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RESUMO

FRASSETTO, Luana Glenda Goncalves. Estudo da viabilidade econdmica e
financeira para abertura de uma franquia de produtos alimenticios no
municipio de Criciima/sc. 2015, p. n° 73 Orientador: Vitor Valentin Piuco Ghellere.
Trabalho de Conclusdo de Curso de Ciéncias Contébeis. Universidade do Extremo
Sul Catarinense — UNESC. Criciama — SC.

O presente estudo caracteriza-se pela andlise da viabilidade econdmica e financeira
para abertura de uma franquia de produtos alimenticios no campus da Universidade
do Extremo Sul Catarinense, através da elaboracdo de um plano de negdcios. Este
trabalho apresenta o0s conceitos de empreendedorismo, as vantagens e
desvantagens do sistema de franquias, e os desdobramentos do plano de negdcios.
Desenvolveu-se uma pesquisa descritiva e bibliografica por meio de livros e artigos
publicados a respeito do conceito de plano de negdcios, e foi elaborado dois
guestionarios, um para delimitar o publico alvo e outro para conhecer a percepcao
das franqueadas estabelecidas na regido. O empreendedor deve percorrer um longo
caminho antes de constituir uma empresa, e estar organizado para atuar no
mercado, pois o indice que mede a mortalidade dos empreendimentos demonstra
gque muitos fecham as portas antes de completarem um ano. Optando em
empreender abrindo uma franquia, este indice de mortalidade diminui
exponencialmente, pois a franqueadora disponibiliza todo o0 apoio necessario para o
sucesso do negdcio. Utilizando o plano de negécios como suporte ao empreendedor
na constituicdo da empresa, delimitando os objetivos e as etapas para alcancéa-los,
este minimiza as probabilidades de insucesso e através desta ferramenta pode-se
analisar que € economicamente viavel constituir uma franquia de produtos
alimenticios no municipio de Criciima.

Palavras chave: Empreendedorismo. Franquia. Plano de negocios.
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1 INTRODUCAO

Neste capitulo apresenta-se o tema e problema da pesquisa, objetivo
geral e objetivos especificos bem como a justificativa da pesquisa.

1.1 TEMA E PROBLEMA

Franquia ou franchising é uma ferramenta estratégica utilizada pelas
empresas com propoésito de vender o uso de licenca da marca, servi¢co ou produto ao
franqueado.

Ha diversos tipos de franquias nos mais variados setores de atuacéo,
cada empreendedor deve avaliar o tipo de negdcio e verificar se est4 de acordo com
suas necessidades.

O mercado de franquias estd em crescimento acelerado no Brasil, e 0
principal objetivo deste trabalho é analisar a viabilidade econémica e financeira de
instalar uma franquia de produtos alimenticios no municipio de Criciima, analisar as
vantagens e desvantagens do sistema de franquias, identificar o publico-alvo e
elaborar um planejamento de negdcios.

Empreendedorismo é identificar necessidades ndo atendidas, inovar
processos existentes, agregar valor, criar novos produtos e métodos e transforma-
los em negdcios lucrativos.

O empreendedor € o responsavel por essa acado. Ele é proativo e enxerga
situacdes de maneira diferente das outras pessoas, assume riscos, e o fracasso de
um empreendimento € visto como oportunidade de aprender e melhorar.

Uma pesquisa apresentada pelo SEBRAE (2013) demonstra que, grande
maioria das micro e pequenas empresas fecham suas portas no primeiro ano de
atividade, fato decorrente de diversas variaveis que somadas levam ao fracasso do
empreendimento. Os fatores mais recorrentes sdo a falta de conhecimento do
negocio e a falta de um planejamento adequado.

Ao optar em empreender constituindo uma franquia, os riscos de
insucesso diminuem consideravelmente, pois ha constante monitoramento dos
franqueadores no desempenho das atividades da franquia, atuando como

direcionadores e consultores do negaocio.
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O sistema de franquias vem crescendo e se popularizando a décadas no
Brasil e 0 que motiva a maioria das pessoas a iniciar um negécio proprio é a
possibilidade de ser seu préprio chefe, obter independéncia financeira e realizacéo
profissional.

O mercado de sorvetes nos ultimos cinco anos cresceu cerca de 70%, e a
projecdo indica um aumento de 24% nos proximos anos (SEBRAE, 2013). Com base
nesses dados aliado a procura cada vez maior dos consumidores por produtos
saudaveis, constatou-se que ndo ha muitos estabelecimentos que comercializem
sorvetes naturais em Criciima, tornando-se uma boa oportunidade de negdcio na
regido.

Neste contexto, surge a seguinte questdo problema desta pesquisa: A
constituicdo de uma franquia de produtos alimenticios nas dependéncias da
Universidade do Extremo Sul Catarinense - UNESC € viavel em termos econémicos

e financeiros?

1.2 OBJETIVOS DA PESQUISA

1.2.1 Objetivo Geral

Verificar a viabilidade econdmica e financeira para constituicdo de uma
franquia de produtos alimenticios nas dependéncias da Universidade do Extremo Sul
Catarinense — UNESC.

1.2.2 Objetivos Especificos

¢ Identificar as vantagens e desvantagens do sistema de franquias;

e Identificar o publico alvo, bem como suas expectativas em relacdo ao
empreendimento;

¢ Identificar por meio de entrevistas a percepc¢do dos franqueados estabelecidos
em Cricilma sobre, a concretizacdo da proposta inicial do empreendimento,
principalmente no que tange aos aspectos econémicos e financeiros;

e Elaborar um plano de negécios da franquia contemplando questdes

estratégicas, operacionais e financeiras do empreendimento.
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1.3 JUSTIFICATIVA

Franchising tem ganhado grande espaco no mercado brasileiro, de
acordo com a SEBRAE (2013) o crescimento médio é de 20% ao ano, colocando o
Brasil no terceiro lugar do ranking.

De acordo com a SEBRAE (2013) o mercado de franchising, seguimento
de alimentacéo é responsavel por 15% do faturamento do o setor, 0 que configura o
mercado mais explorado e o0 que possui mais concorrentes.

O mercado de frozen yogurt foi impulsionado em 2010 pela grande
expansdo deste tipo de franquia em todo o territério nacional. E uma sobremesa
congelada com baixo teor de gordura adicionado iogurte e outros componentes
lacteos, e seu conceito envolve boa saude e alimentacdo saudavel.

Os fatores que impulsionam a ingestdo de frozen yogurt € a busca
crescente dos consumidores em adquirir produtos que oferecam a ingestédo
balanceada de calorias, alinhando a forte tendéncia mundial de saude corporal.

Esta pesquisa apresenta o roteiro de um plano de negdécios e sua
aplicabilidade, podendo ser utilizado por empreendedores interessados em abrir seu
negocio proprio fazendo uso de uma ferramenta bem estruturada.

Este trabalho torna-se relevante para a sociedade, pois demonstra o
relacionamento entre franqueadores e franqueados e esclarece duvidas de pessoas
interessadas em abrir seu empreendimento ou de expandir seus negdcios tornando-
se franqueador, ficando a disposic&o no acervo da biblioteca para futuras pesquisas.

E relevante para a pesquisadora, pois a partir da pesquisa sera possivel
identificar a viabilidade de implantacdo da franquia na cidade de Criciima e a
possivel concretizacao do negocio.

O tema franchising vem se popularizado ano a ano no Brasil, sendo um
tema atual que demonstra que no municipio de Cricima também configura este

crescimento acelerado, pois a cada ano mais franquias se estabelecem na cidade.
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2. FUNDAMENTACAO TEORICA

Neste capitulo apresenta-se o referencial teérico do tema abordado,
descrevendo os conceitos de empreendedorismo, questbes envolvendo o sistema

de franquias, o plano de negdcios e sua estrutura.

2.1 EMPREENDEDORISMO

De acordo com Dolabela (1999), a palavra palavra francesa que significa
fazer algo ou empreender, era usada no século 12 para identificar aquele que
incitava confusdes, ja no século XVIII era usada para designar a pessoa que criava e
conduzia os projetos e empreendimentos.

Quadro 1: Desenvolvimento da teoria do empreendedorismo e do termo

empreendedor.

Origina-se do francés: significa aquele que esta entre ou estar entre.

Idade Média: participante e pessoa encarregada de projetos de produgdo em grande escala.

Século XVII: pessoa que assumia riscos de lucro (ou prejuizo) em um contrato de valor fixo com o
governo.

1725: Richard Cantillon — pessoa que assume riscos é diferente da que fornece capital.

1803: Jean Baptiste Say — lucros do empreendedor separados dos lucros de capital.

1876: Francis Walker — distinguiu entre os que forneciam fundos e recebiam juros e aqueles que
obtenham lucro com habilidades administrativas.

1934: Joseph Schumpeter — o empreendedor é um inovador e desenvolve tecnologia que ainda nao
testada.

1961: David McClelland — o empreendedor é alguém dindmico que corre riscos moderados.

1964: Peter Drucker — o empreendedor maximiza oportunidades.

1975: Albert Shapero — o empreendedor toma a iniciativa, organiza alguns mecanismos sociais e
econdmicos e aceita riscos de fracasso.

1980: Karl Vésper — o empreendedor é visto de modo diferente por economistas, psicélogos,
negociantes e politicos.

1983: GiffordPinchot — o intra-empreendedor € um empreendedor que atua dentro de uma
organizacéo ja estabelecida.

1985: Robert Hisrich — o empreendedor € o processo de criar algo diferente e com valor, dedicando o
tempo e o esforco necessdarios, assumindo o0s riscos financeiros, psicolégicos e sociais
correspondentes e recebendo as consequentes recompensas da satisfacdo econbmica e pessoal.

Fonte:HISRICH, PETERS (2004, p. 27)

O quadro 1 demonstra a evolucdo do termo empreendedor com o passar
dos anos, mostrando que desde a idade média este movimento era responsavel pela
evolucéo dos meios de producdo e comercializacao.

Dornelas (2005, p. 39) conceitua empreendedorismo como ‘o

envolvimento de pessoas e processos, que em conjunto, levam a transformacéao de
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ideias em oportunidades. E a perfeita implementacédo destas oportunidades leva a
criagao de negdcios de sucesso”.

Para Dornelas (2001), o empreendedorismo é um movimento silencioso
do século XXI que vai causar mais impacto do que a revoluc¢do industrial para o

século XX.

2.1.1 Evolucao do Empreendedorismo no Brasil

De acordo com Dornelas (2001), o mundo do trabalho tem passado por
varias transformacdes principalmente no século XX, quando foram criadas a maioria
das invencdes que revolucionaram o estilo de vida das pessoas, geralmente essas
invencdes sao frutos de inovacao de algo, ou de uma nova maneira de ver ou utilizar
coisas ja existentes, que ninguém anteriormente ousou olhar de outra maneira.

O termo empreendedorismo passou a ser popularizado no Brasil a partir
do ano de 1990, e recebe uma atencdo especial do governo e de entidades de
classe, pois o desenvolvimento de pequenas empresas que perdurem do mercado
depende dos conhecimentos e aplicagbes do conceito empreendedorismo
(DORNELAS, 2005).

A partir de 1990 com a informatizacdo de processos em grandes
empresas e a automacdo, houve também demisdes em massa de operarios,
aumentando o numero de desempregados, estas pessoas tiveram que criar uma
maneira para se sustentarem. Foi entdo, que neste ano, 0 conceito de
empreendedorismo passou a receber maior atencdo (SCHMIDT; BOHNENBERGER,
2009).

Ricca (2004) menciona que o Brasil € o sexto pais mais empreendedor do
mundo ocupando o 5° lugar em empreendedorismo por necessidade e o 10° lugar
por oportunidade. Esta classificacdo dar-se a no Brasil, pela inexisténcia de postos
de trabalho, havendo necessidade de geragéo de renda e emprego.

Muitas pessoas sao atraidas a montarem seu negocio proprio por varios
motivos e/ou recompensas. Essas recompensas sao divididas em trés categorias e

de acordo com Longenecker, Morro e Petty (1998), séo elas:
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Lucro: o retorno financeiro do empreendimento deve compensar 0s riscos
assumidos, e o capital investido. O incentivo ao lucro, talvez seja o motivador mais
influente na hora de montar o negdcio.

Independéncia: A liberdade para tomar as préprias decisdes, assumir
riscos e alcancar recompensas, e ser chefe de si mesmo, sdo algumas das
caracteristicas mais atraentes.

Estilo de vida prazeroso: esta categoria talvez esteja associada com o
item anterior, independéncia. Os empreendedores associam 0 negdécio a satisfacdo
pessoal. Pela natureza da atividade, alguns se referem ao empreendimento como
“diversao”.

Figura 1: Incentivos para empreender

Compensacoes de
um empreendimento

l Y ‘

Lucro Independéncia ! ;
Libertacao dos limites Libertacao da Eiti’é‘;g: g’gijaprrii?r:gs-o
de pagamento supervisao e regras de ¢ !
: sili i monotonia e empregos
padronizado para organizagoes S Rl
trabalho padronizado burocraticas

Fonte: (LONGENECKER, MOORE, PETTY, 1998, p.7).

De acordo com dados do SEBRAE (2008), principal instituicdo de apoio
ao empreendedorismo no Brasil, os empreendedores tém que percorrer um longo
caminho antes de montar uma empresa, e estar preparados para atuar no mercado,
pois o indice que mede a mortalidade destes empreendimentos constata que muitos

fecham as portas antes de completarem um ano.

2.2 EMPREENDEDOR

O empreendedor € visto como o motor da economia, 0 agente que &

capaz de gerar mudancas e inovagdes que proporcionam o crescimento econdémico,
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gue molda e coordena os esforcos para obter seu proprio crescimento econdémico
(SCHMIDT; BOHNENBERGER, 2009).

“‘Nao existe um ‘verdadeiro perfil empresarial’. Os empreendedores
provém de experiéncias educacionais, situagdes familiares e vivéncias profissionais
variadas.” (HISRICH, PETERS, 2004, p. 35)

Os empreendedores observam e identificam necessidades e
oportunidades da populacao, e a partir disso, desenvolvem produtos e servicos que
atendam a estas necessidades de maneira eficiente, fazendo com que a economia
continue em constante renovagao, sendo caracterizada como a destruicdo criadora
(DORNELAS, 2005).

