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RESUMO

O presente trabalho contempla a histdria de uma empresa que se deu inicio por
uma viava que depois de 20 anos volta para o mercado de empresarial com seu carrinho
de cachorro quente, e atualmente consolida sua empresa como uma das mais crescentes
franquias na regido de Sao José do Rio Preto estado de Sdo Paulo. O objetivo desse
trabalho € apresentar um planejamento empresarial, abordando todas as areas da
Administracdo que sdo necessarias e importantes para a gestdo, sustentabilidade do
negocio e resultados positivos. Além do planejamento empresarial, apresenta conceitos e
préticas aplicadas na gestdo de negdcios, abordando desde o nicho de mercado no qual a
empresa atua, identificando segmentos, fornecedores, clientes, até o processo de gestdo
de atendimento, principalmente seus franqueados. Todo conteudo abordado no
desenvolvimento do planejamento empresarial e gestdo de negdcios, foi possivel
conhecer a empresa, analisar seus processos e identificar a necessidade de estratégias
voltadas para capital humano (para os franqueados), a partir desse contexto apresentamos
a aplicacdo do Endomarketing na empresa, demonstrando todo crescimento que sera
aplicado por sua estratégia, proporcionando uma inovagdo do clima organizacional e
comunicacdo no ambiente interno da organizacdo. O projeto oferece o entendimento
sobre o que é o Endomarketing, como é um recurso de estratégia valiosa, com potencial
que pode reduzir os custos operacionais, aumentar a motivacdo e o engajamento dos
colaboradores e franqueados. As condicdes do processo de implantacdo do
Endomarketing na empresa elaborados nesse material enfatizam os resultados positivos,
o condicionamento as mudancas que sdo cabiveis e provendo assegurar a permanéncia e
a evolucdo do processo.

Palavras-chaves: Franquias; Franqueados; Endomarketing.

ABSTRACT

The present work contemplates the history of a company that started by a widow
who after 20 years returns to the business market with her hot dog cart, and currently
consolidates her company as one of the most growing franchises in the region of S&o José
do Rio Preto state of Sdo Paulo. The objective of this work is to present a business
planning, addressing all areas of Administration that are necessary and important for

management, business sustainability and positive results. In addition to business



planning, it presents concepts and practices applied in business management, addressing
from the market niche in which the company operates, identifying segments, suppliers,

customers, to the service management process, especially its franchisees. All
content addressed in the development of business planning and business management, it
was possible to know the company, analyze its processes and identify the need for
strategies focused on human capital (for franchisees), from this context we present the
application of Endomarketing in the company, demonstrating all growth that will be
applied by its strategy, providing an innovation of the organizational climate and
communication in the internal environment of the organization. The project provides an
understanding of what Endomarketing is, how it is a valuable strategy resource, with
potenTial that can reduce operating costs, increase motivation and engagement of
employees and franchisees. The conditions of the Endomarketing implementation process
in the company elaborated in this material emphasize the positive results, conditioning
the changes that are appropriate and providing ensure the permanence and evolution of
the process.

Keywords: Franchises; Franchisees; Endomarketing
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1. INTRODUCAO

Atualmente Tia Sonia Cachorro Quente se encontra no mercado sendo uma das
empresas mais conhecida no interior de S&o Paulo chegando com uma franquia de mais
de 20 lojas atingindo 100% da satisfacdo dos franqueados oferecendo oportunidades de
trabalhos para mais de 100 familias e conquistando o seu cliente com a satisfacdo e
qualidade do seu produto.

Nos alunos do terceiro modulo de Técnico em Administracdo da Etec. Padre José
Nunes Dias Unidade da Cidade de Monte Aprazivel Sdo Paulo, tivemos um desafio, e
partir de um estudo de caso, que elaboramos para Tia Sonia Cachorro Quente, colocando
as nossas ideias e visdo de conhecimento e aprendizagem ao decorrer do curso assim
descrevendo a empresa no passado presente e futuro baseado na sua historia que se
iniciou com uma mée de dois filhos que comecou com um carrinho de cachorro Quente
em frente hd um hospital e apds 20 anos estaria de volta ao mercado de trabalho e como
ela estaria depois de 8 anos.

Iniciamos o estudo de caso classificando em etapas que sdo: Planejamento
empresarial, Rotinas administrativas Recursos humanos, Plano de Vendas, Plano
Financeiro, Plano de Marketing. Assim chegamos ao crescimento da Tia S6nia, com 0
carrinho de cachorro quente até se tornar a lanchonete Tia Sénia Cachorro Quente e tendo
retorno rentavel levando assim franquias para varias cidades do interior de Séo Paulo e
com grande potencial para chegar ainda mais longe.

Com esse objetivo vamos aplicar esse estudo de caso para a empresa Tia Sonia
Cachorro Quente a estratégia do Endomarketing com o proposito de melhorar o seu
crescimento e mostrar para os franqueados a diferenca de trabalhar essa estratégia com
os clientes internos dentro da empresa, podendo obter mais resultados positivos.

