

() Talvez

() Néo resido no bairro planalto

12. Caso ndo resida no bairro, vocé iria até o bairro Planalto para utilizar do servico de
uma padaria drive thru?

() Sim

() Néo

() Talvez

() Resida no bairro Planalto

13. Com qual frequéncia vocé utilizaria o servico de drive thru da Padaria?
() Nos dias da semana

() Aos finais de semana

() Todos os dias

() Nao utilizaria

13. Qual sua renda familiar mensal aproximada?
() Até R$ 2.000,00
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() Entre R$ 2.000,01 e R$ 3.000,00
() Entre R$ 3.000,01 e R$ 5.000,00
() Entre R$ 5.000,01 e R$ 6.000,00
() Acima de R$ 6.000,01
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