Uma série de mitos envolve a figura do individuo empreendedor, dentro e
fora da academia. Algumas das principais caracteristicas a ele atribuidas
sdo a necessidade de independéncia, a insubmissdo a autoridade, a mente
calculista e criativa, a autoconfianga excessiva e uma certa tendéncia a
fazer generalizagbes relativamente simplistas. (BULGACOV et al, 2007,
p.127).

Segundo Dolabela (1999) os empreendedores assumem riscos calculados
ou riscos divididos, para minimizar um possivel impacto no meio, estes riscos sdo
provenientes dos desafios que os empreendedores se propdem a enfrentar.

Os empreendedores podem ou ndo ser o dono do negdcio, sdo pessoas
relacionadas a inovagdo, sao curiosos, criativos e estdo atentos a informacdes e a
partir destes aspectos, sdo capazes de melhorar suas chances (CHIAVENATO,
2005).

Para tornar-se empreendedor o individuo muda a atividade econdmica
atual para uma atividade inovadora, esse processo é caracterizado como processo
empreendedor (HISRICH; PETERS 2004).

O empreendedor que passa por esse processo tem como base a
motivagdo pessoal e possui visdo diferenciada do negocio. Essa motivacdo o leva a
assumir riscos calculados para que o empreendimento torne-se promissor e de
sucesso. Hisrich e Peters (2004) afirmam que este processo possui quatro fases
distintas, que comeca por identificar e avaliar as oportunidades de negdcio,
desenvolver um plano de negdcios para avaliar a viabilidade, e determinar os
recursos necessarios para a montagem da empresa e por ultimo, administrar a

empresa resultante do processo.
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2.3 FRANQUIAS

A origem do sistema de franchising surgiu em 1850, com a Empresa
Singer fabricante de maquinas de costura. Para expandir seus negécios, divulgar
seu produto e oferecer manutencdes quando necessarias, ela proporcionava aos
comerciantes utilizar sua marca e suas vantagens comerciais, desde que seguissem
as regras por ela imposta. Rapidamente a marca Singer ficou conhecida em quase
todo territério americano e com pouco investimento, tornando-se uma 6tima maneira
expansdo e crescimento, esta estratégia posteriormente foi adotada por outras
empresas de seguimentos distintos (FRIEDHEIM, 2013).

Hoje, este sistema de comercializacdo € regulamentado por contratos,
onde o franqueador é a entidade detentora da marca/produto que concede o direito
da utilizagcdo da marca ao franqueado que € a pessoa interessada em abrir a
franquia, exigindo remuneracgao para isso.

Franchising é uma tatica para a distribuicdo e comercializacdo de
produtos ou servigos. E um processo seguro e eficaz que as empresas utilizam para
ampliar suas operagdes com pouco investimento representando, por outro lado, uma
ampla oportunidade para quem deseja ser dono de seu proprio negécio. (MAURO,
1994)

Existe uma lei no Brasil que regulamenta as franquias, Lei 8.955 de 15 de

Dezembro de 1994, o artigo 2° desta lei define franquia como:
Franquia empresarial é o sistema pelo qual um franqueador cede ao
franqueado o direito de uso de marca ou patente, associado ao direito de
distribuicdo exclusiva ou semi-exclusiva de produtos ou servicos e,
eventualmente, também ao direito de uso de tecnologia de implantagéo e
administragdo de negdcio ou sistema operacional desenvolvidos ou detidos

pelo franqueador, mediante remuneracdo direta ou indireta, sem que, no
entanto, fique caracterizado vinculo empregaticio (BRASIL, 1994).

Ainda de acordo com a Lei 8.955/94, seu artigo 3° determina que o
franqueador deve disponibilizar uma circular da oferta de franquia ao franqueado,
utilizando linguagem clara e de facil entendimento, contemplando todos os aspectos
indicados da Lei. A falta de algum desses requisitos podera motivar a quebra de
contrato. O franqueado também deve dispor sobre a relacdo entre franqueador e

franqueado, seus direitos e suas responsabilidades (BRASIL, 1994).
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A relacdo entre franqueador e franqueado precisa ser de parceria, pois
um € completamente condicionado ao outro, os dois unidos, sob o comando do
franqueador precisam atingir o melhor atendimento as necessidades dos clientes
para fortalecimento e fidelizac&o contra a concorréncia. (PIRES, 2013)

A franquia consiste na cessao de direitos a uma determinada pessoa de
distribuir seus produtos ou servi¢os, devidamente registrados e ja conhecidos no
mercado pela qualidade, preco ou status (FRIEDHEIM, 2013).

De acordo com Mauro (1994, p. 69),

franchising € um sistema por meio do qual uma empresa possuidora de
know-how de producao e/ou distribuicdo de determinado produto ou servigo,
sendo também normalmente possuidora de marca conceituada, cede a
terceiros, possuidores de capital, o direito exclusivo de distribuicdo de seus
produtos ou servigos, em determinado local ou regido, por determinado
periodo fixado, seguindo seus padrdes de operacdo. Assim, esses terceiros
compordo um de seus canais de distribuicdo de produtos e/ou servicos.

Franchising promove alianca entre uma pessoa e uma empresa, para que
esta mediante contrato, conceda a primeira, poderes para comercializar a marca ou
produtos de sua propriedade sem que haja qualquer vinculo empregaticio ou de

subordinagéo.
2.3.1 Vantagens e desafios
Antes de tomar a decisdo de abrir sua prépria franquia, o empreendedor

deve analisar as vantagens e desafios do negocio. De acordo com Mauro (1994) ha

vantagens e desafios ao franqueado conforme a figura 2.
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Figura 2: Franquear ou ndo franquear

FRANQUEAR OU NAO
FRANQUEAR ?

VANTAGENS:

= Penetragdo de mercado rapida e
intensiva,

= Expansao internacional facilitada;
= Pontos comerciais estratégicos;
= Motivagdo e habilidade do franqueado;

= Custo de operacao do franqueador tende
a ser menor,

= Os problemas do dia-a-dia no negécio sao
transferidos para o franqueado;

= Economia de escala industrial,
administrativa e de marketing;

= Divulgagdo da marca de forma cooperada;
= Reconhecimento publico;

* Reducdo da carga e riscos trabalhistas,

= Menor risco financeiro.

Fonte: (MAURO, 2007, p. 68).

A Figura 2 apresenta em tdpicos as principais vantagens e desafios
encontrados pelo empreendedor na constituicdo da franquia, sinalizando como

principal vantagem o menor risco financeiro.

2.3.1.1 Principais vantagens

Ao optar em abrir uma franquia o empreendedor naturalmente conta com
algumas vantagens em relacdo a iniciar um negocio proprio do marco zero.

O franqueado ingressa no mercado de maneira rapida e agressiva, pois a
marca, produto ou servico ofertado ja é conhecido pelo publico. J& em um negdcio
proprio além dos altos investimentos iniciais, sdo raros os empreendimentos que tem
condi¢cdes de crescer tdo rapidamente quanto a franquia num primeiro momento
(ARAUJO,2003).

A escolha de pontos comerciais estratégicos é outro ponto favoravel, pois
no plano de marketing de alguns franqueadores ja existe os lugares pré-definidos
para as futuras instalagbes de suas lojas, ficando a critério do franqueado apenas
escolher a cidade em que pretende se instalar.
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Se o franqueado n&o tiver recursos para adquirir uma loja comercial em
determinado estabelecimento, a franqueadora algumas vezes se dispde em comprar
o imével e o franqueado apenas paga aluguel a franqueadora. Isso se torna rentavel
para os dois lados, pois a franqueadora adquire um novo imével em outra cidade e o
empreendedor ter um bom ponto comercial com um baixo investimento (PIRES,
2013).

Os custos minimizados na instalacdo da loja € outro ponto favoravel, pois
os franqueadores fazem uso do seu amplo poder de compra para barganhar maiores
descontos junto aos fornecedores, com isso ha melhor negociacdo nas compras,
melhor otimizacdo dos gastos com publicidade e propaganda, pois as campanhas
promocionais acontecem mais frequentemente do que a iniciativa privada. O
franqueador atua como consultor na administracdo da franquia, e esta sempre
investindo em melhoria nos produtos e servigos ofertados (SCHWARTZ, 1994).

Outro ponto muito favoravel € a padronizacdo da imagem e a intensa
comunicacdo com o publico-alvo, que permite informar com mais clareza aos
consumidores a politica da empresa, seus produtos e servicos difundindo a marca
no mercado.

O constante investimento da franqueadora em melhorar os processos, a
apresentacao e a qualidade dos produtos, a inovagdo nas campanhas publicitarias,
sdo pontos favoraveis quando se escolhe empreender abrindo sua franquia
(ARAUJO,2003).

Franchising € um sistema interligado, no qual todas as franquias estdo em
constante contato com a franqueadora, ela identifica e auxilia empreendimentos que
apresentam algum tipo de deficiéncia propondo melhorias, embasadas por fatos ja
ocorridos com outras franquias, fornecendo constante suporte ao administrador
(MAURO, 1994).

Apesar das inumeras vantagens do franchising, estas ndo eliminam os
riscos de insucesso do empreendimento, mas os reduzem sensivelmente. De acordo
com a pesquisa realizada pelo SEBRAE (2010), a maioria dos casos é de sucesso e
o franqueado absorve parte do lucro gerado pelo sistema, mas se houver prejuizo as

regras Sao as mesmas.
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2.3.1.2 Principais desafios

Quando optar em escolher abrir uma franquia, deve analisar também as
desvantagens do sistema.

Devido a padronizacdo da franqueadora, o empreendedor ndo pode
mudar ou inovar nos produtos e servicos, alterar as estratégias de mercado,
melhorar sua gestdo, o que seria mais facilmente realizado em um negdcio
independente (FRIEDHEIM, 2013).

Uma franquia ndo pode apresentar servigos diferenciados aos clientes de
acordo com cada regido ou necessidade ndo atendida de forma completa, sem que
esse servico seja padrdo. Em um negdcio independente se houver a percepcao de
que € necessario se adaptar ao mercado, essa mudanca torna-se possivel em gerar
atritos com a detentora da marca (PIRES, 2013).

A franquia é uma extensdo da franqueadora, entdo qualquer ato que o
franqueador cometer, impactard diretamente na imagem e na indole da
franqueadora, sendo possivel rescindir o contrato, acarretando prejuizos morais e
financeiros ao empreendedor (SCHWARTZ, 1994).

As limitacdes nos canais de distribuicdo caracterizam-se como outro
ponto desfavoravel, pois é restrito apenas as franquias ndo havendo a possibilidade
de vender para outras lojas, caracterizando como concorréncia desleal ao sistema
(SCHWARTZ, 1994).

O franqueador tem que ficar atento, pois com a expansdo e a grande
aceitacdo do mercado pelo produto ofertado, a franqueadora pode perder o controle
do negdcio, o franqueado deve estar bem preparado financeiramente e ter uma
Otima equipe de trabalho para se sustentar caso isso venha a acontecer (ARAUJO,
2003).

Talvez a maior das desvantagens sdo as taxas inerentes ao sistema,
sendo essa a mais preocupante. Geralmente as franquias exigem pagamento de
inlmeras taxas para diversos fins, algumas delas sdo os royalties, taxa de
propaganda e publicidade, taxa de franquia dentre outras.

Com o passar do tempo o franqueador adquire maior experiéncia e

independéncia e comeca a questionar os valores cobrados pela franqueadora,
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deixando de observar a relacéo entre beneficio e custo, achando que néo precisa
mais da franqueadora para gerir sua franquia (SCHWARTZ, 1994).

O que pode acontecer nesses casos € a quebra de contrato ou o
empreendedor inicia seu préprio negécio semelhante ao da franquia e se tudo
ocorrer bem, ele deixa a franquia de lado e passa a se dedicar ao seu proprio
negdcio (VANCE; FAVER; LUPPE, 2008).

Mesmo optando em abrir uma franquia com todo o suporte que a
franqueadora concede ao franqueado, este ndo exclui a elaboracdo de um
planejamento de negdcios bem estruturado para analisar a viabilidade da proposta
oferecida.

Nos topicos a seguir apresenta-se a estrutura de um plano de negdécios,

bem como as principais analises e conceitos.

2.4 PLANO DE NEGOCIOS

O plano de nego6cio € um documento que serve para auxiliar o
empreendedor na constituicdo da empresa, ele expde os objetivos do negécio e
delimita as etapas para alcanca-los, minimizando as probabilidades de insucesso,
pois de acordo com Rosa (2013) algumas empresas nao ultrapassam os trés anos
de vida por falta de planejamento adequado na constituicdo do negécio.

Para Cecconello e Ajzental (2008, p. 25)

no mundo dos negécios, qualquer impulso para investir implica a
necessidade de justificativas fundamentadas. Nenhum investidor
desembolsard qualquer quantia representativa sem argumentos que o
convencam. A fundamentagd@o para a proposicdo de um plano de negdcio
deve fazer parte de sua introducdo. E nessa parte que se apresentam o0s
fatos e indicadores que podem trazer credibilidade a proposta.

Segundo Stone (2001) o plano de negécios é uma sintese escrita do que
se espera alcancar com o empreendimento, ele contém metas e objetivos claros e
uma breve explicacdo de como sera administrado os recursos e as financas, para
gue as metas e objetivos sejam atingidos.

Dornelas (2011, p. 4) conceitua plano de negécios como: “Um documento
utilizado para planejar um empreendimento ou unidade de negdcios, em estagio
inicial ou ndo, com o proposito de definir e delinear sua estratégia de atuacéo para o

futuro”.
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O plano de negocios € um documento que apresenta a caracterizacao do
empreendimento, sua maneira de funcionar, suas estratégias, a maneira que a
empresa pretende conquistar sua fatia de mercado, suas projecdes de receitas,
despesas, e resultados financeiros (ROSA, 2013).

Com a constante mudanca no mercado o plano de negdcios precisa ser
periodicamente revisado, pois a cada nova perspectiva deve-se reavaliar a
viabilidade no negdcio, as estratégias necessitam ser revisadas, para que o plano de
negécios transmita credibilidade na captacdo de investimentos financeiros
(DORNELAS, 2005).