Assim o retorno do investimento pode retornar com maior assertividade dentro
dos prazos previstos. Gerando entre os funciondrios um ambiente propicio para o
atendimento aos clientes externos. Com a finalidade de trabalhar em equipe e trazer a
sensacdo de eficiéncia e reconhecimento do trabalho de cada um, promovendo a eles a
acao de engajamento e tomada de decisdo dentro da empresa, comecando pela a
oportunidade de que os produtos sejam criados e experimentados primeiramente por eles
para que todos tenham uma visdo da importancia que eles fazem para o andamento da
empresa fazendo com que eles passem a participar do crescimento da empresa que eles

saibam o que realmente oferecem para os consumidores.
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Com intuito de mostrar beneficios gerados por um bom relacionamento entre
colaboradores e gestdo contribuindo para o crescimento da franquia e para maior
qualificacdo da empresa.

Quando os colaboradores percebem que o relacionamento da organizacdo é
baseado na comunicacgéo transparente, clara e objetiva, isto faz gerar confianca, respeito
e a motivagdo necesséria para levar a empresa ao desenvolvimento e obter resultados
financeiros lucrativos se a estratégia de marketing interno e bem estipulada, os
colaboradores nédo trabalham por obrigacdo ou necessidade e sim por se identificarem
com a missdo e valores da empresa.

O Endomarketing tem a real funcdo de garantir que todos sejam participantes
ativos e possam expressar 0 que sentem, pensam, agem e reagem ao mundo externo. A
questdo em destaque é a implantacédo através de uma comunicacdo interna eficaz. A ideia
principal do é que atraves do Endomarketing colaboradores e franqueados de cada
franquia busquem pela diferenciagéo e autenticidade nos produtos oferecidos e servigos
prestados. Assim, com essa estratégia e através de suas ferramentas é possivel oferecer
aos fraqueados a oportunidade de ter uma equipe treinada e engajada, comprometida e
capaz de gerar resultados além do esperado.

Quando a organizacdo decide estabelecer uma relacdo saudavel com seus
colaboradores, ela esta melhorando sua imagem e facilitando a fidelizacdo desse publico
com o0 negocio. Quando o publico interno for fidelizado, significa que a companhia
estabeleceu uma forte marca empregadora e alcangou a retencdo de talentos cruciais para

0 sucesso em um mercado competitivo.



2. METODOLOGIA

No més de maio nos alunos do terceiro modulo do Técnico em Administracdo da
Etec Padre José Nunes Dias, fomos apresentados a empresa Franquear, formado por
especialistas em formacdo de expansdo a gestdo de negdcio da franchising, setor que tem
um crescimento exponencial no Brasil nos tltimos anos.

Tivemos primeira palestra com eles onde contaram um pouco da historia da
empresa como funcionava o trabalho deles no mercado. No final da palestra a Franquear
foi nos lancado um grande desafio, desenvolvermos um plano empresarial, a primeiro
momento sem saber quem era a empresa do estudo de caso, j& na segunda reunido com a
Franquear foi nos apresentado a empresa Tia Sénia Cachorro Quente, que tinha voltado
para 0 mercado de trabalho com seu carrinho de cachorro Quente ap6s 20 anos, e como a
empresa estaria daqui a 8 anos.

Com a ajuda da nossa orientadora de curso professora Rose, a turma foi divida em
grupos, do qual damos inicio ao trabalho instruido pela professora.

Nos reunimos e dividimos em topicos para cada integrante do grupo contendo 6
integrantes sendo: Conceicédo Elaine, Késia, Luciana, Marizete Poliana Feita essa divisao
comecamos contando a historia da vilva e desenvolvemos um plano de negdcio por

etapas.

Planejamento Empresarial;
Rotinas Administrativas;
Rotinas de Trabalho;
Recursos humanos;

Plano de Vendas;

Plano Financeiro;

Plano de Marketing;

Matriz de SWOT;

5W2H;

Competéncias Organizacionais;
Administracdo de Producéo
Gestdo de Negocios



Recebemos um estudo de caso que foi contado como uma historia simples, mais
gue nunca imaginamos que era uma historia veridica e que a partir dali nascia esta grande
empresa que agora é uma rede franquias de cachorro quente tivemos reunifes com a
empresa que do suporte para os franqueados.

A empresa Franquear determinou um prazo de 15 dias para o proximo encontro
para apresentarmos o que cada equipe desenvolveu nesse periodo, assim demos inicio ao
trabalho.

Esse estudo de caso, sendo um tipo de pesquisa que consiste em coletar e analisar
informacdes sobre determinados assuntos, podendo ser tanto em pesquisas exploratorias,
quanto descritivas, e explicativas. Porém geralmente utiliza dados qualitativos, de eventos
reais.

O estudo de caso aplicado como um método de pesquisa que utiliza dados
qualitativos usados de fatos reais, tendo como objetivo produzir conhecimentos amplos e
detalhados sobre o tema.

Nosso grupo de trabalho realizou uma pesquisa bésica na internet, levantando
informacBes importantes que nos trouxe um aprofundamento sobre a empresa, qual
nameros de lojas e aonde se localizam para desenvolvermos um bom trabalho, foram
muitos dias de pesquisas.

