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RESUMO

O presente trabalho tem como objetivo explanar sobre a pratica empresarial de socia
proprietaria exercida na empresa Yakisoba's Club. O relatério aborda o plano de negocio;
o plano de negécio no Yakisoba's Club; elaboragao de plano de negocio utilizando o
Software do Sebrae 3.0 com demonstracdo de resultados na area financeira, de
marketing, operacional e estratégica.

Palavras-chave: Plano de negécio; Yakisoba’s Club; Software do Sebrae 30.



10

1. FUNDAMENTAGAO TEORICA: PLANO DE NEGOCIO

Muitas sdo as pessoas que sonham com empreender. Diversos motivos movem
tais pessoas a serem donas de seu proprio negdcio. Existem aqueles que tém pretensao
de sua independéncia financeira, a liberdade de tomadas de decisdo em seu negdcio,
muitas sdo os motivos com um s6 objetivo: ter sucesso nessa etapa. Para isso, faz-se
necessario estabelecer os objetivos empresarias e as metas, planejar as agdes para
alcancar tais objetivos, pensar no longo prazo, prever falhas e correr riscos.

O Brasil é um pais empreendedor, muitas empresas abrem suas portas e iniciam
atividades de diversos setores por ano. Em contrapartida, o Brasil também é um dos
paises onde a taxa de mortalidade destas novas empresas é bastante elevada, que
segundo dados do SEBRAE-SP (2014), 55% das empresas nao elaboram um plano de
negocio. O que nos leva indagar o motivo da mortalidade precoce. Talvez uma das razdes
esteja no baixo planejamento do negdcio, atrelado a outros fatores como nao conhecer
seu mercado consumidor, representando 46% nessas mesmas pesquisas, 39% nao
sabiam o seu capital de giro e 38% nao sabia 0 nimero de concorrentes que teriam. Isso
nao se deve apenas pela falta de algum aspecto administrativo, ou pela auséncia total de
um plano, mas sim, pela dificuldade de compreenséo por parte do individuo - que neste
caso nada mais € que o proprio empreendedor - do que € de fato planejar um negocio.

De acordo com Degen (2009, p. 177): “O plano é a formalizacéo das ideias, da
oportunidade, do conceito, dos riscos, das experiéncias similares, das medidas para
minimiza- los, das respostas aos pré-requisitos, da estratégia competitiva, bem como do
plano de marketing, de vendas, operacional, e financeiro para viabilizar o negécio.”

1.1 INTRODUGAO AO PLANO DE NEGOCIOS NO YAKISOBA’S CLUB

O plano de negodcio aplicado no Yakisoba’'s Club é uma ferramenta de suma
importancia para que seja elaborado o plano de acédo de maneira objetiva e eficaz. Além
disso, traz a opgéo de analisarmos o mercado para efetivarmos de forma segura a
abertura da empresa. O presente estudo aborda a analise da viabilidade de abertura de
um restaurante de culinaria chinesa no bairro de Candelaria, Natal, RN. Na realizacao

deste estudo aponto como se apresenta a nova empresa frente ao seu concorrente maior
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China in Box, conceito da organizagdo, mercado (fornecedores, clientes e concorrentes),
organizacao do negécio, plano de marketing e vendas, equipe gerencial, plano financeiro,
plano de crescimento e por fim a pesquisa de mercado através da construgao de cenarios
otimista e pessimista, gerando uma avaliagao estratégica a qual se mapeou riscos, pontos
a melhorar, pontos positivos e oportunidades.

' Indicadores

Ponto de Equilibrio R$ 37.633,59
Lucratividade 31,76 %
Rentabilidade 212,05 %
Prazo de retorno do investimento 6 meses

1.2 DADOS DA EMPREENDEDORA

. | Natalia Fernandes da Silveira

Rua das embarcagdes, n 50

{Natal -
el e 0

Rio Grande do Norle

Brasileira, 19 anos e estudante de Gestdo e Negdcios no IFRN (Tec. em Comércio).
Atribuicbes: - . -

Pianejamento;
Finangas;
Loglstica;
Markeﬁng;

LLogo marca

1.3 MISSAO DA EMPRESA
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A nossa missao é servir alimentos da culinaria chinesa com o melhor atendimento,
prezando pela exceléncia e conservagéo da tradi¢&o oriental a quem aprecia.