Quando ha necessidade de buscar recursos financeiros, a pessoa que vai
investir na proposta negocios do empreendedor busca conhecer principalmente se o
negdcio é viavel e qual é o prazo de retorno do investimento, por isso a importancia

de elaborar um plano de negdécios bem redigido.

2.4.1 Sumario executivo

O sumaério executivo é a parte mais importante do plano de negdcios, €
uma sintese do empreendimento, ele deve ser escrito de maneira clara e
convincente e demonstrar a ideia central do negécio e a viabilidade de sua
constituicdo (ABRAMS, 2011).
De acordo com Dornelas (2011, p. 91).

O sumario executivo é utilizado como um chamariz, ja que é uma
apresentacéo sintetizada do plano completo. Por isso, deve ser escrito com
atencdo e com enfoque na venda do conceito do negécio, mostrando seu
potencial de retorno e eventuais contrapartidas a parceiros/investidores
interessados na empresa.

Alguns investidores solicitam apenas o sumdario executivo e um breve
relatorio financeiro para analisar, dependendo da apresentacao deste € analisado o
plano de negdcios inteiro. Por isso que o0 sumario executivo é a ultima parte do plano
a ser preparada. (STONE, 2001).

O sumario executivo deve ser elaborado ap6s o empreendedor ter
finalizado seu plano de negdcios, pois de acordo com Dornelas (2008, p. 55), “esta
secdo, normalmente inclui as seguintes subsecfes: descricdo da oportunidade,
conceito do negécio, panorama do setor, mercado-alvo, vantagem competitiva,

modelo do negdcio e oferta”.



26

2.4.1.1 Descricao do empreendimento

A descricdo do empreendimento é caracterizado o foco do negdcio,
descrevendo a oportunidade, o segmento de mercado que a empresa vai atuar,
quais serdo os produtos e servicos ofertados, qual a personalidade juridica da
empresa. (SALIM et al, 2003).

Nesta secdo do plano de negdcios apresentam-se os diferenciais da
empresa a descricdo do empreendimento deve ser elaborada para demonstrar “o
porqué de sua criacdo, qual o seu proposito, a natureza dos servigcos ou produtos
fornecidos, como ela se desenvolveu e desenvolvera, qual é o seu modelo de
negocios e os seus diferenciais.” (DORNELAS 2005, p. 128).

2.4.1.2 Missao

A missdo da empresa demonstra a razdo de existir e o propdsito do
empreendimento, ela deve ser escrita clara e objetivamente sem duplos
entendimentos e ndo ser muito extensa.

Muller (2014, p. 25) diz que “A Missao Organizacional esclarece o
compromisso e dever da empresa para com a sociedade. Essencialmente, ela
estabelece o que a empresa faz dentro de seu negécio. E a proposta para a qual, ou
razao pela qual a organizagao existe.”.

Ndo ha uma férmula pronta para elaborar a missdo, pois as empresas
atuam em seguimentos de mercado diferentes, com objetivos e cultura diferentes, e
aquilo que se aplica a uma, ndo necessariamente se aplica a todas. (SERRA,
TORRES e TORRES, 2004).

Segundo Salim et al (2003, p. 43)

em resumo, deve mostrar o que a empresa pretende vender, a quem e
como, de forma sucinta e bem generalizada, de maneira a poder evoluir 0s
seus produtos e seus servi¢cos ao longo do tempo dentro da mesma linha de
atendimento as necessidades de seu segmento de mercado.

Segundo Chiavenato e Sapiro (2003) a missao demonstra o real papel da
organizacdo dentro mercado em que estd inserida, mostrando em poucas palavras
seu proposito de ser ou existir. Ela tem que ser voltada para satisfazer a alguma
necessidade de mercado identificada pela organizacdo no ambiente externo, e nao

para a oferta de um produto ou servigo.
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2.4.1.3 Fonte de recursos

Nesta parte o empreendedor apresenta a origem dos recursos
necessarios para abrir o negdcio e sua origem, podendo ser de proprio ou de
terceiros, ou ambos.

Segundo Rosa (2013, p. 34),

recursos proprios envolvem a aplicacdo por parte do(s) proprietario(s) de
todo o capital necessario para a abertura da empresa, ja a utilizacdo de
recursos de terceiros compreende a busca de investidores ou de
empréstimos junto a instituicdes financeiras.

Na constituicdo de pequenas empresas 0s recursos podem ser oriundos
de terceiros tendo como investidor amigos ou familiares do empreendedor, assim a

empresa nao precisaria contrair financiamentos com altos juros.

2.4.2 Anélise de mercado

A andlise de mercado demonstra o entendimento do mercado da
empresa, avaliando seus clientes e principais concorrentes e fornecedores, permite
mensurar o mercado que atua com base em dados e informacfes. (DORNELAS,
2013).

De acordo com Salim et al (2003, p. 72),

uma analise de mercado que integra o Plano de Negdcios demonstra que o
empreendedor esta atento as variaveis do mercado, e ndo se baseia
apenas na sua “boa ideia’, a analise pode dar uma visdo sobre as
condicdes que a empresa tem para ingressar no mercado e sobre a
conveniéncia de se investir nela.

O quadro 2 apresenta alguns passos que devem ser seguidos para

melhor entendimento das caracteristicas de analise de mercado.



Quadro 2: Analise de Mercado — Estudo dos Clientes

Analise de Mercado

Estudo dos Clientes

1° Passo: Identificar as caracteristicas

gerais dos clientes

Qual a faixa etaria?

Sao homens ou mulheres?

Tem familia grande ou pequena?
Qual o seu trabalho?

Quanto ganham?

Qual a sua escolaridade?

Onde moram?

2° Passo: Identificar os interesses e
comportamentos dos clientes.

Que quantidade e com qual frequéncia
compram esse tipo de produto ou
servigo?

Onde costumam comprar?

Que preco pagam atualmente por este
tipo de produto ou servico similar?

3° passo: Identificar o que leva estas

pessoas a comprar.

O prego?

A qualidade dos
servigos?

O prazo de entrega?

O prazo de pagamento?
O atendimento da empresa?

produtos e/ou

4° Passo: ldentificar onde estdo seus

clientes.

Qual o tamanho do mercado que vocé
ird atuar?

E apenas a sua rua?

O seu bairro?

Sua cidade?

Todo o seu estado?

O pais todo ou outros paises?

Suas empresas encontrardo  sua
empresa com facilidade?

Fonte: Adaptado de Rosa (2007).
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Devido as constantes alteracdes de cenario, os empreendedores tem que

estar atentos as mudancas de mercado, saber posicionar a empresa, apenas a ideia

nao condiciona e empresa ao sucesso, mas sim a capacidade de prever grandes

mudancas e antecipar as ameacas e oportunidades.

Nesta analise de conhecimento de mercado a empresa estabelece a

estratégia do negocio, podendo ser diferenciacdo, qualidade, preco, distribuicdo

dentre outros aspectos, pois ela conhece o ambiente onde o produto ou servigco

comercializado se encontra. De acordo com Cecconello e Ajzental (2008, p. 71) “o
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conhecimento sobre o ambiente em que a empresa se insere € a base para a

formulacao da estratégia da organizagao.”.

2.4.3 Plano de marketing

O plano de marketing delimita a maneira de apresentar o produto ou

servico demonstrando suas caracteristicas aos clientes em potencial do

empreendimento, ele particulariza as agfes necessarias para atingir os objetivos de

marketing.

De acordo com Chiavenato (2005, p.194),

o marketing corresponde a todas as atividades da empresa que visam a
colocacdo de seus produtos/servicos no mercado consumidor. Assim, o
marketing esté voltado completamente para o mercado e para o cliente. Sua
funcdo é fazer com que os produtos/servicos da empresa cheguem da
melhor forma possivel ao consumidor final.

O plano de marketing pode ser explicado como um conjunto de acdes

necessarias para langar produtos ou servicos e disponibiliza-los no mercado focando
nas expectativas dos consumidores. (CECCONELLO; AJZENTAL, 2008).

Dornelas (2005) apresenta o plano de marketing como os 4 P’s de

marketing ou mix de marketing, que sao divididos em:

Produto: é o que o empreendimento disponibiliza ao cliente com o objetivo de
atender suas necessidades e expectativas;

Preco: valor monetario que o cliente esta disposto a desembolsar para adquirir
o produto ou servico, baseados em valores praticados no mercado;

Praca: envolve toda a cadeia logistica, (localizacédo fisica, fornecedores) para
que o produto chegue até o mercado consumidor, é a facilidade que o cliente
tem de encontrar o produto;

Promocé&o: € a maneira de despertar o interesse do consumidor em adquirir o
produto ou servico oferecido. As estratégias de promocdo tem que estar
alinhadas ao mercado atuante, e para estabelecer a melhor estratégia de

promocdo € necessario identificar seus pontos fortes e os desejos dos

consumidores.
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Combinando os elementos do mix de marketing a empresa possui
condicBes para atrair e fidelizar os clientes com intuito de atender da melhor maneira

suas expectativas e necessidades garantindo sua satisfa¢ao e confianga.

2.4.4 Plano operacional

No plano operacional deve ser descrito a localizacdo do empreendimento,
o layout, o planejamento do programa de producdo, a armazenagem do estoque e
periodicidade, a quantidade de colaboradores necessarios para 0 negdcio.
(CHIAVENATO, 2005).

2.4.4.1 Localizacdo do empreendimento

Nesta parte do plano de negécios o empreendedor define a melhor
localizacdo para iniciar as atividades do empreendimento. Para avaliar o melhor
lugar ndo se deve apenas levar em conta o investimento e escolher aquele com
valor mais baixo, pois o ponto comercial define o sucesso ou 0 insucesso do
negocio. (CHIAVENATO, 2005)

O quadro 3 demonstra principais os fatores a serem analisados, pela

esfera comercial e industrial para escolher a localizacdo do empreendimento.

Quadro 3: Fatores de localizagéo industrial e localizagdo comercial.

Localizac&o Industrial Localizagc&o Comercial

Proximidade dos clientes;
Facilidade de acesso;
Facilidade de transporte;
Facilidade de estacionamento;
Infraestrutura para recreagao;
Adequacéo do local;
Visibilidade;

Baixos custos imobiliarios;
Baixos custos condominiais;
Aparéncia do local.

Proximidade de m&o de obra;
Proximidade dos mercados;
Proximidade de transportes;
Infraestrutura energética;
Incentivos fiscais;

Custo do terreno;

Facilidade de localizagéo;
Adequacéo do local;
Infraestrutura.

Fonte: Chiavenato (2005, p. 174)
Cada empreendedor analisa sua esfera de negdcio, posicionamento de

mercado e estratégia para definir a melhor localizacdo. Dornelas (2005) defende que

um bom ponto comercial diferencia seus produtos e servigos dos seus concorrentes.
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2.4.4.2 Layout — estrutura fisica do empreendimento

A estrutura do ambiente fisico do empreendimento seja ele de pequeno
ou grande porte é muito importante para a produtividade dos colaboradores. A
arrumacao dos méveis ndo apenas é relevante para a comodidade das clientes, mas
também para a comodidade dos funcionarios, influenciando na locomocéao e na troca
de informacdes no fluxo de trabalho. (ROSA 2013).

Neste contexto Chiavenato (2005, p. 176) diz que “o layout assemelha-se
a uma planta baixa (desenho simples) de um apartamento ou casa com seus
respectivos comodos e a localizacdo dos moveis e utensilios.”.

Com o layout bem planejado, o empreendedor otimiza o espago e a
apresentacdo do empreendimento ao seu cliente, atingindo como resultado a
conquista de novos clientes, pois os mesmos terdo conforto e comodidade para
satisfacdo de seus desejos.(DORNELAS, 2005).

2.4.4.3 Capacidade produtiva

Conhecer a capacidade produtiva para atender a demanda é essencial
para a eficiéncia e eficacia da administracdo da producédo. O desequilibrio entre a
demanda e a capacidade pode gerar resultados econdmicos desfavoraveis para o
empreendimento. O desafio é adequar o nivel de capacidade produtiva com o grau
de demanda, h4 um menor custo possivel. (ROSA, 2013).

Rosa (2013, p. 61) afirma que, “é¢ importante estimar a capacidade
instalada da empresa, isto €, o quanto pode ser produzido ou quantos clientes
podem ser atendidos com a estrutura existente. Com isso, € possivel diminuir a
ociosidade e o desperdicio.”.

Para determinar a capacidade produtiva do neg6cio primeiro deve-se
analisar o tamanho e a quantidade de funcionarios que o mesmo tera inicialmente,
pois a capacidade produtiva depende do tamanho do empreendimento.
(CHIAVENATO, 2005).

Deve-se mensurar a quantidade de clientes que almeja atender e projetar

a demanda de mado de obra necessaria para atendé-la com éxito, pois a busca
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excessiva de clientela sem haver capacidade instalada pode trazer consequéncias

econbmicas desastrosas para a organizacdo. (DORNELAS, 2005).

2.4.4.4 Mao de obra

A definicdo de méo de obra apresenta a quantidade de colaboradores
necessarios para um bom funcionamento do negocio. O segmento do negocio, as
estratégias adotadas, a caracterizacdo do empreendimento definem qual o perfil das
pessoas que fardo parte do quadro de funcionéarios. (BERNARDI, 2003).

Cada tipo de empreendimento atende a uma categoria de trabalhadores,
entdo Rosa (2007) chama a atencdo para auséncia de conhecimento das leis
trabalhistas e recomenda buscar junto ao sindicato da classe maiores
esclarecimentos para prevenir agoes trabalhistas.

Deve-se verificar a necessidade de méo de obra qualificada para exercer
algumas funcdes, pois dependendo da ocupacao hé exigéncias técnicas para o bom
desempenho das atribuicbes no cargo. Na falta de pessoas qualificadas o

empreendedor deve verificar a disponibilidade de curso de qualificagéo.

2.4.5 Plano financeiro

Nesta etapa do plano de negdécios o empreendedor vislumbra a
viabilidade econ6mica e financeira do negocio. Sao detalhadas as despesas, custos
fixos e variaveis, investimento inicial necessario, capital de giro, ponto de equilibrio,
prazo de retorno de investimento dentre outros demonstrativos financeiros.