Foi um grande desafio para cada uma de nas muitas conversas até alinhar nosso
ponto de vista, aplicamos também o que ja havia aprendido no decorrer do curso, revendo
todas as matérias e seguindo as orientagcdes da nossa professora e orientadora do projeto,
foram fundamentais para nosso desempenho.

Apoés essesl5 dias reencontramos com a Franquear novamente e iniciou as
apresentacdes do Plano Empresarial, ficamos ansiosos para esse encontro depois de todos
0s nossos esforcos conseguimos entregar um trabalho muito além do que eles estipularam
a ser feito recebemos elogios muitas dicas para acrescentar e melhorar o nosso trabalho.

E logo depois das apresentacdes a Franquear revelou-se qual era a empresa do
projeto que estavamos trabalhando, a qual seria a empresa Tia Sénia Cachorro Quente. E
a partir dessas informagdes formos melhorando o nosso Plano Empresarial.

No terceiro encontro com a Franquear, foi nos apresentado, para toda turma do
terceiro médulo do curso Técnico em Administracdo, os filhos da Tia Sénia Cachorro
Quente. Os filhos contaram como deram inicio a empresa e como chegou até os dias de
hoje, com todo sucesso e qualidade no mercado. Foi uma experiéncia incrivel de

vida aprendizagem e de inspiracao para todos nos.
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Diante dos projetos de toda a turma do curso, a Franquear “abriu portas” de
oportunidades para nossa carreira profissional, e novos desafios foram lancados para
continuarmos o desenvolvimento do projeto até o término do curso, onde o projeto

tornou-se o Trabalho de Conclusao de Curso.

2.1. Obtencéo dos dados

Trata-se de uma histdria real, nome da empresa e os personagens. As informacdes
descritas no texto acima foram todas coletadas a partir de pesquisas, palestras, videos e
entrevistas sobre a empresa.

Este trabalho tem como finalidade e o objetivo compreender como uma mulher
visionaria e determinada, a obter seu préprio negdcio, onde “viu” uma possibilidade e
colocou seu pensamento em pratica, conseguindo chegar depois de alguns anos, ser uma
grande rede de franquias no Noroeste Paulista.

Para chegarmos no objetivo do método, usamos uma pesquisa exploratéria para
isso precisdvamos conhecer quais eram 0s objetivos e metas a serem alcancado pela
empresa Tia Sonia.

Com o passar dos anos e com muitos esforgos, atualmente estdo atingindo bons
resultados, tem aumentado o nimero de franqueados, e 0 nome da empresa tem se tornado
conhecido em varios lugares, e também tem tido aumento no conceito dos seus clientes.
Para chegarem a esses resultados foram necessarios muitos alinhamentos na qualidade
dos produtos para serem entregues aos clientes com rapidez no atendimento, tanto na loja
fisica quanto no delivery. Engajamento e foco dos colaboradores para sempre entregar
um atendimento diferenciado.

As analises de pesquisa qualitativa sobre o tema que estamos executando para
Franquia Tia Sonia nessa analise contaram a histéria onde tudo comecou e qual foi a
direcdo tomada. O inicio da histéria deu-se através de uma oportunidade que a Tia S6nia
teve de tomar conta de uma cantina de um hospital, tempos depois, tiveram que devolver
0 ponto e junto com seus filhos, foi 0 momento de iniciar o seu préprio negdcio, assim
ele adquiriu o seu primeiro carrinho de cachorros-quentes e em oito anos a Tia Sonia ja
tinha sua primeira loja de cachorros-quentes.

Sabemos que durante a trajetoria de um empreendedor acontecem muitos altos e
baixos, e muitos desafios, mudancas, etc, isso ndo foi diferente com a Tia Sonia, durante
a trajetéria vendendo cachorros quentes com um carrinho, acontecimentos foram

surgindo e também muitas conquistas junto com seus filhos, até conseguirem atingirem
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cada vez mais espaco no mercado. Do carrinho de cachorro quente foi necessario um
ponto fisico, ja que o local que utilizavam (ponto onde ficava o carrinho) ndo podia mais
ser utilizado, para atender seus clientes fiéis daquela regido, abriram a primeira loja fisica,
apos a primeira iniciaram o processo de gestdo para tornarem-se uma rede de franquias.

Sempre preocupada em manter a qualidade de suas lojas, com 0 mesmo designer
e 0s mesmos métodos de fabricagdo, identificamos que a Tia Sonia preocupa-se em
manter a mesma qualidade e padrdo também nos servicos oferecidos, e procedimentos de
atendimento para seus franqueados.

Segundo no livro (Estudo de caso planejamento e método, o cientista social
“Robert kyan)” define o estudo de caso como estratégia de pesquisa que responde as
perguntas “Como” e “Porque” e que foca em contextos da vida real de casos atuais. No
estudo de caso feito para a empresa Tia SoOnia fizemos levantamento de temas,
investigamos todo sistema de funcionamento da empresa Tia Sonia Cachorro Quente,
elaboramos pesquisas amplas, analisamos dados observamos detalhadamente toda

trajetoria percorrida pela empresa além de investigar seus objetivos e definir suas metas.