1.4 SETORES DE ATIVIDADE

Comércio

1.5 FORMA JURIDICA

() Empresario Individual

() Empresa Individual de Responsabilidade Limitada — EIREL
(x)Microempreendedor Individual — MEI () Sociedade Limitada

() Outros:

1.6 ENQUADRAMENTO TRIBUTARIO

AMBITO FEDERAL

Regime Simpies

(x) Sim () Nao

IRPJ — Imposto de Renda Pessoa Juridica

PIS — Contribuicao para os Programas de Integragcéo Social COFINS — Contribuicao para
Financiamento da Seguridade Social CSLL — Contribuigdo Social sobre o Lucro Liquido

IPI — Imposto sobre Produtos Industrializados (apenas para industria) ICMS - Imposto
sobre Circulagdo de Mercadorias e Servigos
ISS - Imposto sobre Servigos

1.7 CAPITAL SOCIAL

| Panticipagso (%)
RS 14.423,20 100,00
Total R$ 14.423,20 100,00
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1.8 FONTE DE RECURSOS

Os recursos foram adquiridos por meio de poupanca feita pelo empreendedor que
rendeu o valor de R$ 15000,00 retirados no ano de 2017 para dar inicio as atividades.
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2. ANALISE DE MERCADO
2.1 ESTUDO DOS CLIENTES

2.1.1 Publico-alvo (perfil dos clientes)

O publico alvo sdo pessoas que apreciam a culinaria chinesa em nossa regiao de
atuacéao, de diferentes faixas etarias. Geralmente sdo clientes com faixa de renda superior
a 4 salarios minimos e tem o habito de consumirem alimentos da culinaria oriental.

2.1.2 Comportamento dos clientes (interesses e o que os levam a comprar)

A frequéncia de busca de nossos pratos € nos finais de semana, especialmente
aos domingos, pela praticidade do delivery oferecido.

2.1.3 Area de abrangéncia:

Os clientes encontram-se, em sua maioria, na regiao Sul de Natal.
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3. PLANO DE MARKETING

3.1 PRODUTOS E SERVICOS

Yakisobas de diversos sabores, rolinhos de primavera, Yakimeshi acompanhado de
frango xadrez, frango crispy carne com cebolas ou carne com brécolis. Acompanhados
de sucos, refrigerantes ou cervejas diferenciadas.

3.2 PRECO

Os valores cobrados estio abaixo dos valores do nosso maior concorrente. Tendo
em vista o baixo numéros de concorrentes nesse ramo, o Yakisoba's Club ira destacar-
se nesse aspecto.

3.3 ESTRATEGIAS PROMOCIONAIS

As divulgacbes sdo através de pagina no Facebook, perfil no Instagram,
panfletagem em sinais de grande fluxo nos horarios de pico do dia, combos formados de
refei¢ao, rolinho e bebida.

3.4 ESTRUTURA DE COMERCIALIZAGAO

O consumidor terad a opcdo de compra no proprio estabelecimento, bem como
pedir através do nosso delivery ou fazer o pedido por telefone e vir retirar na loja.
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3.5 LOCALIZAGAO DO NEGOCIO

Endereco: Av. Prudente de Morais, 6899, loja 1
Bairro: Candelaria

Cidade: Natal

Estado: Rio Grande do Norte

Fone 1: (84) 3206-2557

Fone 1 (84) 8808-3356

Fax: () -

O ponto comercial foi escolhido em virtude da grande movimentacéo e visibilidade da
avenida Prudente de Morais, a qual passam milhares de carros por dia e esta mais
préximo do local das residéncias do nosso publico alvo.
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4. PLANO OPERACIONAL

4.2 LEIAUTE

4.3 CAPACIDADE INSTALADA

A producao méxima é de 30 pedidos Unicos a cada 1 hora pois s&o pratos elaborados
que necessitam de embalagem apropriada.