Para Aidar (2007, p. 80).

representa a principal fonte de referéncia e controle da saude financeira do
negécio, sendo utilizado pelo empreendedor para projetar e conduzir suas
atividades segundo os parametros planejados, corrigir distor¢cdes, adaptar-
se a novas variaveis de mudancas na conjuntura. Assim, ele contempla os
topicos referentes as necessidades de capital para os investimentos iniciais,
projeta os resultados, considerando as receitas e 0s custos previstos.
Apresenta ainda andlises financeiras, com base no fluxo de caixa, balango
patrimonial e andlise de investimentos projetados.
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Dornelas (2005) menciona que o plano financeiro deve ser elaborado para
demonstrar todas as movimentacdes financeiras da empresa, 0S recursos

necessarios para que o empreendimento comece a funcionar.

2.4.5.1 Investimentos fixos

Os investimentos fixos correspondem a todos os bens que a empresa
precisa adquirir para iniciar suas atividades de maneira apropriada. Estes bens
podem ser comprados, alugados ou terceirizados, cada empreendimento tem

necessidades diferentes a aquisicdo de bens. (ROSA, 2013).

2.4.5.2 Capital de giro

O capital de giro € montante necessario de recursos financeiro para o
funcionamento da empresa, abrangendo a compra de mercadoria para revenda ou
matéria-prima, pagamento das despesas e o financiamento das vendas.

Para estipular o capital de giro exato é necesséario conhecer exatamente
seu estoque inicial, caixa minimo para que a empresa possa funcionar, prazo médio
de contas a receber e contas a pagar, conhecer o prazo médio dos estoques e a
necessidade liquidada de capital de giro em dias. (DORNELAS, 2005).

2.4.5.2.1 Estoque inicial

O estoque inicial € a quantidade de materiais necessarios (insumos,
embalagens, etc.) para a fabricagdo dos produtos ou mercadorias que serao
produzidas e revendidas pela empresa. O controle de estoque deve ser preciso,

pois ndo pode haver excesso de compras nem auséncia de itens. (ROSA 2013).
2.4.5.2.2 Prazo meédio das contas a receber
Para Oliveira (2005) o prazo médio de contas a receber é o prazo entre a

venda do item, produto ou servico e o recebimento. E o prazo que concedido ao

cliente para efetuar o pagamento da divida a prazo.
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Rosa (2013) diz que o prazo de contas a receber mais favoravel para

empresa é 0 menor possivel, ou menor que o prazo de contas a pagar.

2.4.5.2.3 Prazo médio de pagamento a fornecedores

O prazo médio de pagamento a fornecedores é a media entre a aquisi¢ao
do bem ou servico e a efetiva quitacdo da divida a prazo. O prazo mais favoravel é o
mais longo possivel. (PADOVEZE, 2013).

2.4.5.2.4 Prazo médio do estoque

O prazo médio de estoques mensura a rotatividade de matéria prima e
mercadorias pra revenda da empresa, este indice aponta a necessidade de
renovacao do estoque. Quando maior a rotatividade maior a necessidade de capital
de giro. (ROSA, 2013)

2.4.5.2.5 Necessidade liquida de capital de giro em dias

Para mensurar a necessidade liquida de capital de giro em dias é
necessario somar o prazo médio de contas a receber com o prazo médio de
estoques, e diminuir o valor de terceiro que se encontra no caixa, prazo médio de
contas a pagar. Para Reis (2006, p. 198) o resultado da necessidade de capital de
giro € a “quantidade em dias que a empresa precisa de financiamento para

completar o prazo total de giro”.

2.4.5.2.6 Caixa minimo

O caixa minimo da entidade é o capital de giro préprio necessario para
movimentar a empresa, ou seja, representa a quantia de dinheiro que a empresa
precisa ter para financiar seus custos e despesas até que o0s valores
correspondentes das contas a receber de clientes entrem no caixa. (ASSAF NETO;
SILVA, 2002).
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2.4.5.3 Investimentos pré-operacionais

De acordo com Rosa (2013) os investimentos pré-operacionais, sdo
gastos que a entidade desembolsa antes do inicio da atividade da empresa. Podem
ser gastos com reformas, treinamentos, legalizacdo da empresa inclusive gastos

com publicidade e propaganda.

2.4.5.4 Investimento total e fonte de recursos

Para conhecer o valor do investimento total para iniciar as atividades da
empresa devem-se somar o capital de giro, os investimentos fixos e o0s
investimentos pré-operacionais, a partir do valor do investimento total o
empreendedor define como sera a fonte de recurso, podendo ser recursos proprios
ou de terceiros. (ASSAF NETO; SILVA, 2002).

2.4.5.5 Receita mensal

Rosa (2013) sugere gue se calcule a receita mensal embasados no preco
praticado pelos concorrentes e no valor que os futuros clientes estdo dispostos a
pagar pelo produto ou servi¢o oferecido, pois ndo ha como projetar a receita mensal
sem conhecer o preco que a empresa adotard e sem conhecer a capacidade de
venda da entidade.

Segundo Sa (2014, p. 132) “o principal objetivo do orgamento das receitas
ndo € adivinhar quanto a empresa ir4 faturar més a més ao longo do exercicio
orcado (até porque ninguém € adivinho), mas procurar estimar quanto a empresa

dispora para gastar naguele exercicio”.

2.4.5.6 Custos fixos e variaveis

Os custos sao classificados de acordo com sua finalidade. Referentes ao

volume de produgédo séo classificados em custos fixos e custos variaveis.
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e Custos fixos

S&o custos que independem do desempenho da organizacdo. Se houver
muitas ou poucas vendas, alta ou baixa producdo estes custos serdo 0S mesmos
valores dentro de um espaco determinado de tempo, sdo considerados custos fixos
a depreciacdo, manutencéo, seguros etc..

Segundo Bert6 e Beulke (2014, p. 26) a caracteristica dos custos fixos “é
a de se manter inalterada face ao volume de atividade, dentro de certos limites de
capacidade, ou seja, ndo se modificam em razdo do crescimento ou da retracdo do

volume de negdcios dentro desses limites.”.

e Custos variaveis

S&o custos que alteram conforme a producdo da empresa sdo eles
matéria-prima, embalagens, tributos, comissdes de vendedores e representantes
dentre outros que sofrem alteracdo conforme o volume de venda.

Segundo Oliveira, (2005, p. 96), os custos variaveis sao:

aqueles custos que mantém uma relacéo direta com o volume de produc¢éo
ou servigo e, consequentemente, podem ser identificados com os produtos.
Dessa maneira, o total dos custos variaveis cresce a medida que o volume
de atividades da empresa aumenta.

2.4.5.7 Custos das mercadorias vendidas

O custo da mercadoria vendida (CMV) esta inteiramente relacionado com
0s estoques da empresa, pois representa a baixa dos estoques por vendas
efetuadas no periodo. (OLIVEIRA, 2005).

Para calcular o CMV do periodo soma-se o valor do estoque inicial com
as compras de mercadorias realizadas no periodo e subtrair o valor do estoque final
do periodo. (DORNELAS, 2005).

Quando trata-se de custo de produtos vendidos (CPV), soma-se o valor
do estoque inicial com a compra de insumo a méo de obra direta os gastos gerais de
fabricacdo e diminui do estoque final do periodo. (BRUNI; FAMA, 2004).
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2.4.5.8 Gastos com folha de pagamento

Os gastos com folha de pagamento envolvem a quantidade de
funcionarios necessarios para a empresa desempenhar suas atividades com éxito, o
valor respectivo do salario de acordo com a fungdo bem como os encargos.

E necessario projetar todos os gastos com mio de obra, salérios,

encargos sociais, férias e décimo terceiro. (ROSA 2013)

2.4.5.9 Gastos com depreciagao

A depreciacdo e o valor do desgaste anual do bem que incorpora o ativo
imobilizado da empresa reduzindo seu valor no balango patrimonial. A depreciacao
quando apropriada € classificada como custo (bens utilizado na producédo) ou
despesa (bens néo utilizados na producao).

Quadro 4: Estimativa da vida util do ativo

Bens Ativo Imobilizado Taxa anual de depreciagéo Anos de vida util
Terrenos N&o existe Indeterminado
Méveis e utensilios 10% 10
Veiculos 20% 5
Instalacbes 10% 10
Equipamentos informatica 20% 5
Mé&quinas e equipamentos 10% 10

Adaptado de Silva e Marion (2013).
O quadro 4 apresenta os percentuais de depreciacdo anual e a vida util

em anos do bem, conforme o Decreto 3.000/99 (Regulamento do Imposto de
Renda).

2.4.5.10 Demonstracao do resultado

Siegel (1996, p.180) defende que:

A finalidade de uma demonstracdo de resultado é captar, de forma
resumida, o desempenho de lucros de um possivel empreendimento. Essa
projecdo € geralmente dividida em receitas, custos dos bens ou servigos,
despesas e o resultante lucro ou prejuizo antes do imposto.

A demonstragéo de resultado € o indicador mais comum utilizados pelas
empresas apesar de ndo ser o mais importante, ela permite verificar se a empresa

gerou lucros ou prejuizo.
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2.4.5.11 Indicadores de viabilidade

Séo indicadores financeiros tem com objetivo de mostrar a viabilidade do
negécio, sdo embasados em valores apresentados anteriormente.

Padoveze (2013, p. 238) apresenta que:

esses indicadores podem ser tanto de relacdo entre elementos do Balanco
Patrimonial, como de elementos da Demonstracdo de Resultados que se
relacionam com o Balanco Patrimonial. Sdo apresentados em termos de
indices, percentuais, nimeros absolutos, dias etc., com o objetivo de facilitar
ainda mais o entendimento da situacdo da empresa apresentada nos
Demonstrativos Contébeis.

Os indicadores de viabilidade séao calculados utilizando os resultados da
projecdo de investimento total, faturamento, capital de giro, custos fixos e variaveis e

a demonstracado de resultado do exercicio.

2.4.5.11.1 Ponto de equilibrio

Apresenta 0 momento que a empresa nao tem lucros nem prejuizos em
determinado periodo, ou seja, a soma das receitas € igual a todos os custos e
despesas da entidade, sendo possivel verificar o momento que a empresa apresenta
resultados positivos ou negativos.

Para Salim et al (2003, p. 106) “O BREAK-EVEN POINT (ponto de
equilibrio) representa o nivel de vendas no qual a receita iguala a soma dos custos

fixos mais os custos variaveis, ou seja, no qual o lucro é zero”.

2.4.5.11.2 Lucratividade

A lucratividade demonstra a habilidade de a empresa gerar lucros sobre
as vendas medido em porcentagem, ela demonstra quanto a empresa tem de ganho
sobre o preco de determinado produto ou servico, em uma relagdo entre o lucro
liquido e a receita total (PADOVEZE, 2013).

Quando a empresa tem um indice de lucratividade favoravel, ela
automaticamente tem maior competitividade, pois podera investir mais na

modernizacdo e promog¢ao de seu negoécio (ROSA, 2013).
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2.4.5.11.3 Rentabilidade — retorno sobre o investimento

A rentabilidade relaciona o ganho do investidor analisando as variaveis
entre o lucro liquido e o investimento realizado, ela apresenta o percentual de
remuneracao sobre o capital investido (PADOVEZE, 2013).

A rentabilidade € um indice que mede a atratividade do negdcio, pois

apresenta o retorno do capital investido pelos empreendedores.

2.4.5.11.4 Prazo de retorno do investimento

O prazo de retorno do investimento é expresso em unidade de tempo
mensal ou anual, e expde o0 tempo necessario para que o empreendedor recupere 0
que investiu (SALIM, 2003).

2.4.6 Avaliacao estratégica — andlise da matriz SWOT

A andlise de SWOT é uma ferramenta que avalia a empresa olhando seus
aspectos internos e seus aspectos externos baseados no mercado.
Segundo Tavares (2005, p. 39),

0 conceito de SWOT - forcas (Strengths), fraquezas (Weaknesses),
oportunidades (Opportunities), ameagas (Treats) [...] comegou a se
popularizar, a partir de uma conferéncia sobre politica de negécios,
realizada por Kenneth Andrews em Harvard. Nesse enfoque, o0
planejamento o planejamento contempla a relacdo entre as condigbes
internas e externas.

Para Valadares (2002) a andlise do ambiente interno identifica as
deficiéncias e qualidades da empresa, ou seja, pontos fortes e pontos fracos
apontados em relagao a sua atual posi¢cao no mercado.

A analise externa auxilia a empresa a resolver um problema com agilidade
e embasadas no ambiente, pois a interacdo entre empresa e ambiente ocorre em
“tempo real”’, e também auxilia na identificagcao de oportunidades ou ameacas futuras
gue ainda nao estdo corretamente explicitadas para a empresa. (CERTO, PETER,
1993).

O quadro 5 demonstra exemplos de forcas e fraguezas na analise interna,

e as oportunidades e ameacas na analise externa.



Quadro 5: Exemplo de Matriz SWOT.
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Forcas Empresariais

Fraguezas Empresariais

¢ Excelente organizacao interna da empresa;

¢ Atendimento impecavel ao cliente;

e Alta qualidade dos produtos/servicos;

e Custos operacionais baixos;

e Conhecimento do mercado;

e Conhecimento e experiéncia do empreendedor;

e Criatividade e inovacdo da empresa;

e Capacidade financeira da empresa;

e Talentos e competéncias dos funcionarios;

e Capacidade para oferecer crédito aos clientes;

e Maquinas, equipamentos e tecnologia
adequados.

e Pessoal com pouco treinamento e
qualificacao;

e Gerenciamento precario;

¢ Endividamento exagerado da empresa;

¢ Imagem precéria da empresa;

e Falta de fornecedores adequados;

¢ Infidelidade dos clientes;

¢ Pouco conhecimento do mercado;

» Falta de experiéncia do empreendedor;

« Dificuldade de competir com os concorrentes;

e Maquinas, equipamentos e tecnologia
inadequados;

o Capital insuficiente.