3. ESTUDO DE CASO

3.1 PLANO EMPRESARIAL
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Ap0s 20 anos fora do mercado empreendedor e com seus filhos adultos ela comeca
a observar que no centro da cidade havia muitos comércios e lojas mais as pessoas as
vezes nao tinha opcdo de fazer uma refeicdo rapida apés realizar suas compras. Na
cidade de Tanabi estado de SP ela juntamente com seus filhos decidiram investir suas
economias em um carrinho de cachorro quente, trazendo a mesma ideia de vinte anos
atras para o mercado novamente e percebe-se que havia uma loja muito movimentada no
centro da cidade, ali séria o ponto ideal para recomecar, com a permissdo da dona ela
iniciou o seu trabalho no estacionamento da loja. Como ela estava voltando ao mercado
depois de muitos anos ela precisava conquista novos cliente ela investiu em um delicioso
cachorro quente tradicional porem com uma exploséo de sabor e rapidez no atendimento
e como a divulgacédo do seu produto logo a sua clientela estava toda de volta e para a sua
sorte e estratégia havia muitos clientes que frequentava aquela loja que um dia foi seus
clientes pois ela fazia reparo em roupas era o que ajudava na sua renda mensal.

Missdo: Ela queria desenvolver um Hot Dog. diferenciados com qualidade, um

servico informal, com muita divers&o e precos justos.

3.1.2 Primeiro plano:

Seis meses se passaram ela tendo o retorno esperado, treinou seus filhos para
ajuda-la na producéo do cachorro quente, com o faturamento crescendo com seu primeiro
carrinho decidiu comprar outro, e dessa vez colocar em uma das pracas mais visitadas da
cidade ja que era final de ano e havia muitos visitantes. Em um ano ela ja resolveu colocar
mais dois carrinhos em dois pontos da cidade um em frente a uma faculdade e o outro na
frente de um hospital particular em cada um trabalhava um integrante da familia. Ela ficou

4 anos trabalhando com os seus quatro carrinhos e obtendo muito sucesso.

3.1.2. Segundo plano:

Eles decidiram vender dois carrinhos de cachorro gente e investir em um trailer
maior que conseguiriamos atender melhor e mais pessoas, ela trabalhou com o trailer
durante 2 anos, a demanda foi crescendo e o trailer ja estava pequeno.

Ela decidiu abrir A sua lanchonete localizada no centro da cidade em frente com
a praca municipal e escola que tem aula a noite, € um ponto muito movimento e de facil
acesso, pensando em Inova seu cardapio, manteve o cachorro quente tradicional que o

carro chefe da casa, decidiu fazer um cardapio mais ousado de qualidade e que pode-se
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ativar o gatilho da curiosidade dos clientes entdo criou mais tipos e sabores de cachorro
quente e teve a ideia de colocar os acompanhamentos a gosto do cliente. O produto em
questdo serd montado pelo préprio cliente assim que a lanchonete abrir a mesa de Self-
Service sera abastecido, um funcionario ficara responsavel por manté-la assim por todo o
tempo de servico. Assim que terminar de montar seu lanche o cliente levara até a balanca
onde seré oferecida a bebida, e efetuado 0 pagamento, oferecendo ambiente confortavel
e agradavel para todos os clientes comerem um lanche de qualidade. Além de oferecer o
mesmo produto para as pessoas consumir na sua propria casa com o delivery a feita com
agilidade e seguranca.

A sua visao e ser a empresa onde ha satisfacdo em consumir e trabalhar, liderando
0 mercado e destacando-se pela apreciacdo de seus clientes.

E os seus valores sdo trabalho em equipe agilidade determinacédo, inovacéo,

comunicacdo honestidade, humildade, parceria e reconhecimento.

3.1.2 Terceiro plano:

Com 2 ano de lanchonete ela quis expandir levar sua lanchonete para outras
cidades da regido, foi onde ela conheceu a empresa que trabalha com Franquias,
pesquisando sobre 0 assunto procurou o0s servigos da empresa Franquear muito conhecida
e especializada em formac&o, expanséo e gestdo de negdcio da franchising, um setor que
tem um crescimento excelente no Brasil nos ultimos anos. A empresa Ihe oferece trés
modelos de negocio, sendo eles uma loja de shopping, loja de hipermercado e Ford Truck
Investimento total: a partir de R$ 70 mil Faturamento médio mensal: R$65.000,00 prazo
de retorno: 24 a 36 meses gostando das propostas deles de crescimento resolveu fechar
negocio com eles.

Analisando sua empresa e suas boas prética de fabricacdo e Higienizacdo de seus
produtos em 6 meses deram um retorno para ela, garantindo que seu investimento sério
bem-sucedido algumas cidades da regido. Hoje depois de 8 anos dessa trajetoria de
sucesso ela tem franquias em 7 cidades, a escolha das cidades para abrir as franquias foi
muito bem pesquisada antes, foram nas cidades de Sdo José do Rio Preto, Mirassol,
Catanduva, Guapiagu Potirendaba, Ribeirdo preto, Monte Aprazivel. O objetivo maior
era levar a novidade para essas cidades que ndo tem muita concorréncia e 0 mercado tem
uma boa aceitacdo com a chegada do produto na cidade e o retorno serd lucrativo.