4. 4PROCESSOS OPERACIONAIS

As principais atividades serao feitas por pessoas capacitadas, tendo em vista formacao
académica e habilidades para cada tarefa. A cozinha contara com um chefe e um auxiliar.
Ambos treinados para seguir a ficha técnica por um especialista da area culinaria chinesa.
A frente da loja, estara uma caixa e um gargcom também capacitados.

4.5 NECESSIDADE DE PESSOAL



Auxiliar de cozinha

Agilidade;

Experigéncia em culindria oriental.

18

Garcom Boa comunicagdo;
¢ Habilidade em servir.
Chefe de cozinha Formagio académica em Gastronomia;

Experiéincia em restaurnte de culindria oriental.
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5. PLANO FINANCEIRO

5.1 INVESTIMENTOS FIXOS

A - Imdveis

1 Aluguel R§ 1.000,00 R§ 1.000,00

SUB-TOTAL (A) R$ 1.000,00

B - Maquinas

1 Freezer 2 R3 500,00 R$ 1.000,00
2 Geladeira 1 R$ 300,00 R$ 300,00
3 Microandas 1 R$ 80,00 R§ 80,00
4 Bancadas inox 2 R$ 1.000,00 R$ 2.000,00
5 Fogio industrial 1 R§ 200,00 R§ 200,00
g Coifa 1 R$ 420,00 RE 420.00
SUB-TOTAL (B} RS 4.000,00

C- Equipamentos

SUB-TOTAL (C)

D- Mdveis e utensilios

Valor Unitario
¢ |Conuntodemessse cadeiras de | RS 350.00 RS 2.100.00
madeira
2 Carinho de corinha para apolo 1 R$ 50,00 R$ 50,00
3 Pratos 40 R3 10,00 R$ 400,00
4 Copos 40 RS 5,00 % 200,00
5 ™ 1 R§ 250,00 R§ 250,00
8 Panelas e peneira inox 5 RE 50,00 R 250,00
7 Talheres 80 R$ 2.50 /% 150,00
SUB-TOTAL (D) RS 3.400.00
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E - Veiculos

Valor Unitric

SUB-TOTAL (E)

F- Computadores

Descricso _ valorUnitaie | ToL
1 |computador de mesa R$ 600,00 RS 600,00
SUB-TOTAL (F) R$ 600,00

TOTAL DOS INVESTIMENTOS FIXOS

P

e | owe | valorunitario

1 Macamio 1 R$ 110,00 RS 110,00
2 |Frango (kg) 12 R$ 10,00 R$ 120,00
3 Came (ka) & R§ 15,00 R 75,00
4 Camariio (ko) 2 R§ 20,00 R$ 40,00
5 Queljo coalho (k) 1 RS 12.00 RE 12,00
& Arroz 3 RS 3,00 RS 9.00
7 Temperos 2 RE 2,00 R 4,060
8 Massas para rolinho primavera 5 RS% 12,00 R$ 60,00
g Chocolale 2 RS 15,00 RS 36,00
10 Motho shoye 1 R§ 75,00 R$ 75,00
11 Materials de limpeza 10 RS 70,00 R§ 700,00
12 Presunto (kg) 1 R$ 12,00 RS 12,00
13 Ovos 1 R$ 13,60 RS 13,00
14 Cervejas 50 RS 6,00 RS 250,00
15 Refrigerantes 100 RS 1.50 R$ 150,00
16 Polpas de frute 80 R§ 1,00 R¥ 60,00
17 Vegetais 10 R$ 10,00 R$ 100,00
TOTAL {A) R$ 1.820,00
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5.3 CAIXA MINIMO

1° Passo: Contas a receber — Calculo do prazo médio de vendas

_ Prazo médio de vendas . ’ Numero de dias
Débito 40,00 3 1,20
Crédily 10,060 3 0,30
A vista 50.00 0 0,00
Prazo médio total 2