Oportunidades Ambientais

Ameacas Ambientais

e Economia nacional e global em crescimento;

e Ambiente politico e econdmico satisfatorio;

e Aumento da renda per capita da populagéo;

¢ Desenvolvimento econdmico e social;

¢ Nova tecnologia revolucionaria a ser usada;

e Aumento das oportunidades de exportacéo;

e Facilidades governamentais para novos
negocios;

e Reducéo de impostos;

¢ Oferta de crédito e financiamentos;

e Incentivo do governo a pequena e média
empresa;

e Necessidade de produtos/servigcos pelo
mercado.

e Aumento da inflagéo e do desemprego;

o Dificuldades de obter crédito e financiamento;

¢ Juros elevados e cambio instavel;

¢ Entrada de novos concorrentes;

e Mercado consumidor em baixa;

e Maior importacdo de produtos estrangeiros;

e Aumentos dos impostos sobre as empresas;

e Aumento dos impostos sobre as pessoas
fisicas;

¢ Perda do poder aquisitivo dos clientes;

e Substituicdo dos produtos/servigos por outros;

e Saturacdo do mercado;

e Economia nacional e global em queda.

Fonte: Chiavenato (2005, p. 150).

Os pontos fortes sdo caracterizados como varidveis internas que a

empresa controla e utiliza para gerar vantagem competitiva, gerenciar seus recursos

e auxilia no aumento dos lucros (Oliveira, 2005).

Segundo Oliveira (2005) as ameacas por fazerem parte do ambiente

externo da organizacdo, séo forgcas ambientais incontrolaveis, sendo caracterizadas

principalmente por criarem barreiras para o0 sucesso das estratégias e causar

dificuldade para a empresa se estabelecer no mercado.

As oportunidades sao informacdes disponiveis no mercado e o gestor

deve estar qualificado para identifica-las. Geram condigbes favoraveis para o

desenvolvimento da empresa desde que esta tenha condi¢bes de usufruir de seus

beneficios (ALMEIDA, 2003).
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3 METODOLOGIA DA PESQUISA

Neste capitulo, primeiramente, descreve-se 0 enquadramento
metodoldgico da pesquisa, seguido dos procedimentos adotados para coletar os

dados e por ultimo apresenta-se as limitacdes do estudo.

3.1 ENQUADRAMENTO METODOLOGICO

Para desenvolver a pesquisa, primeiro se faz necessario apresentar
alguns conceitos que ajudardo no desenvolvimento do trabalho. O termo monografia
de acordo com Salomon (1997, p. 144) é definido como o “tratamento escrito de um
tema especifico que resulte de interpretacao cientifica com espaco de apresentar
uma contribuigdo relevante ou original e pessoal a ciéncia”.

De acordo com Gil (1999) a pesquisa € um processo sistematico e formal
de desenvolver o método cientifica. Seu objetivo é descobrir respostas para 0s
problemas de pesquisa utilizando metodologia cientifica.

Os critérios adotados para elaborar a pesquisa variam de acordo com o
problema a ser resolvido, para Beuren (2004) as pesquisas aplicadas a
contabilidade sdo agrupadas em trés categorias: quando a abordagem do problema,
0s objetivos e quando aos procedimento de pesquisa adotados.

O tipo de pesquisa adotado fora a pesquisa descritiva, pois ela avalia a
relacdo de diversas variaveis em um determinado contexto sem manipula-los.

Para Bervian e Cervo (2002, p. 66) a pesquisa descritiva “busca conhecer
as diversas situacdes e relacdes que ocorram a vida social, politica, econémica e
demais aspectos do comportamento humano, tanto do individuo tomado
isoladamente como e grupo de comunidades mais complexas.”

Para solucionar o problema pretende-se analisar as vantagens e
desvantagens de adotar o sistema de franquias, identificar o publico alvo do
empreendimento suas expectativas quanto ao produto ofertado e também analisar a
viabilidade econdmica e financeira da franquia.

A andlise de dados sera feito por meio da pesquisa qualitativa e da

pesquisa quantitativa. A pesquisa qualitativa de acordo com Michel (2009, p.37),

a verdade ndo se comprova numérica ou estatisticamente, mas convence
na forma da experimentacdo empirica, a partir de andlise feita de forma
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detalhada, abrangente, consistente e coerente, assim como na
argumentacdo ldgica das ideias, pois os fatos em ciéncias sociais sdo
significados sociais, e sua interpretacdo ndo pode ficar reduzida a
guantificacdes frias e descontextualizadas da realidade.

Serd adotado esta andlise de pesquisa para identificar o publico alvo, e
sinalizar suas expectativas com relagéo ao tipo de franquia estudada, e vantagens e
desvantagens da mesma.

Para Gil (1999) a pesquisa qualitativa estabelece uma analogia entre o
pesquisador e o objeto de estudo, tendo como objetivo a obtencdo de informacdes
baseada em estudos ja existentes.

A pesquisa quantitativa fora utilizada para atingir o objetivo de analisar o
investimento econbmico e financeiro da franquia, através de planilhas para
simplificar a avaliacdo da viabilidade do empreendimento.

A metodologia qualitativa € exposta por Fachin (2003, p. 81) como sendo

caracterizada pelos atributos e relaciona aspectos ndo somente
mensuraveis, mas também definidos descritivamente. O conjunto de valores
em que se divide uma variavel qualitativa € denominado sistema de valores.
Tais sistemas ndo séo inalteraveis para cada varidvel. Conforme a natureza
ou objetivos do pesquisador ou ainda das técnicas a serem usadas, a
variavel merece ser categorizada.

Analisar as opinides e informacfes coletadas por meio de questionarios e
outros métodos de pesquisa aplicados, e traduzi-los em numeros com intuito de
chegar a uma conclusdo, de acordo com Salomon (1997) é caracteristica da
pesquisa quantitativa.

Como procedimento para a coleta de dados utilizou-se pesquisa tipo
levantamento, por meio de questionarios a pesquisa bibliografica que “é
desenvolvida a partir de material j& elaborado, constituido principalmente de livros e

artigos cientificos” (GIL, 1994, p. 48).

3.2 PROCEDIMENTOS PARA COLETA E ANALISE DOS DADOS

Para analisar as vantagens e desvantagens do sistema de franquias fora
feita a pesquisa em livros e artigos cientificos publicados, em sites que esclarecem
duvidas sobre essa nova modalidade de empreender, buscando identificar e analisar
as principais variaveis que levam o negdcio a ser vantajoso ou ndo para 0 seu

proprietario.
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Para identificar o publico alvo, e conhecer suas expectativas em relacao
ao negocio, fora aplicado um questionario com 10 fechadas contemplando ambos
objetivos, com base no censo.

Para identificar a percepcéo dos franqueados estabelecidos em Criciima
sobre, a concretizacdo da proposta inicial do empreendimento, principalmente no
gue tange aos aspectos econdmicos e financeiros, fora feito uma entrevista com
algumas franquias estabelecidas na regido por meio de um questionario com 12
perguntas.

Para analisar a viabilidade econémica e financeira, fora elaborado um
plano de negdécios contemplado com planilhas para melhor analise do

empreendimento.
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4 ESTUDO DE CASO

Neste topico apresenta-se a analise da percep¢do dos franqueados em
relagdo as franquias e o Plano de Negdcios voltado para a abertura de uma unidade
da Franquia de alimentos Frozen Yogurt no campus da Universidade do Extremo Sul
Catarinense - Unesc, utilizando as ferramentas apresentadas no decorrer do

presente trabalho.
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4.1 ANALISE DE PERCEPCAO DE FRANQUEADAS

Para atingir o objetivo especifico de identificar a percepcdo dos
franqueados estabelecidos em Criciima sobre, a concretizagdo da proposta inicial
do empreendimento, principalmente no que tange aos aspectos econdmicos e
financeiros, foi feito uma entrevista com alguns empreendedores franqueados da
regiao.

Dos entrevistados 57% sao homens e 43% mulheres, a maioria tem entre
31 e 40 anos de idade. Constatou-se que 43% dos empreendedores levaram em
média um ano entre a ideia de abrir um negdcio e de concretizar o empreendimento.

Os principais fatores apontados pelos franqueados em relacédo a optar em
abrir uma franquia e néo iniciar seu negécio proprio foi a marca ja conhecida no
mercado, e as maiores chances de sucesso do negadcio.

Quanto a escolha da franquia, a maioria dos entrevistados justificou sua
escolha por haver poucos concorrentes no mesmo ramo, e a oferta de produtos
diferenciados e com qualidade.

A maioria dos empreendedores possuem formagcdo académica superior
completo em administracdo, sendo que apenas um dos socios de uma franquia
possui apenas o ensino médio.

Todos os entrevistados descreveram a relagcdo entre franqueador e
franqueado como agradavel, e em relagdo a concretizagdo da proposta de negécio
ofertada pela franquia, 86% dos entrevistados descreveram que a proposta atendeu
e superou as expectativas, tanto em relacédo ao investimento total, prazo de retorno
de investimento e as premissas de faturamento. Os 14% que ndo obtiveram a
concretizagcdo da proposta apontou que os fatores foram o valor do investimento
inicial, e o prazo de retorno de investimento, mas mesmo assim demonstram estar
bem otimistas com o negdcio.

Em relagdo ao capital investido, 14% dos franqueados contraiu
empréstimo para concretizar o negdécio e o restante foi investimento préprio.

A JUltima pergunta refere-se ao grau de satisfacdo em optar em
empreender abrindo uma franquia, a pergunta foi: Hoje apds a franquia ja instalada
se pudesse voltar no tempo, vocé faria tudo de novo? Todos o0s entrevistados

responderam que sim.
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Depois de realizar a pesquisa com alguns franqueados estabelecidos na
regido ficou claro que a proposta que as franquias ofertam aos franqueados
realmente € concreta, e a relacdo entre o franqueador e a franqueados € agradavel
e caracterizada como parceria.

Pelo fato dos resultados obtidos por meio da pesquisa terem sido
satisfatorios € valido a elaboracdo de um Plano de Negdécios para analisar a
viabilidade econbmica e financeira para a abertura de uma Franquia de Frozen
Yogurt no campus da Universidade do Extremo Sul Catarinense - UNESC, que se

apresenta nos topicos a seguir.



Luana Glenda. G. Frassetto
Av. Universitaria, 1105 - Universitario, Criciama - SC
(48) 9648-0000
luanaglenda@hotmail.com

FRANQUIA®

Sécia Administrativa

luanaglenda@hotmail.com

Plano de Negdcios elaborado em Junho de 2015 por

Luana Glenda Goncalves Frassetto
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4.2 SUMARIO EXECUTIVO

Este plano de negodcios foi desenvolvido com objetivo de analisar a
viabilidade econdmica e financeira para a abertura de uma Franquia de produtos
alimenticios no campus da Universidade do Extremo Sul Catarinense - Unesc, no
municipio de Criciima SC.

A Franquia iniciou sua atividade em 2007, mas apenas 2010 transformou-
se em uma rede. E uma empresa especializada em Frozen Yogurt, € um sorvete
mais elaborado que tem em sua composicao iogurte congelado, sua caracteristica
principal é combinar alimentacdo com exceléncia em nutricdo, com muito frescor e
sabor, oferecendo produtos com alta qualidade e baixo teor de gordura.

A franquia apresenta uma proposta inovadora e arrojada, além de possuir
uma ampla linha de produtos com composi¢ao nutricional balanceada, oferece todo
suporte necessario ao franqueado desde a escolha do ponto comercial até
concretizacao efetiva do negocio, sempre aprimorando seus processos.

O segmento de Frozen Yogurt se expande rapido pelas diversas regides
do pais e conquista grande aceitacdo dos consumidores. A marca esta alinhada a
nova tendéncia mundial,oferecer alimentos naturais, saudaveis, nutritivos e
saborosos aos consumidores.

A loja sera instalada no campus da Universidade do Extremo Sul
Catarinense Unesc, com horéario de funcionamento das 9h as 22h30 de segunda a
sexta e das 9h até as 17h30 aos sabados. A clientela é composta por pessoas que
frequentam as dependéncias do campus e desejam obter uma alimentacéo
balanceada e rica em nutrientes sem dispensar o alto padrao de qualidade e o sabor
arrojado.

O valor do investimento total do empreendimento é de R$131.786,58,
com faturamento estimado pela franquia de R$35.000,00 mensais. Analisando o0s
custos e despesas fixas e variaveis, numero de funcionarios, enquadramento
tributario e as taxas inerentes ao sistema, taxa de propaganda e publicidade de 2%,
e 0s royalties de 6% ao més calculado sobre o valor do faturamento bruto mensal, foi
estimado o lucro de R$ 8.579,75 mensal, lucratividade de 24,51%, rentabilidade de

6,51% e o prazo de retorno de investimento em 15 meses.
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e Formajuridica

Com base na atividade comercial e composi¢do societéria individual, a
forma juridica da franquia sera Empresa Individual de Responsabilidade Limitada
(EIRELI), que é caracterizada por ter apenas um soécio e pela separacdo de
patrimonio da empresa e do empreendedor, ou seja, a responsabilidade do

empreendedor é limitada ao patrimonio da empresa preservando seus bens

particulares caso haja necessidade de responder a alguma obrigacdo empresarial.

e Enquadramento tributario

Pela sua forma juridica e faturamento médio mensal estipulado pela
Franquia, optou-se em enquadrar a empresa no Sistema Integrado de Pagamento
de Impostos e Contribuicdes (Simples Nacional), pois a incidéncia dos tributos é
menor, 0 pagamento destes tributos é realizado em uma anica guia diminuindo as
burocracias quando comparado aos outros regimes de tributacdo, além de o
empreendedor possuir maior agilidade a legislacdo tributaria, previdenciaria e
trabalhista.

e Fonte derecursos

Os recursos necessarios para a abertura da empresa sera 100% de

fonte prépria do empreendedor.