E hoje com oito anos de volta ao mercado de trabalho ela afirma a sua satisfacéo

e realizacdo em ver seu negdcio crescer cada dia podendo levar seu cachorro quente para
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varias cidades e dando oportunidade de trabalho para muitas pessoas, ela deu 0 nome a
sua lanchonete de Tia Sonia Cachorro Quente. Conhecida como uma empresaria de
sucesso seguida por vérias pessoas nas redes sociais e entrevistada por alguns canais de
televisdo. Afirma gque tem grandes planos que ndo vai para por ai, aproximadamente 20
anos pretende expandir ainda mais, fugindo da ideia de fast food vender Risotos Mix
pretende unir o sabor da alta gastronomia com a rapidez dos fast food cardépios variados,
com a presenga de pratos brasileiros, risotos, parmegianas, grelhados, saladas, massas,
pratos kids e frutos do mar. Garante que todos podem chegar onde quiser com 0s seus
sonhos basta acreditar e persistir no seu potencial e sempre trabalhar com honestidade e

ser sempre humilde.

3.2 ROTINAS ADMINISTRATIVAS

3.2.1 Atividades:

Planejamentos e organizacéo das tarefas, e layout da loja um ambiente simples e
aconchegante mesas e cadeiras, com alguns lugares para pessoas que gueira fazer uma
refeicdo rapida. O balcdo de atendimento dois banheiros e o caixa para fazer o pagamento.
Do lado esquerdo nas paredes tem fotos dos cachorros quentes do lado direito opgOes de
cachorro quente ja montado que o cliente ao sentar-se a mesa ja tenha uma ideia do que
pedir e claro para estimular o seu apetite.

Filha ira atender balcéo e caixa

Filho na organizacdo do atendimento da lanchonete, receber os clientes e ajuda
atende aos pedidos feitos pelo o telefone.

Chapeiro trabalhando na producéo dos lanches,

Auxiliar de cozinha na organizacédo e producdo dos molhos.

Garcons anotando pedidos e atendendo as mesas.

Vilva Proprietaria vai gerenciar todos os setores e ajudar na producgéo do hot-dog.

3.2.2 Rotinas do Trabalho
Deixar toda producdo e matérias-primas em ordem para o bom funcionamento do

seu dia.

Verificar se o local esta limpo e organizado para um bom funcionamento.
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Verificar formalizacdo de funcionarios verificar organizacdo também da cozinha
verificar também entregado.

N&o deixar bagunca acumular.

Verificar carga horaria dos funcionarios.

Organizar ferramentas de trabalho.

E também organizar seu tempo.

3.3 RECURSOS HUMANOS

Como a demanda esta crescendo muito ela aumentou o seu quadro de funcionarios

e contrata 5 funcionarios.

3.3.1 Cargos e Salarios

Colabe

1-Auxiliar de R$1.300,00 10%
Cozinha R$ 100,00 8% 5%

1-Chapeiro R$ 1.500,00 10%
R$ 100,00 8% 5%

1-Auxiliar de R$ 1.200,00 10%

limpeza R$100,00

2- Gargons R$1.100,00 8% 5%
10% RS 100,00

Vidva R$ 1.000,00

Filho RS 1.000,00

Filha RS 1.000,00

3.4 PLANO FINANCEIRO
Aqui demonstramos um pouco do nosso financeiro, trabalhamos todos os dias da
semana, porém tem dias que sdo mais lucrativos que outros, da mesma forma temos

diferengas entre um més e outro.

3.4.1 Gastos Mensais
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3.4.1.1 Saida

DESPESAS

Aluguel

Conta de Agua
Conta de Energia
Conta de Telefone

Internet

Vale Transporte Funcionério

Propaganda e Marketing
Imposto

Salario de Funcionarios
TOTAL DA DESPESA

CUSTOS

Matéria prima
Escritorio Contabilidade
TOTAL DOS CUSTOS

3.4.1.2 Entrada

RECEITAS

Dias de vendas
Semana de vendas
Meses de vendas
Consignados (Bebidas)
Milk-shake

TOTAL DA RECEITA

16

VALORES

R$2.500,00
R$ 350,00
R$ 500,00
R$ 80,00
R$150,00
R$840,00
R$ 2.000,00
R$2.400,00
R$9.000,00
R$16.970,00

R$10.000,00
R$800,00
R$10.800,00

VARORES

(Media) R$ 5.000,00
(Media) R$ 35.000,00
(Media) R$ 150.000,00
(Media) R$ 16.000,00
(Media) R$ 3.100,000

R$209.100,00



3.4.2 Faturamento dividido por porcentagem %

PESSOAL
OPERACIONAL
PRODUTOS
MARKETING
INVESTIMENTOS
ROI

ROYALTIES

3.5. PLANO DE VENDAS

Serdo oferecidos 3 tipos de cachorro quente e tera 0s acompanhamentos que sera

17%
15%
15%
7%
10%
5%
3%

escolhido pelo as clientes e que sera cobrado separado do valor fixo.