2° Passo: Fornecedores — Calculo do prazo medio de compras

. Madia
Namero de dias Pondgrada em

S

_ Prao médio do gompras

i

Atacadio 100,00
Prazo médio total 6

3° Passo: Estoque — Caiculo de necessidade média de estoque

Numero de dias

4° Passo: Estoque — Célculo da necessidade liquida de capital em dias

Rectirsos da empresa fora do spu caixa . 4P - . N%’rmqm e dias
1. Contas 2 Receber — prazo médio de vendas 2
2. Estoques ~ necessidade média de estoques 15

Subtotal Recursos fora do caixa

Roctirsos de terceiros no caixa da emp

3. Fornecedores - prazo médio de compras 4]
Subtotal Recursos de fercelros no caixa 0
Necessidade Liquida de Capitat de Gira em dias 17

Caixa minimo
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1. Custo fixo mensal RE 1.634.99
2. Custo vartdvel mensal RS 3.841.26
3. Custo total da empresa R$ 5.476.24
4, Custo total didrio RE 182.54
5. Neceassidade Ligulda de Capilal de Giro em dias 17
| Tolal de B — Caixa Minimo R$ 3.103,20

Capital de giro (resumo)

A - Estoque Iniciat R$§ 1.820,00
B — Caixa Minimo R 3.103,20
TOTAL DO CAPITAL DE GIRO {A+B) R 4.923,20

5.4 INVESTIMENTOS PRE OPERACIONAIS

 Descricio

Despesss de Legalizacso R§ 0,00

QObras clvis efou reformas R$ 0,00

Divulgacso de Lancamento R$ 100,00

Cursos e Treinamentos R$ 300,00

Quiras despesas R$ 100,00

TOTAL RS$ 600,00
5.5 INVESTIMENTO TOTAL

Descricho dos imﬁmﬁﬂtﬂs .
Investimentos Fixos - Quadrn 5.1 RE9.000,00] 8240
Capital de Giro — Quadro 5.2 R$4.02320] 3413
nvestimentos Pré-Operacionals — Quagre 5.3 RS 500,00| 3,47
TOTAL {1 +2+3) R§ 14423201 100,00
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DESCRICAO DOS INVESTIMENTOS

investimentos fixos
Capital de girg
investimentos pré-operacionals

r34,13%

s

52,98%

S BT

Recursos proprios RS 7.211,60] 50,00
Recursos de terceiros R3 7.211.80] 5000
Outros R$000| 000

TOTAL{1+2+3) R$ 14.423,20| 100,00

FONTE DE RECURSOS

e Becursos proprios
mey Recursos de terceiros




5.6 FATURAMENTO MENSAL

b | cuantidade
Produto/Servico {Estimativa de | Ven

!
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Faturamento Total

{em R$}
1 Yakisobas 200 RS 24,90 RE 4.980,00
2 Rolinhos de primavera 100 R$ 5,00 RE 500,00
3 Yekimeshi e acompanhantes 50 RS 18,00 RS 045,00
4 Suces 80 R§ 5.00 R$ 300,00
5 Refigerantes 200 R§ 4.50 RS 800,00
8 Cervelas 50 3% 8,00 R§ 400,00
7 Delivery 300 R 0,00 RS 0,00
TOTAL R§ 8.025,00

Projecdo de receitas:

(x) Sem expectativa de crescimento

( ) Crescimento a uma taxa constante de
0% ao més para os 12 primeiros meses
0% ao ano a partir do segundo ano

( ) Entradas diferenciadas por periodo

Faturamento Total

Més 1 R§ 8.025,00
Nésg 2 R§ 8.025,00
Més 3 RS 8.026 00
Més 4 R§ 8.025,00
Més & R$ 8.025,00
Més 6 R§ 8.025.00
Mis 7 R$ 8.025.00
Més 8 RS 8.025,00
Méas g R$ 8.025.00
hiés 10 R 8.025.00
Mées 11 R% 8.026,00
Més 12 RS 8.026.00
Ao 1 R$ 896.300.00
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5.7 CUSTO UNITARIO