4.2.1 Descri¢ao do empreendimento

Nome da empresa: Franquia

Razé&o social: Luana Frassetto EIRELI ME

Proprietario/a: Luana Glenda. G. Frassetto

Endereco: Av. Universitaria, 1105 - Universitario, Cricidma - SC, 88806-000
Fone: 48-9648-0000

Pessoa responsavel: Luana Glenda. G. Frassetto
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4.2.2 Missao e visao

A missdo e visdo apresentadas a seguir foram desenvolvidas pela
franquia, em seguida é apresentada a missdo e Vvisdo propostas pela

empreendedora.

e Missao

Franquia: Proporcionar aos consumidores, uma experiéncia de consumo
superior as oferecidas pelas empresas concorrentes, combinando ambiente,

produto, competitividade e atendimento simpético e eficiente.

Proposta: Oferecer produtos alimenticios de alta qualidade aos
consumidores, praticando um preco justo e sustentavel, satisfazendo as expectativas

e necessidades dos clientes.

e Visao

Franquia: Ser a maior rede de frozen yogurt do pais e ter sua marca

associada a exceléncia em alimentacao prazerosa e saudavel.

Proposta: Ser referéncia dentro da universidade no segmento alimenticio
por meio de um portfélio de produtos com alta qualidade e caracteristicas Unicas, e

ter sua marca associada a alimentacao natural, saudavel, nutritiva e saborosa.
4.3 ANALISE DE MERCADO
A analise de mercado apresenta informacdes a respeito dos clientes,

fornecedores e concorrentes, e permite posicionar a empresa no mercado e alinhar

sua estratégia.
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4.3.1 Clientes

Os clientes da franquia sdo pessoas que frequentam a universidade com
idade entre 18 e 50 anos que gostam de ingerir sobremesas congeladas, e se
preocupam com uma dieta mais saudavel e balanceada.

O publico alvo caracterizou-se por sua maioria mulheres, que recebem de
dois a quatro salarios minimos, dispostas a consumir o produto duas vezes por
semana no campus da universidade.

Os clientes consumirdao produtos de alta qualidade, saborosos e
saudaveis sem se preocupar com a quantidade de gorduras e calorias que estao
ingerindo, pois a sobremesas possuem baixo teor caloérico comparado aos outros

tipos de sorvetes comuns.
4.3.2 Fornecedores

Os fornecedores séo selecionados pelo empreendedor de acordo com a
qualidade e os precos praticados. A franquia ndo é a fornecedora exclusiva do
quiosque. Os principais insumos adquiridos da franqueadora sdo as bases, 0s
saborizantes e todas as embalagens, pois sdo personalizadas com a logomarca da
franquia a fim de manter o alto padréo de qualidade e confiabilidade do produto.

A maioria das sobremesas utiliza frutas frescas na composicao, entao o
empreendedor estabelecerd parcerias com fruteiras da regido. As gomas, doces,
caldas serdo comprados nas grandes redes de supermercados e atacados. O
quadro 6 demonstra a relagcéo dos fornecedores iniciais.

Quadro 6: Fornecedores

Fornecedores

Fruteira Santa Luzia: Localizada na Avenida Fruteira Pinheirinho: Localizada na Avenida
Centenario, Bairro Santa Luzia em Criciima, SC. Centenario,8, Bairro Pinheirinho em Cricilima, SC.

Big Mark: Localizado na Rua Vandrillo Manoel Serafim, |Mathesch: Localizado na Rua Maria Fernandes Argente,

45, Bairro Pinheirinho em Criciima, SC. 286, Bairro Santo Antonio em Criciima, SC.
Supermercado Bistek: Localizado na Avenida Supermercado Giassi: Localizado Rua Henrique Lage,
Centenario, 3420, Centro de Criciiima, SC. 1251, Bairro Santa Barbara em Criciima, SC.

Fonte: Elaborado pela autora
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4.3.3 Concorrentes

A proposta de produtos da franquia € oferecer uma alimentagdo com
ingestdo balanceada de calorias, com qualidade e sabor irresistivel.

No campus na universidade os concorrentes diretos sdo as proprias
cantinas que vendem lanches integrais e sucos naturais, picolés fruta, especialmente
a cantina Uga Buga que trabalha fortemente com sorvetes expressos, sundaes e

milk shakes.

4.4 PLANO DE MARKETING

O plano de marketing da franquia foi elaborado através na analise do

composto de marketing pelas esferas produto, preco, praca e promocao.

4.4.1 Produtos

O mix de produtos da Franquia € bastante diferenciado e constantemente
passam por inovacfes, um dos diferenciais é que todos os produtos apresentam a
composicao nutricional.

Os produtos ofertados pela Franquia fazem apelo pela aparéncia e sabor
diferenciado, além de proporcionar alimentacdo com baixo teor de calorias,
saudaveis e saborosos.

Os produtos sao:

e Frozen Yogurt: Produzido com baixissima caloria, 0% de gordura e possui em
sua composicdo microorganismos vivos que exercem influéncias positivas no
organismo.

e Acai Frozen: Com alto teor energético rico em ferro e vitamina E;

e Vanilla Madagascar 00%: Frozen Yogurt com 0% de gordura e 0% de agucar;

e Salada de Fruta Fondue: Frutas frescas selecionadas cobertas por deliciosos
chocolates ao leite, chocolate branco e leite condensado;

e Supreme: Quatro sabores sofisticados, com um toque de Gelateria Italiana. S&o
o chocolate ao leite e avelas, creme de amendoim com toque de baunilha,

pistache e o de doce de leite);
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e Crispy Cup: Uma casquinha multi gréos rica em fibras, 0% acuUcar e glaten e
pode ser associada a qualquer das sobremesas da franquia;

e Coninho: Frozen Yogurt em uma deliciosa casquinha;

e Sabores da Fruta: Frozen Yogurt nos sabores de Maracuja, Maca Verde,
Abacaxi, Amora, Lichia, Blueberry, Framboesa, Manga, Frutas Vermelhas,
Morango, Limé&o, entre outros;

e YO! Shakes e YO! Sucos;

e Smoothies: Novos criativos sabores para esta bebida extremamente
refrescante: Maracuja Verdo, Morangurte, Acai Power, Morango do Bosque,
Frutas Vermelhas e Limé&o Suico;

e Além das sobremesas desenvolvidas para a estacéo fria do ano, como o Petit

Gateu, Brownie e as caldas quentes.

4.4.2 Preco

O precgo praticado é estabelecido pela Franquia, eles variam de acordo
com cada tipo de produto, sempre em concordancia com a concorréncia variando de
R$ 3,90 a R$20,00.

4.4.3 Praga

O Quiosque da Franquia estard situado no campus da Unesc e 0s
produtos serdo ofertados apenas nas dependéncias da universidade. O publico alvo
se concentra em estudantes, professores, funcionérios da instituicdo e demais
pessoas que frequentam o campus.

O horario de funcionamento sera das 9h até as 22h30 da noite de

segunda a sexta feira e nos sabados 9h até as 17h30 horas.
4.4.4 Propaganda
O investimento em propaganda e publicidade da franquia é 2% do

faturamento bruto da franquia, esse valor esta contido no contrato de franquia e é

definido pela franqueadora.
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As midias escolhidas podem ser sites, outdoors, propaganda em televiséo

ou radio e panfletagem.

4.5 PLANO OPERACIONAL

O plano operacional da franquia apresenta a localizacdo do
empreendimento, layout da estrutura fisica da loja, capacidade produtiva e a méo de

obra necessaria para o funcionamento da loja.

4.5.1 Localizacdo do empreendimento

O local escolhido para a instalacdo da franquia foi na Universidade do
Extremo Sul Catarinense, devido a grande circulagéo diaria de pessoas e pelo perfil
do publico alvo.

O local é de facil acesso, situado proximo ao terminal de énibus municipal,
nas redondezas esta instalado um banco e diversos caixas eletronicos, além haver
outros empreendimentos como livrarias e cantinas e de possuir amplo
estacionamento e gratuito.

Para instalar o quiosque nas dependéncias da universidade nédo é
necessario alocar uma sala comercial fechada, pois o empreendimento tera em
média 12 m2, e de acordo com o plano de marketing da franquia é melhor e mais
rentavel instalar o quiosque em um local de grande circulacdo de pessoas, no
entanto o local precisa ser coberto.

A ideia é instala-lo préximo a nova biblioteca da universidade, onde se
concentra um vasto nimero de pessoas, e agrupa estudantes de outros colégios e

faculdades proximas.

4.5.2 Layout — estrutura fisica do empreendimento

A estrutura fisica do empreendimento € definida pela franqueadora para
manter o mesmo padrédo, otimizando o atendimento, a agilidade e a qualidade,
visando atender as normas da Vigilancia Sanitaria. O modelo quiosque deve possuir

no minimo 9mz2, sendo adaptado conforme a disponibilidade de espaco.
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Figura 3: Layout do Modelo Quiosque

Fonte: Adaptado material de apresentagéo da franquia (2015).

4.5.3 Capacidade produtiva

Baseados no layout fisico, nUumero de funcionérios e no faturamento
médio mensal divulgado pela franquia, a estimativa de venda é de aproximadamente
7000 unidades més de produtos e serdo produzidas no momento da venda ao

consumidor.

4.5.4 Mao de obra

O modelo adotado Quiosque j4 possui 0 numero de funcionarios preé-
definidos no contrato da franquia, serdo cinco funcionarios ao todo. Destes cinco
funcionarios 4 serdo contratados como atendentes e 1 é a prépria soécia
administradora do empreendimento.

A franqueadora oferece todo o suporte necessario para o recrutamento,
selecdo e treinamento dos funcionarios do empreendimento, visando o melhor
atendimento aos clientes e a padronizacdo dos processos.
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4.6 PLANO FINANCEIRO

O plano financeiro da franquia apresenta a estimativa de investimentos
fixos, o capital de giro e o0s investimentos pré-operacionais necessarios a
constituicdo do negdcio, além de analisar a rentabilidade, a lucratividade, o ponto de
equilibrio e o prazo de retorno do investimento, possibilitando verificar a viabilidade

econdmica e financeira da Franquia.

4.6.1 Estimativa de investimentos fixos

A franquia jA possui 0 investimento total estimado estabelecido no

contrato de franquia conforme apresentado no quadro 7 de R$102.500,00.

Quadro 7: Estimativa de Investimentos
Estimativa de Investimentos Fixos

Descricéo Quiosque

Mobiliario, Equipamentos e Software de Gestdo R$ 93.000,00
Uniformes R$ 3.500,00
Materiais de Identidade Corporativa R$ 6.000,00

Investimentos Totais Estimados R$ 102.500,00
Fonte: Adaptado da apresentacéo franquia (2015).

4.6.2 Capital de giro

Para calcular o capital de giro, serd necessario mensurar o estoque inicial,
prazo médio de contas a receber e a pagar, prazo médio do estoque, necessidade
liquida de capital de giro em dias e o caixa minimo do negadcio.

4.6.2.1 Estimativa de estoque inicial

A estimativa de estoque inicial é definida pela franquia e estao
apresentados no quadro 8.
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Quadro 8: Estimativa da média de estoque inicial
Média de Estoque Inicial

Descrigéo R$
Embalagens e Descartaveis R$ 800,00
Insumos Alimenticios R$ 9.000,00

Investimentos Totais Estimados R$ 9.800,00
Fonte: Adaptado da apresentagéo franquia (2015).

4.6.2.2 Prazo médio das contas a receber

As sobremesas serdo vendidas aos consumidores que frequentam o
campus da universidade a vista, portanto o prazo médio de contas a receber é zero
dia.

4.6.2.3 Prazo médio de pagamento a fornecedores

O prazo médio de pagamentos é estimado em 65% a vista e 35% a prazo,
os fornecedores sado selecionados pelo franqueador, ndo sendo obrigatério comprar
100% dos insumos da prépria franqueadora. Os produtos adquiridos da franquia
serdo pagos a vista, e alguns fornecedores que vendem produtos complementares
com pagamento a prazo que é estimado em 15 dias conforme quadro 9.

Quadro 9: Estimativa Prazo Médio Contas a Pagar
Célculo do Prazo Médio de Contas a Pagar - Fornecedores

Prazo médio de , . Média Ponderada
% NUmero de dias .
compras em Dias
A vista 65% 0 0
A prazo 35% 15 5,25

Prazo médio Total 5,25
Fonte: Adaptado da apresentagéo franquia (2015).

4.6.2.4 Prazo médio do estoque

Para assegurar a qualidade dos produtos o prazo médio dos estoques é
de 15 dias conforme apresentado no quadro 10.



59

Quadro 10: Estimativa de prazo médio de estoque.
Prazo Médio de Estoques

 Tuimero dedas

Necessidade Média de Estoques 15
Fonte: Adaptado da apresentagéo franquia (2015).

4.6.2.5 Estimativa da necessidade liquida de capital de giro em dias

A estimativa da necessidade liquida de capital de giro foi de 10 dias e €
obtida com a soma do prazo médio de vendas e a necessidade média de estoque,
subtraindo o prazo médio de contas a pagar demonstrados no quadro 11.

Quadro 11: Célculo da necessidade liquida da capital de giro em dias
Célculo da Necessidade Liquida de Capital de Giro em Dias

Recursos da empresa fora do seu caixa Numero de dias

1. Prazo médio de vendas 0

5

5

2. Necessidade média de estoques 1
Sub-total 1 (item 1+2) 1
Recursos de terceiros no caixa da empresa
3. Prazo médio de compras
Sub-total 2

Necessidade Liguida de Capital de Giro em dias (sub-

5,25

total 1- sub-total 2)
Fonte: Adaptado da apresentagdo franquia (2015).

4.6.2.6 Estimativa de caixa minimo

A necessidade de caixa minimo foi estimada em R$ 8.586,58 conforme o
quadro 12, que demonstra a necessidade de caixa minimo para financiar as
atividades da empresa nos dez dias de necessidade de capital de giro.

Quadro 12: Estimativa de Capital de Giro

Estimativa de Caixa Minimo

1. Custo/despesa fixa mensal R$ 11.905,75
2. Gasto variavel mensal (CMV 4.6.7+despesas variavies 4.6.6) R$ 14.514,50
3. Custo total da empresa (item 1 + item 2) R$ 26.420,25
4., Custo diério (item 3/30 dias) R$ 880,68
5. Necessidade liquida de capital de giro em dias (4.6.2.5) 9,75
Total de caixa minimo (item 4x5) R$ 8.586,58

Fonte: Adaptado de Rosa (2013).
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4.6.2.7 Resumo da estimativa do capital de giro

O resumo da estimativa de capital de giro da franquia é de R$18.386,58

conforme demonstra o quadro 13.