Terd uma geladeira com varios tipos de bebidas (Refrigerantes deite e normal de
lata, retornaveis e de 2litros, alguns tipos de sucos de lata e garrafa e alguns sabores de

sucos naturais).

Milk-shake que sera criado pela a lanchonete.
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3.5.1. CARDAPIO

Tradicional: R$13,00
Salsicha, Carne Moida, Frango, Queijo, Catupiry, Ketchup, maioneses, Batata
Palha.

Hot Dog Duplo: R$15,00

2 Salsicha, Frango, Bacon, Catupiry, Ketchup, Maionese, Vinagrete, Batata Palha

Hot dog Hamburguer: R$15,00
Salsicha, Hamburger, Catupiry, Ketchup, Maionese, Vinagrete, Milho, Ervilha
Batata Palha.

ACOPANHAMENTOS R$3,00
Azeitona

Batata frita

Bacon fritos em cubos
Guacamole

Cebola normal

Cebola caramelizadas

Molho Barbecue
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Molho cheddar

Molho chilli

Molho de mostarda com mel e gergelim
Molho de queijo

Bacon frito em cubos

BEBIDAS

Refrigerantes: Normal e Diet (Lata) R$6,00

Refrigerante 1L R$8,00

Refrigerante 2L R$10,00 e R$12,00

Sucos (latas) R$5,00

Sucos natural 500 ml, 11 (Laranja, Abacaxi, Limdo, Maracuja, Melancia) R$10,00
e 13,00.

SOBREMESA
Milk-shake: R$12,00

3.5.1.1. Quantidade de cachorro quente e bebidas vendidas por dia:

DIAS CACHORRO QUENTE BEBIDAS
Segunda-feira 80 unidades 40unidades
Terca-feira 80 unidades 45 unidades
Quarta-feira 85unidades 50unidades
Quinta-feira 85 unidades 55 unidades
Sexta-feira 95 unidades 65 unidades
Sébado 120unidades 90 unidades
Domingo 150 unidades 100 unidades

3.5.1.2. Quantidade de cachorro quente e bebidas vendidas por més:

MESES CACHORRO QUENTE BEBIDAS

Janeiro 3.000 unidades 500unidades
Fevereiro 3.200 unidades 500unidades
Margo 3.500 unidades 500 unidades

19



Abril 4.000 unidades 520 unidades

Maio 4.500 unidades 520 unidades
Junho 4.500 unidades 520uidades

Julho 4.000 unidades 500 unidades
Agosto 4.500 unidades 550unidades
Setembro 4.700 unidades 600unidades
Outubro 5.000 unidades 650 unidades
Novembro 5.200 unidades 700 unidades
Dezembro 6.00 unidades 800 unidades

3.6 PLANO DE MARKETING

3.6.1 Estratégia

Pensando sempre em inovacao, visamos para a empresa Tia Sdnia cachorro quente
um atendimento aprimorado, com foco na criacdo de especialistas de seus produtos e
Servigos

Segundo o livro (Gestdo de inovagdo) “HELIO Gomes de Carvalho. ” Hoje ter
qualidade em produtos, servicos e processos ndo é mais fator diferencial das empresas,
mas sim, fator de sobrevivéncia, pois esse € 0 preco para a entrada nos mercados. Embora
as organizac@es ndo sobrevivam sem qualidade, esta ndo é mais suficiente para conquistar
o reconhecimento do consumidor. A diferenciagdo s6 é obtida pela Inovacdo. Tendo na
empresa opgdes de classificacdo e da satisfacdo do cliente apés o atendimento que
facilitara ainda mais para a melhoria.

Sugerimos que apos os clientes ter recebido os produtos usar a métrica das
mensagens nos telefones celulares, com as seguintes perguntas:

Qual a probabilidade de estar recomendando 0 nosso cachorro quente a um amigo?

Qual nota daria ao nosso atendimento?

3.6.2 Publicidade e Propaganda:

Investimento em boas divulgacGes, tendo na empresa digital “influencer” o que
facilitara seu alcango a um bom namero de seguidores a empresa.

Muito importante ter contas nas redes sociais, como Facebook, Instagram.
Divulgar sempre nas redes todas as novidades, promocGes, capriche nas imagens do
cachorro quente.
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Espalhe por toda cidade outdoor, para mais pessoas ter conhecimento. Invista em
excelentes equipamentos para a producdo, 6timas chapas, que exale o cheiro, atraindo as
pessoas pelo olfato.

As cores da loja serdo bem cativantes e atraentes para cativar os clientes, serdo
nas cores Vermelha e preta e na entrada uma placa do LOGOTIPO com o nome Cachorro
Quente Tia So6nia, bem grande e iluminado. E sera fornecido o Wi-Fi nas mesas e em
outros pontos para o cliente j& se sentarem poder conectar as novidades da nossa
lanchonete.

Para finais de semana, musicas ao vivo, sons mais ambientes, mais natural pois
facilita nas chegadas dos clientes, lembrando que finais de semana é o tempo em que as
pessoas tiram par sair se descontrair, sem presa de voltar. Bem sugerido também ter TV
que transmitam as imagens dos cachorros quentes, mostrando todas as opc¢des para
montagem.