Produto: Yakisobas

7
=
o
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Materials  insumos usados _ Custo Unitario
MacarrBo 1 RE 4,00 RE 4,00
| Vegetals 1 RS 2,00 RS 2,00
Proteina 1 RS 4,00 RS 4,00
TOTAL R$ 10,00

Produto: Rolinhos de primavera

 Custo Unitdrio

RS 1,20 RS 1,20
RS 2,00 RS 200
RS 3,20

Produto: Yakimeshi + acompanhamento



. Materials 1 Insumos usados

Arroz 1 RS 0.50 RS 0.50
Temperos 1 RS 0,20 R§ 0,20
Ohvos 1 R§ 0,30 R$ 0,30
Proteins 1 R§ 4,00 RE 4.00
Oulros acrescimos 1 RS 4,00 R$ 4,00
TOTAL R$ 9,00

Produto: Sucos

Materials { Insumos usados

Custo Unitario

Polpa 1 RS 1,20 RE 1,20
Agucar ou adogante 1 RS 8,50 RS 0.50
| Agua 1 R$ 0,30 RS 0,30
TOTAL R$§ 2,00

Produto: Refrigerantes

. Materiais | insumos usados
Lata

. Custo Unitério

RS 1,50

RS 1.50
TOTAL R$ 1,50
Produto: Cervejas
. Materiais / Insumos usados Custo Unitérlo Total
Garrafa RS 6,00 RS 5,00
TOTAL R$ 5,00

Produto/ Servigo: Delivery

5.8 CUSTO DE COMERCIALIZAGAO



Faturamento Estiniado Custo Total

SIMPLES {Imposte Federal) 000 R$ 8.025.00 R$ 0,00
Comissies (Gaslos com Vendas) 0,00 3 8.025,00 RE 0,00
Pmpaganda {Gasios com Vendas) 0,00 R$ 8.025,00 RS 0,00
Taxas de Cartdes (Gastos corm Vendas) 5,00 RS$ 8.025,00 R5 40125

Custo Total
Més 1 RE 401,25
Més 2 R$ 401,25
Mas 3 R5 401,25
Més 4 R§ 401,25
Més 5 R$ 401,25
Més 6 RE 401,25
Més 7 R$ 401,25
Més B R§ 401,25
Més & RS 401,25
Mds 10 R§ 401,25
Mes 11 R$ 401,25
Més 12 R§ 401,25
Ano 1 R 4.815,00
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5.9 APURAGAO DO CUSTO DE MD E/OU MV

N Vendas (em | do Matériais CMD/CMV
b unidades) Aduisicbes e
1 Yakisobas 200 R$ 10,00 R$ 2.000,00
2 Rolinhos de primavera 100 R 3,20 RE 320,00
A Yakimeshl e acompanhantes 50 RE 8,00 RS 450,00
4 Sucos 60 R$ 2,00 RE 120,00
5 Refrigerantes 200 R$ 1,50 RE 300,00
8 Cervejas 50 R3 5,00 RE 250,00
7 Delivery 300 R$ 000 RE 0,00
TOTAL 1% 3.440,00

Mas 1 R$ 3.440,00
Més 2 RE 3.440,00
fiés 3 R§ 3.440,00
Més 4 RS 3.440,00
Més 5 R§ 3.440.00
Més 6 R3 3.440,00
Més ¥ R% 3.440,00
fWés 8 R§ 3.440,00
Mes o RE 3.440.00
Més 10 RE 3.440,00
Més 11 o RS 3.440,00|
Meés 12 RE 3.440.00
Ano 1 RY 41.280.00




5.10 CUSTOS DE MAO-DE-OBRA

S i

| Salario Mensal

1 RS 200,00 R$20000| 000 RS 0,00 RS 200,00
Gargom 1 R$ 600,00 Rr$ 800,00 7.50 RS 45,00 RS 645,00
Auxiliar de 1 R$ 600,00 R$ 600,00 7.50 RS 45,00 RS 645,00
gozinha