Quadro 13: Estimativa de Capital de Giro
Capital de Giro

Investimentos Financeiros R$
1. Estoque inicial R$ 9.800,00
2. Caixa minimo R$ 8.586,58

Total de capital de giro (item 1+2) R$ 18.386,58

Fonte: Adaptado de Rosa (2013).

4.6.3 Estimativa de investimentos pré-operacionais

Para a instalacdo da franquia o empreendedor tera gastos com
instalacdes, reformas, propaganda e divulgacdo, além das despesas com a

legalizacdo do negdcio estimada no quadro 14 no valor de R$ 10.900,00.

Quadro 14: Estimativa de Investimentos Pré-Operacionais
Estimativa de Investimentos Pré-Operacionais

Investimentos Pré-operacionais R$
Campanha de Inauguragéo R$ 3.000,00
Obra Civil, Projeto Arquitetdnico e Complementares R$ 7.000,00
Legalizacdo R$ 900,00

Total R$ 10.900,00

Fonte: Adaptado de Rosa (2013).

4.6.4 Estimativa do investimento total e fontes de recursos

A estimativa de investimento total da implantacdo da franquia € de R$
131.786,58 obtendo da soma dos investimentos fixos, investimentos pré-

operacionais, e o capital de giro conforme esta representada no quadro 15.
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Quadro 15: Estimativa de Investimentos total

Investimento Total

Descricdo do investimento Valor R$ %
1. Investimentos fixos R$ 102.500,00 78%
2. Investimentos pré-operacionais R$ 10.900,00 8%
3. Capital de giro R$ 18.386,58 14%
Total R$ 131.786,58  100%

Fonte: Adaptado de Rosa (2013).

A fonte de recursos necessaria para investir no negécio € oriunda de

capital préprio, conforme apresenta o quadro 16.

Quadro 16: Estimativa de recursos financeiros

Fonte de Recursos R$ %
1. Recursos proprios R$ 131.786,58 100
Total R$ 131.786,58 100
Fonte: Adaptado de Rosa (2013).

4.6.5 Estimativa de receita mensal
A receita mensal da franquia no modelo quiosque é estimada pela
franqueadora em R$35.000,00 mensais, e esta informacao esta contida no material

de apresentacao da franquia.

4.6.6 Estimativa dos custos fixos e despesas variaveis

A estimativa dos custos fixos mensais é de R$11.905,75 este valor
independe do desempenho da organizacdo, estes custos serdo 0os mesmos valores
dentro de um espaco determinado de tempo, os valores estdo representados no
quadro 17.
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Quadro 17: Estimativa de Custos Fixos
Estimativa das Despesas Fixas

Descriséo Custo Mensal

Aluguel R$ 2.000,00
Agua R$ 280,00
Energia R$ 720,00
Telefone R$ 100,00
Internet R$ 85,00
Honorario Contador R$ 650,00
Folha de Pagamento R$ 6.992,00
Material de Limpeza R$ 100,00
Material de Escritério R$ 85,00
Taxas Diversas R$ 50,00
Depreciacédo R$ 843,75

Total R$ 11.905,75
Fonte: Adaptado de Rosa (2013).

As despesas variaveis dependem diretamente do desempenho da
organizagdo, conforme demonstra o quadro 18. A base de calculo utilizada para

mensurar a despesa variavel foi a estimativa de receitas apresentada pela franquia.

Quadro 18: Estimativa de Despesa Variaveis
Estimativa de Despesas Variaveis

1. Tributos % |Receita Estimada |Custo Total
Simples Nacional 5,47% R$ 35.000,00| R$ 1.914,50
Sub-total 1 R$ 1.914,50
2. Gastos com vendas

Propaganda 2% R$ 35.000,00f R$ 700,00
Royalties 6% R$ 35.000,00( R$ 2.100,00
Sub-total 2 R$ 2.800,00

Total R$ 4.714,50
Fonte: Adaptado de Rosa (2013).

4.6.7 Estimativa dos custos das mercadorias vendidas

Com base em uma pesquisa realizada em uma das unidades franqueadas
0 custo estimado de producédo € de 28% do valor do faturamento. Considerando a
receita de R$ 35.000,00 e o custo de 28%, chegou-se ao valor de R$ 9.800,00.



4.6.8 Estimativa dos gastos com folha de pagamento

O gasto mensal com a folha de pagamento sera de R$ 6.992,00 mensais
considerado a contratacao de 4 funcionarios, calculando os salarios, encargos sobre
folha, provisdo para décimo e férias e FGTS, conforme quadro 19.

Quadro 19: Estimativa de Gastos com Folha De Pagamento

Funcao N° Salério Sub-to:[a.l 13° | Provisao
Empregados Mensal Salério Mensal

Sécio Administrador 1 R$ 800,00 R$ 0,00 R$ 0,00

Atendente 4 R$ 1.200,00 | R$ 4.800,00 R$ 400,00

Férias

Funcio N° Salério Sub-total das 1/3 Eérias Provisao
¢ Empregados Mensal Férias Mensal
Atendente 4 R$ 1.200,00 R$ 4.800,00 | R$ 1.600,00 | R$ 533,33
Gastos com Salarios
= N° Salério Sub-total de |Provisdo de | Provisao
F . - . FGTS Total
tngeo Empregados Mensal Salarios 13° Salério Férias ota
Sécio Administrador 1 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 800,00
Atendente 4 R$ 1.200,00 | R$ 4.800,00 R$ 400,00 | R$533,33 | R$ 458,67 |R$ 6.192,00
Total R$ 6.992,00

Fonte: Adaptado de Rosa (2013).

4.6.9 Estimativas dos gastos com depreciagéo

O valor dos gastos estimados com depreciacdo é de R$ 843,75 mensais,
divididos em R$ 458,33 em maquinas e equipamentos, e R$ 375,00 de mébveis e
utensilios e R$ 10,42 em computadores e periféricos conforme representado no
quadro 20.

~

Quadro 20: Estimativa de Gastos com Depreciacao

Bens valor Bem Vida Util em Depreciacdo | Depreciacéo
anos Anual Mensal
Moveis e Utensilios R$ 45.000,00 10 R$ 4.500,00 R$ 375,00
Maquinas e Equipamentos R$ 55.000,00 10 R$ 5.500,00 R$ 458,33
Computadores e Perifericos R$ 2.500,00 R$ 125,00 R$ 10,42
Total R$ 843,75

Fonte: Adaptado de Rosa (2013).
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4.6.10 Estimativa da demonstracao do resultado

A Estimativa de demonstracéo do resultado apresenta valores projetados
para desenvolvimento das atividades da franquia, inicia-se pela receita bruta de
vendas, subtraindo as despesas variaveis e fixas para chegar ao resultado
operacional do empreendimento de R$ 8.579,75 representado pelo quadro 21.

Quadro 21: Estimativa da Demonstracdo do Resultado

Demonstracdo do Resultado do Exercicio R$
Receita Bruta de Vendas R$ 35.000,00
(-) Custo da Mercadoria Vendida (CMV) R$ 9.800,00
(-) Despesas Variaveis R$ 4.714,50
(=) Margem de Contribuicao R$ 20.485,50
(-) Custos Fixos -

(-) Despesas Fixas 11.905,75

(=) Resultado Operacional R$ 8.579,75
Fonte: Adaptado de Rosa (2013).

4.6.11 Indicadores de viabilidade

Os indicadores para analisar a viabilidade da constituicdo do negdcio
serdo o ponto de equilibrio (break-even point), a lucratividade, a rentabilidade e o

prazo de do investimento.
4.6.11.1 Ponto de equilibrio (break-even point)

O ponto de equilibrio € 0 momento em que todas as receitas séo iguais as
despesas, a franquia ndo apresenta nem lucros nem prejuizos, este valor foi
estimado em R$ 20.341,28 quando atingir a venda de 4000 unidades conforme

demonstra o quadro 22.
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Quadro 22: Estimativa do Ponto de Equilibrio

. Margem de Contribuigdo
indice da Margem o ita Total - Custo Variavel RS 20.485,50
de Contribuico (Receita Total - Custo Variavel) .485, 0,59
Receita Total = R$ 35.000,00 =
S Custo Fixo Total R$ 11.905,75
Ponto de Equilibrio _ - usto Fxo 10d _ $ ~ R$20.341,28
Indice de Margem de ) 0,59 )
Contribuicdo

Fonte: Rosa (2013, p. 99).

4.6.11.2 Lucratividade

A lucratividade do modelo quiosque da franquia é de 24,51% sobre as
receitas mensais, estimando o faturamento mensal de R$ 35.000,00, obtendo receita
operacional de R$ 8.579,75 apresentado no quadro 23.

Quadro 23: Estimativa de Lucratividade

Lucratividade

Lucro Liquido . R$8.579,75
Receita Total R$ 35.000,00

Lucratividade = 100 = 2451 %

Fonte: Rosa (2013, p. 101).

4.6.11.3 Rentabilidade — retorno sobre o investimento

A estimativa de rentabilidade da franquia é de 6,51% chegou-se neste
valor, a partir da andlise do investimento total de R$ 131.786,58, e com lucro
estimado em R$ 8.579,75. O quadro 24 apresenta o calculo.

Quadro 24: Estimativa de Rentabilidade

Rentabilidade

Luc.ro Liquido . R$8.579,75 « 100 - 651 %
Investimento Total R$ 131.786,58

Rentabilidade =

Fonte: Rosa (2013, p. 102).
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4.6.11.4 Prazo de retorno do investimento

O prazo de retorno de investimento do empreendimento € de um ano e
trés meses conforme apresentado o calculo no quadro 25.
Quadro 25: Estimativa de Prazo de Retorno do Investimento

Prazo de Retorno do Investimento

Prazo de Retorno  _ Investimento Total _ R$131.786,58 _ 15 Meses
do Investimento Lucro Liquido R$ 8.579,75

Fonte: Rosa (2013, p. 103).

4.7 AVALIACAO ESTRATEGICA - ANALISE DA MATRIZ SWOT

A matriz SWOT da franquia analisa o ambiente interno do negdcio
através dos pontos fortes e fracos, e a analise externa através das oportunidades e
ameacas. O quadro 26 apresenta estas analises.
Quadro 26: Analise da Matriz SWOT

Anélise SWOT
Pontos Fortes Pontos Fracos
Alta qualidade dos produtos; Pouco conhecimento de mercado;
Atendimento diferenciado; Falta de experiéncia do empreendedor;
Criatividade e inovacédo da empresa; Baixo recurso financeiro.

Méagquinas e equipamentos adequados.
Oportunidades Ameacas

Maior interesse dos clientes em cuidar da |Concorrentes com propostas similares;
Andlise saulde; Poder aquisitivo dos clientes.

Externa Crescimento setor franquias;
Maior poder de Barganha.
Fonte: Adaptado de Rosa (2013).

Analise Interna

A partir da analise do quadro 26 verificaram-se os principais pontos da
analise interna e externa do empreendimento.

Na andlise interna, destacaram-se 0s pontos fortes, alta qualidade dos
produtos, pois 0s insumos utilizados e a padronizacdo da marca direcionam a este
ponto forte e os funcionarios irdo prezar por essa qualidade. O atendimento
diferenciado, pois no momento do atendimento os clientes serdo chamados pelo

nome e sera criado um cadastro com histérico de compras. Criatividade e inovagao
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da empresa, pois, constantemente a franquia desenvolve e lanca novos produtos no
mercado. Maquinas e equipamentos adequados, para desempenhar e atender os
clientes com eficiéncia.

Os pontos fracos destacados foram o pouco conhecimento no mercado,
pois as sobremesas de frozen yogurt sdo pouco conhecidas na regido, a falta de
experiéncia do empreendedor, e 0 baixo recurso financeiro, pois a empreendedora
POSSUI recurso necessario apenas para abrir o negocio.

No aspecto externo destacam-se como oportunidades o maior interesse
dos consumidores em cuidar da saude, pois os produtos ofertados tem composi¢cado
nutricional balanceada, zero gordura e com baixas calorias. Crescimento no setor de
franquias na regido, e alto poder de barganha, pois por ser uma rede de franquias
possui maior poder de barganha perante aos fornecedores.

As ameacas caracterizam-se pelos concorrentes tradicionais que vendem
produtos similares e jA possuem carteira de clientes formada e o baixo poder

aquisitivo dos consumidores.
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5 CONCLUSAO

O empreendedor € o agente que move a economia, capaz de gerar
mudancas e inovac¢des que proporcionam o crescimento econdmico, eles observam
e identificam necessidades e oportunidades da populacdo, e a partir disso,
desenvolvem produtos e servigcos que atendam a estas necessidades de maneira
eficiente, fazendo com que a economia continue em constante renovacao.

A partir de 1990 com a informatizacdo de processos em grandes
empresas e a automacdo, houve também demisfes em massa de operérios,
aumentando o numero de desempregados, estas pessoas tiveram que criar uma
maneira para se sustentarem. Foi entdo, que neste ano, 0 conceito de
empreendedorismo passou a receber uma atencdo especial do governo e de
entidades de classe, pois o desenvolvimento de pequenas empresas que perdurem
no mercado depende dos conhecimentos e aplicagbes do conceito de
empreendedorismo.

Ao optar em empreender constituindo uma franquia, os riscos de
insucesso diminuem consideravelmente, pois ha constante monitoramento dos
franqueadores no desempenho das atividades da franquia, atuando como
direcionadores e consultores do negécio.

Percebe-se a importancia do empreendedor elaborar um plano de
negdécios antes de constituir o empreendimento, pois este € um documento que
apresenta a caracterizacdo do empreendimento, sua maneira de funcionar, suas
estratégias, a maneira que a empresa pretende conquistar sua fatia de mercado,
suas projecoes de receitas, despesas, e resultados financeiros.