Inicio de semana onde as vendas sdo devagar, trabalhamos com promocdes na
compra de 1 cachorro gquente tradicional a coca cola 200 ml sai por 0,01 centavos,

Na compra de 3 cachorro quente, ganhe 1 tendo a opcéo de escolha da montagem.

3.6.3 Pesquisas de Marketing no Mercado

Com planos para proximos investimentos, realizamos uma pesquisa em varias
cidades da regido e elaboramos algumas perguntas para avaliar a visdo e opinido dos
clientes.

Oferecemos a eles algumas opgdes de cachorro quente, e perguntamos qual sabor
eles mais gostavam?

60% disse gostar do Hot dog Tradicional

10 % disse gostar do Hot dog duplo

30 % disse gostar do Hot dog Hambdrguer

50% disse gostar de todos

Perguntamos quantas vezes na semana tem o habito de consumir o nosso cachorro
guente?

10% cada 15 dias.

80% toda semana

100% consome pelo menos 2 vezes na semana.

Apresentamos nosso cardapio e perguntamos o que levaria a consumir nossos

produtos?
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Muitos dizem comprar pela a aparéncia
Outros por indicagéo de amigos

E os demais por gostarem e ndo resistir a um bom cachorro quente.

3.6.4 Depoimentos

O Jornal Diario da Regido realizou uma reportagem em algumas cidades vizinhas
que ainda ndo tem a nossa franquia, levamos o nosso carrinho de cachorro quente para
fazer a degustacdo para a populacdo e muitos depoimentos surpreenderam as nossas

expectativas.

A pesquisa apontou:

30% lamenta ainda ndo ter esse maravilhoso Hot-Dog na sua cidade, pois nunca
comeram um produto tao diferente e saboroso.

50% nos parabenizam pelo o produto e que ja conhecia, pois sempre que tem
oportunidade de passar em uma cidade que tem a nossa lanchonete faz questéo de apreciar
essa delicia de Hot- Dog.

70% relata que na sua cidade precisa ter um produto desses, pois a pessoa hdo tem
opcao de fazer uma refeicdo rapida diferente e de qualidade como 0 nosso.

95% afirma-se que segue a nossa pagina nas redes sociais e que aprova a chegada
do nosso cachorro quente na sua cidade e que tem certeza que serd um sucesso.

5% disse ndo conhecer e nunca ouviu falar sobre 0s nossos produtos.
E com base a essa pesquisa e depoimentos estamos estudando a possibilidade de
abrir mais uma franquia na cidade de Jales Estados de SP tem 49.201 habitantes e a ideia

100% aceita pela a populacéo.

3.7 MATRIZ DE SWOT
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Fatores positivos

Fatores
internos

Fonte: https://ebch.com.br/fofa-ou-swot/

3.7.1 Pontos Positivos - Forca
Ambiente aconchegante, familiar
Qualidade dos produtos

Historia da construgdo com persisténcia
Layout da empresa

Padronizacdo, iluminacdo

Gestdo de qualidade

3.7.2 Pontos Positivos - Oportunidade
Novos clientes
Aliando a visao e estratégia

Expansé&o de novos produtos

3.7.3 Pontos a Melhorar- Fraquezas
Falta de experiéncia

Treinamento para franqueado

Pouco investimento em Marketing
Falta de experiéncia na administracdo
Instabilidade do fornecimento

Alto custo operacional

3.7.4 Ponto a Melhorar - Ameagas

Concorréncia nova

Mudanca habito do consumidor

Valores dos produtos, concorréncias com preco baixo
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Falta de conhecimento dos publicos do diferencial em produtos e servigos.

3.8 5SW2H

O que é a empresa Tia S6nia Cachorro Quente?
Uma empresa que visa crescimento oferecem produtos de qualidade para seus

clientes.

Por que da existéncia do cachorro quente Tia Sonia?
Porque quando ela voltava de seu servico, ao qual trabalhava, ela via as
necessidades que as pessoas tinham para comer, porque ndo havia opg¢do. Foi ai que

chegou a concluséo de abrir seu ponto, no qual seria um carrinho de cachorro quente.

A quem seria feito seus cachorros quentes?
Seria destinado a todos o publico alvo, seria de um jeito novo, mais sem perder o

sabor tradicional que todos amam.

Quanto seria a franquia da Tia Sonia?
A franquia da Tia Sénia seria de R$170.000 reais, para o franqueado.

Como seria calculado o tempo de retorno para o franqueado?

O tempo de retorno para o franqueado em média 18 a 36 meses.

Quando foi o surgimento de seu sonho?

Seu sonho surgiu a 8 anos atras, e vem cada vez mais se expandindo.

Onde tudo comecgou?
Tudo comegou em um ponto proximo a um hospital, em uma estrutura mais

simples, foi ali que abriu seu primeiro carrinho de cachorro quente.
3.9 COMPETENCIAS ORGANIZACIONAIS

As Competéncias Organizacionais que a empresa possui que ha tornam

diferenciadas no mercado.
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Competéncias Organizacionais desenvolvidas na empresa:

1. Agilidade no preparo:

Seu preparo é rapido, h&d uma boa organizagdo na empresa, o que faz com que os
lanches sai rapido.