TOTAL 3 1.400,00 R$ 90,00] RS 1.490,00

5.11 CUSTOS COM DEPRECIAGAO

. Dapreciacio Mensal

IMOVEIS 28 R$ 40,00 RS 3,33
MAQUINAS E

{000, 0 £ R$ 33,33
EQUIPAMENTOS R$ 4.000,00 1 RS 400,00 $ 33
MOVEIS E

o J ¥ 2 ¥
UTENSILIOS R$ 3.400.00 10 R$ 340,00 R§ 28,33
COMPUTADORES R$ 600,00 5 R$ 120,00 R% 10,00
Total R$ 860,00 RS 74,95

5.12 PROJEGAO DE RECEITAS

(x) Sem expectativa de crescimento

( ) Crescimento a uma taxa constante de
0% ao més para os 12 primeiros meses
0% ao ano a partir do segundo ano

( ) Entradas diferenciadas por periodo
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R$ 1.634.99

R§ 1.634,88

R§ 1.634 90

RE 1.634.909

R 1.634,88

R$ 1.634,99

R3 1.634 98

R§ 1.634 99

R$ 1.634,59

R$ 1.634,88

R3 163499

R$ 1.834 99

R§ 19.619,68




5.13 DEMONSTRATIVO DE RESULTADOS

Valor Aniigl

1. Receita Total com Vendas R$ 8.025,00 RE 96.300.00] 100,00
2. Custos Varidvels Totals
2.1 (-} Custos com materiais diretos efou CMV(™) R$ 3.440,00 RS 41.280,00| 4287
2.2 (-} Impostos sobre vendas R$ 0.00 R§ 000} 000
2.3 (-) Gastos com vendas R$ 401,25 RF4.81500} 500
Total de custos Varidvels R$ 3.841,25 RS 48.095.00| 47,87
3. Margem de Contribuicio RE 4.183.76 RS 50.205 001 6213
4. (-} Custos Fixos Totalz R$ 1.634,99 R$ 19.619.881 2037
§. Resultado Operacional: LUCRO R$ 2.548,76 R$ 30.586,12| 31,78

Més 1 RS 2.548,76
Mas 2 RS 2.548,76
Més 3 RS 2.548.76
Més 4 RS 2.548.76
Més 5 RS 2.548,76
Més 6 RS 2.548,76
Més7 RS 2.548,76
Més 8 RS 2.548,76
Més 9 RS 2.548,78
Més 10 RS 2.548,76
Més 11 R$ 2.548,76
Més 12 RS 2.548.76
Ano 1 RS 30.585,12

oo
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5.14 INDICADORES DE VIABILIDADE

Ponto de Equilibrio RE 37.633,69
Lucratividade 31,76 %
Rentabllidade 212.05 %
Prazo de retomno do investimento § meses
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6. CONSTRUGAO DE CENARIO

6.2 ACOES PREVENTIVAS E CORRETIVAS

{Rowtgjgessimlsta; 2500 % Receita {otimista) 50,00 % I

‘ Condrlo provaval Censrio pessimists
Descricdo = \
e Vaist ol e L Naler . L B8

1. Reeita total com vendas REB8.025,00 100,60 RE6.018,75] 10000 R 1203750 100,00
2. Custos vartdvels tolais

2.1 {-) Custos vom materials diretos & ou CMV R§ 3.440.,00 4287 RS 2.580,00 42 87 RE 5.180,00 42,87

2.2 {-) Impostos sobre vendas 7§ 0,00 0,00 R 0,00 0.00 R$ 0,00 0.00

2.3 (-) Gastos com vendas RS 401,26 5,00 R$ 300,84 500 RS 801,88 500

Total de Cugtos Varidvels RE 3.841,25 47 87 RS 2.880 04 42,87 R 5.761,88 47 87
3. Margem de contritwsig8io RE 4.183,75 52,13 RS 3.137,81 52,13 R$6.27563 52,13
4.{-) Custos fixos totals R$ 1.634008| 2037 RS 1.83400| 27,18 R$1.63400) 1358
Raesultado Operacionat R§ 2.548,76 31,76 R$ 1.502,82 24,97 RS 4.640,64 38,55