Quanto ao objetivo especifico de identificar as vantagens e desvantagens
do sistema de franquias, este foi atingido, pois constatou-se que em relacdo a
franquia em estudo ha mais vantagens do que desvantagens, pois a franqueadora
estabelece uma relacdo de parceria com os franqueados, ndo cobra taxas abusivas
inerentes ao sistema, e sempre busca atender muito bem seus franqueados dando
todo o suporte necesséario ao empreendedor.

J4 quanto ao objetivo de identificar o publico alvo, bem como suas

expectativas em relacdo ao empreendimento, constatou-se que 0s consumidores



69

sao na maioria mulheres, que recebem de dois a quatro salarios minimos, dispostas
a consumir o produto duas vezes por semana no campus da universidade.

O objetivo de identificar por meio de entrevistas a percepcdo dos
franqueados estabelecidos em Cricima sobre, a concretizagdo da proposta inicial
do empreendimento, principalmente no que tange aos aspectos econdmicos e
financeiros constatou-se que todas as franquias entrevistadas mostram-se muito
satisfeitas com o negdcio que optaram em constituir, que 0s principais fatores
apontados pelos franqueados em relacéo a optar em abrir uma franquia e nao iniciar
seu negdcio préprio foi a marca ja conhecida no mercado, e as maiores chances de
sucesso do negocio. As Franqueadoras prestam todo o suporte ao franqueado, e
guanto aos aspectos econdmicos, a proposta ofertada realmente é concreta.

Foi elaborado um plano de negdcios da franquia contemplando questfes
estratégicas, operacionais e financeiras do empreendimento e ficou evidente que é
viavel econbmica e financeiramente a abertura de uma franquia de produtos
alimenticios no campus da Universidade do Extremo Sul Catarinense UNESC.

A franquia apresenta uma grande variedade de produtos para oferecer
aos clientes, com maximo sabor e qualidade, buscando sempre inovar e aprimorar
Seus processos para atingir sua visado de ser a maior rede de frozen yogurt do pais e
ter sua marca associada a exceléncia em alimentacado prazerosa e saudavel.

Na analise do plano financeiro, parte integrante do plano de negécios da
franquia constatou-se que o valor do investimento total de R$ 131.786,58, estimando
o faturamento mensal de R$ 35.000,00 conforme estabelecido pela franquia, com o
custo fixo mensal estimado de R$ 11.905,75 e as despesas variaveis estimadas em
R$ 4.714,50, o empreendimento tera seu ponto de equilibrio no momento que obter
a receita de R$ 20,341,28, a lucratividade serd de R$ 24,51% e a rentabilidade de
6,51% e o prazo de retorno de investimento de um ano e trés meses apods a

constituicdo do negaocio.
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APENDICE A — QUESTIONARIO PESQUISA DE MERCADO PARA
ELABORACAO DE PLANO DE NEGOCIOS.

CURSO DE CIENCIAS CONTABEIS
TRABALHO DE CONCLUSAO DE CURSO - TCC um
ACADEMICO: Luana Glenda Goncalves Frassetto

UNIVERSIDADE DO EXTREMO SUL CATARINENSE — UNESC ‘ ' ,

1 Sexo
( ) Masculino

( ) Feminino

2 Idade

( ) 18 a 25 anos
()26a30
()31a40
()41a50

( ) Mais de 51

3 Vocé trabalha?
( ) Sim, qual profissao
( ) Nao

4 Qual suarenda mensal aproximada?
( ) Até um salario minimo

( ) Até dois salarios minimos

( ) Até trés salarios minimos

( ) Acima de quatro salarios minimos

5 Vocé teria interesse em uma alimentagdo saudéavel?
() Sim
( ) Nao
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6 Vocé conhece as sobremesas Frozen Yogurt? (Sobremesas congeladas
com adicédo de iogurte e frutas com baixo teor caldrico)

() Sim

( ) Nao

7 Quanto vocé estaria disposto a pagar por uma destas sobremesas?
( ) Até R$ 5,00

( ) Até R$ 10,00

( ) Até R$ 15,00

( ) Até R$ 20,00

( ) Acima de R$ 20,00

8 Vocé consumiria este produto se ele fosse ofertado no campus da
Universidade?

() Sim

( ) Nao

9 Se aresposta anterior for SIM, com qual frequéncia?
( ) 2 vezes por semana

() 3vezes

()4 vezes

( ) 5vezes

( ) Mais de 5 vezes

10 Havendo dois produtos semelhantes, um de marca prépria e um de uma
franquia, vocé tende a optar pelo:
( ) Marca propria

( ) Franquia



APENDICE B — RESULTADO DO QUESTIONARIO PESQUISA DE MERCADO

PARA ELABORACAO DE PLANO DE NEGOCIOS.

2. ldade

=18 a 25 anos
m26 a 30
m3la40
m41as0

® Mais de 51

1. Sexo

® Masculino

B Feminino

3. Vocé trabalha?

=18 a 25 anos
26 a 30
=31a40

m41 as0

® Mais de 51
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4. Qual suarenda mensal aproximada®?

m Até um salario minimo

m Até dois salarios
minimos

= Até trés salarios
minimos

m Acima de quatro
salarios minimos

5. Vocé teria interesse em uma alimentagao
saudavel?

3%

ESim

ENao

6. Vocé conhece as sobremesas Frozen Yogurt?
(Sobremesas congeladas com adigcéo de iogurte
e frutas com baixo teor caldrico)

ESim

ENao
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7. Quanto vocé estaria disposto a pagar por uma
sobremesa?

2%
‘ mAté R$ 5,00

mAté R$ 10,00

mAté R$ 15,00

mAté R$ 20,00

m Acima de R$ 20,00

8. Vocé consumiria este produto se ele fosse
ofertado no campus da Universidade?

ESim
mNao

9. Se aresposta anterior for SIM, com qual
frequéncia?

H 2 vezes por semana
m 3 vezes
m4 vezes
m5 vezes

® Mais de 5 vezes
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10. Havendo dois produtos semelhantes, um de
marca propria e um de uma franquia, vocé tende
a optar pelo:

m Marca propria
® Franquia
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APENDICE C — QUESTIONARIO PESQUISA REALIZADA COM AS FRANQUIAS
ESTABELECIDAS DA REGIAO.

CURSO DE CIENCIAS CONTABEIS
TRABALHO DE CONCLUSAO DE CURSO - TCC um
ACADEMICO: Luana Glenda Goncalves Frassetto

UNIVERSIDADE DO EXTREMO SUL CATARINENSE — UNESC ‘ ' ,

1 Sexo
( ) Masculino

( ) Feminino

2 Idade

( ) 18 a 25 anos
()26a30
()31a40
()41a50

( ) Mais de 51

3 Quanto tempo levou entre a ideia de abrir uma franquia e a real
constituicdo do negocio?

( ) Menos de 6 meses

( ) 6 meses

()lano

( ) Mais de 1 ano

4 Quais foram os fatores que levaram a optar em abrir uma franquia néao
iniciar seu negocio proprio?

( ) Marca ja conhecida no mercado

( ) Suporte constante do franqueado

( ) Maiores chances de sucesso

( ) Outros, quais?




5 Quais foram os fatores que levaram a escolher esta franquia.

( ) Investimento total

( ) Prazo de retorno do investimento

( ) Produtos diferenciados e com qualidade.

( ) Poucos concorrentes no mesmo seguimento

( ) Outros, quais?

6 Qual suaformacao académica?
( ) Ensino médio

( ) Superior em andamento. Qual faculdade?

( ) Superior completo. Qual faculdade?

7 Quanto tempo tem sua franquia?
( ) menos de 1 ano

()1ano

()2 anos

( ) 3 anos

( ) 5anos

( ) Mais de 5 anos

8 Arrelacdo entre vocé e a franqueadora € agradavel?
() Sim
() N&o, pg?

9 A proposta ofertada pela franqueadora se concretizou?
() Sim

( ) Nao

( ) Parcial

10 Se aresposta anterior foi PARCIAL em quais aspectos?
( ) Investimento total
( ) prazo de retorno de investimento

( ) Precos praticados
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( ) Outros, quais ?

11 O capital investido foi oriundo de?
( ) Préprio
( ) Financiamentos bancarios

( ) Parente ou amigo

12 Hoje ap6s a franquia ja instalada se pudesse voltar no tempo, vocé faria
tudo de novo?

() Sim

( ) Néo, pg?
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APENDICE D — RESULTADO DO QUESTIONARIO PESQUISA REALIZADA COM
AS FRANQUIAS ESTABELECIDAS DA REGIAO.

1. Sexo

® Masculino

® Feminino

2. ldade

m18 a 25 anos
m26a30
m31a40

m41 a50

= Mais de 51

oS

3. Quanto tempo levou entre a ideia de abrir
uma franquia e a real constituicdo do nego6cio?

‘ ® Menos de 6 meses
B 6 meses

=1 ano
® Mais de 1 ano




4. Quais foram os fatores que levaram a optar em
abrir uma franquia néo iniciar seu negocio

proprio?

¢

B Marca ja conhecida no
mercado

m Suporte constante do
franqueado

= Maiores chances de
sucesso

m Qutros, quais?

5. Quais foram os fatores que levaram a escolher

esta franquia.

H |Investimento total

® Prazo de retorno do
investimento

= Produtos diferenciados e
com qualidade.

® Poucos concorrentes no
mesmo seguimento

= Qutros, quais?

6. Qual sua formacéo académica?

® Ensino médio

m Superior em
andamento. Qual
faculdade?

= Superior completo. Qual
faculdade?
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7. Quanto tempo tem sua unidade franquiada?

Emenos de 1 ano
m1 ano

m 2 anos

® 3 anos

5 anos

= Mais de 5 anos

8. Arelagdo entre vocé e a franqueadora €
agradavel?

® Sim
® N&o, pqg?

9. A proposta ofertada pela franqueadora se
concretizou?

ESim
m Nao
m Parcial
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10. Se aresposta anterior foi PARCIAL em quais
aspectos?

H Investimento total

®m Prazo de retorno de
investimento

= Precos praticados

m QOutros, quais ?

11. O capital investido foi oriundo de?

m Proprio

® Financiamentos
bancarios

= Parente ou amigo

12. Hoje ap6s a franquia ja instalada se pudesse
voltar no tempo, vocé faria tudo de novo?

B Sim

® N&o, pqg?
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APENDICE E: QUESTIONARIO PESQUISA REALIZADA COM UMA UNIDADE DA
FRANQUIA EM ESTUDO:

CURSO DE CIENCIAS CONTABEIS
TRABALHO DE CONCLUSAO DE CURSO - TCC um
ACADEMICO: Luana Glenda Goncalves Frassetto

UNIVERSIDADE DO EXTREMO SUL CATARINENSE — UNESC ‘ ' ,

1 Sexo
( ) Masculino

(X) Feminino

2 Idade

( ) 18 a 25 anos
(X)26a30
()31a40
()41a50

( ) Mais de 51

3 Quanto tempo levou entre a ideia de abrir uma franquia e a real
constituicdo do negocio?

(X) 2 meses

( ) 6 meses

()lano

( ) Mais de 1 ano

4 Quais foram os fatores que levaram a optar em abrir uma franquia ao
iniciar seu negocio préprio?

( ) Marca ja conhecida no mercado

( X)) Suporte constante do franqueado

( ) Maiores chances de sucesso
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Obs: Esta foi a primeira Franquia no pais e teve todo suporte possivel do

franqueador, porque a loja seria a franquia modelo dos outros franqueados.

5 Quais foram os fatores que levaram a escolher esta franquia.
( ) Investimento total

( ) Prazo de retorno do investimento

(X) Produtos diferenciados e com qualidade.

( ) Poucos concorrentes no mesmo seguimento

( ) Outros, quais?

Obs: Esta empreendedora provou todos os tipos de franquia de frozen yogurt que

havia em S&o Paulo e achou esta com mais qualidade que as demais.

6 Qual suaformacao académica?
( ) Ensino médio

( ) Superior em andamento. Qual faculdade?

(X) Superior completo. Qual faculdade? Comunicacao visual e o sécio é advogado

7 Suafranquia é modelo loja ou quiosque ?
(X) Loja

() quiosque

8 Quanto tempo tem sua franquia?
( ) menos de 1 ano

()lano

()2 anos

( ) 3anos

(X) 5 anos

9 Arelagao entre vocé e a franqueadora € agradavel?
(X) Sim
( ) Nao, pqg?

Obs: A loja liga bastante e solicita bastante suporte da franqueadora.
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10 A proposta ofertada pela franqueadora se concretizou?

(X) Sim

( ) Nao

( ) Parcial

Obs: 100% o investimento se manteve dentro do orcado e retornou os 350mil

investidos em um ano.

11 Se aresposta anterior foi PARCIAL em quais aspectos?
( ) Investimento total

( ) prazo de retorno de investimento

( ) Precos praticados

( ) Outros, quais ?

12 O capital investido foi oriundo de?
( X) Préprio
( ) Financiamentos bancérios

( ) Parente ou amigo

13 O faturamento divulgado pela franqueadora é concreto?
R. Depende muito de regido pra regido, na minha loja no verao varia de 70 a 80 mil,

e no inverno média de 50mil.

14 A franqueadora é a principal fornecedora dos insumos, ou vocé compra
alguma coisa em outros lugares?

R. Compro saborizantes e bases da franqueadora, mas o restante, frutas séo de
fruteiras, mercados com promoc¢des boas, e de atacados. A franqueadora ndo € o

fornecedor exclusivo, e ndo ha obrigatoriedade de fornecedor.

15 Qual o prazo de entrega da franqueadora?

R. Quinzenal, nas tergas.

16 Vocé repde os estoques de quanto em quanto tempo?
R. De 15 em 15 dias.
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17 Vocé trabalha com o numero de funcionarios que a franquia delimitou?

R. Sim, trabalho com 8 o ano inteiro.

18 Em relagcdo ao custo de producao, qual a estimativa de porcentagem de
custo em relagdo ao faturamento?

R. Cerca de 28% do preco de venda € custo de producdo, mas ainda pode ser
menor dependendo do valor pago pelos insumos, eu procuro sempre manter o alto

padrdo da marca e procuro adquirir o que ha de melhor no mercado.

19 Hoje ap6s a franquia ja instalada se pudesse voltar no tempo, vocé faria
tudo de novo?

(X) Sim

() Nao, pg?