Ac¢oes corretivas e preventivas:

Em meses de verdo as vendas tendem a baixar pois 0 nosso local de atuacao tem
estacoes bem definidas que fazem com que as pessoas se direcionem a praia nas épocas
de férias e sol, ou fiquem na cidade nas épocas de chuva. Como também atentaremos aos
meses juninos e final de ano. Para isso, realizaremos promogoes e fidelizaremos os
clientes para que o desejo de consumir nossos produtos mantenha-se em todas as épocas
atrelando produto de qualidade a preco justo.
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7. AVALIAGAO ESTRATEGICA

7.2 ANALISE EM MATRIZ F.O.F.A

OPORTUNIDADES
Lotafizacho, Aumnento do ponto;
Atendimento, Local mals visivel.
Cormida saborosa
FRAQUEZAS AMEACAS
{Local limitado; Congorrente proximo;
B fado do sol. Preco de novos concorrentes.

Acgoes:

Captar lucros para aumentar resultados tendo em vista a melhoria das fraquezas e
minimizagcao dos danos causados por ameacas
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8. CONSIDERACOES FINAIS

A partir do plano de negdécio desenvolvido para o Yakisoba’s Club conseguimos
analisar fatores importantissimos para definirmos a viabilidade do funcionamento
empresarial. Tal andlise que nos permitiu sintetizar e fixar pontos que definem o capital
social necessario para abertura de R$ 14423,20. O publico alvo como sendo pessoas de
uma classe social mais elevada pelo valor do produto e localidade. Nosso maior
concorrente € o China in Box.

Elencamos também nossos fornecedores que sado o Atacadao e a Kouzina. Depois
de definirmos os pratos que serao servidos elaboramos um plano de marketing com agoes
que serao aplicadas em busca de novos e manter antigos clientes, bem como pretensao
de valores a baixo do nosso concorrente, porém mantendo a qualidade. Definimos a nossa
localizac&o em bairro nobre da cidade visando estar mais préximo do nosso publico alvo.

O leiaute foi estabelecido e escolhido para dar mais conforto e comodidade ao
cliente com atendimento rapido. Evidenciamos que em nossos processos de selegdo
existem critérios bem definidos para contratagdo e preenchimento dos cargos, as
habilidades tem como base agilidade em todas as fungdes e bom relacionamento com o
resto do pessoal e com os clientes. No nosso plano financeiro definimos que teremos
investimentos fixos com o ponto no valor de R$1000,00, com maguinas no valor de R$
4000,00, méveis e utensilios R$ 3400,00, e computadores no valor de R$ 600,00,
totalizando R$ 9000,00. Para o inicio das atividades também se faz necessario um
estoque inicial de R$ 1820,00. O caixa minimo da empresa deve girar em torno de R$
3103,20. Necessidade média de estoque foi definida na quantia de 15 dias. O capital de
giro no Yakisoba’s Club deve chegar ao valor de R$ 4923,20. Gastos com investimento
pré operacional € de R$ 500,00. Custo com méo de obra de R$ 1490,00. A depreciacao
sofrida dos objetos € de R$ 74,99 ao més. Como retorno do trabalho realizado, o
restaurante terd R$ 8025,00 de lucro bruto. Totalizando R$ 2548,76 de Ilucro liquido ao
final do més ativo.

As atividades da empresa sdo vidveis. Indicadores mostram lucratividade de
31,76% e pay back em 6 meses de atuacao. Através da matriz F.O.F.A definimos como
forgas a localizagéo, atendimento e comida saborosa; oportunidade estd em adquirir um
ponto com mais capacidade e visibilidade; como fraquezas temos o fato do ponto esta ao
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lado do sol e ser limitado em tamanho; em ameagas estdo dois aspectos que sao

concorrentes proximos e pre¢co de novos concorrentes.
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