2. Padronizacéo:

Suas rotinas e atividades sdo uniformes, existem padrdo no modo de trabalhar, o
que facilita a operacéo, tornando pratica e produtiva.

3. Lideranca:

Por tras de todo sucesso da empresa Tia Sonia cachorro quente, a um bom lider,
que é o responsavel por todos os resultados alcancados.

4. Criatividade:

A empresa oferece diferentes novidades em lanches;

Faz investimentos constantes em sua marca.

5. Planejamento:

Esse é um processo chave que a empresa Tia Sénia usa, para conduzir seus
funcionarios e alcancar seus objetivos.

6. Visionaria

A empresa tornou-se muito conhecida por oferecerem produtos de excelente
qualidade, é uma empresa sonhadora, apresentam conceitos futuros.

7. Bom atendimento

Esse também é um dos pontos de seu sucesso, por trazerem para a empresa

vantagens e lucratividade.

3.10 ADMINISTRACAO DA PRODUCAO

A Administracdo da Producéo busca o agrupamento eficiente dos recursos para
produzir bens e servi¢os que atendam as necessidades dos seus consumidores. A Gestdo
da Produc&o cuida do processo de transformacédo que da origem a esses bens e servicos.

O ato de produzir é bem antigo que transformamos alguma coisa em outra coisa
de maior valor, ou seja, é um processo de transformacéo.

Na Administracdo da Producdo os insumos e matéria-prima adentram ao processo
de transformacdo e geram produtos que atendem aos desejos e necessidades dos

consumidores.
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As operacOes, tanto de servico como de bens. Possuem diferentes graus de
contato com o cliente.

Uma das funcbes da area de producdo das empresas é responder do modo mais
eficiente possivel a forma como a demanda se apresenta.

O mundo contemporaneo requer uma intensa e continua producdo de bens e
Servigos, para que as pessoas possam atender as suas necessidades de alimentagéo,
vestuario, educacdo, salde, e viver torna-se necessario produzir de forma a manter o
abastecimento deste mercado, cada vez mais exigente e complexo. Este gigantesco
mecanismo requer organizacdes produtivas, eficazes flexiveis que requer profissionais
qualificados, que dominem as técnicas produtivas que saibam gerar resultados

necessarios as organizagdes e que atuam.

3.10.1 Objetivos da Gestdo de Producao

Os 5 objetivos da gestédo da producéo estdo baseados em:

Reduzir custos;

Processos com rapidez;

Flexibilidade;

Qualidade

Confiabilidade.

Com um organograma bem elaborado é possivel ter todo processo do cachorro
quente da Tia Sénia para ndo ter desperdicio e gastos excessivos com toda matéria-prima

visando ter mais lucro com qualidade e econémica.

3.10.2 FLUXOGRAMA
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Fluxograma da producao

Identificar o que precisa comprar
para todo o processo de fabricacio
dos cachorros quentes.

Preparar os Ingredientes do
recheio

(Estoque para o més)

(Carne / Frango

Limpar e armazenar da forma
correta

Preparar o0 molho

Os itens de geladeira

Os que nSo estragam em prateleiras

>
Os Gltimas que chegam s80 os primeiros
que saem
Ferventar as salsichas
-

Finalizac3o do cachorro quente

Saida para entrega

(Interna e Externa)

Fonte: Tabela elaborada com base nos resultados da pesquisa.

3.10.3 Administracao de produgédo na empresa

Também conhecido como administracdo de operacdes é a funcdo administrativa
responsavel pelo estudo e pelo desenvolvimento de técnicas da gestao da producgéo, sendo
funcdo central das organizacdes e a quem se carrega de alcancar objetivo principal da
empresa e razdo de sua existéncia.

A producdo da empresa se preocupa com as diversas formas de organizar a
producdo, para atender todo o publico e se tornar competitivo.

Cabe a empresa investir no projeto de produtos e servigcos do qual seria inovacéo,
ou introducdo de novidades para dentro da empresa, uma excelente organizacdo no
ambiente gera melhor climatizagdo, e s&o pontos positivos para a empresa Tia Sénia.

3.10.4 Estudos de tempo e movimentos

Sendo uma das ferramentas vitais na engenharia de método, que € o estudo de

tempo e movimento.
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Padronizacdo na empresa:

Fundamental para reduzir as oscilacbes do processo produtivo. Atividades
exercidas com eficiéncia e eficacia, a capacidade produtiva tende a aumentar e os lucros
tambeém.

Caélculo do tempo:

Outra parte fundamental para o processo de produgdo. Com base no célculo, a
empresa classifica o tempo em que o operador necessita para as atividades dentro da
empresa.

Objeto de desempenho da producao:

Para a empresa dentre eles, destaca-se como prioridade:

Qualidade:

Quando a empresa desenvolve qualidade tera produtos isentos de erros e 0s
clientes a satisfacéo.

Velocidade:

Através da producéo rapida o tempo de entrega sera reduzido e isso se transforma
em vantagens competitivas.

Confiabilidade:

Quando existe operacdo confidvel, a empresa se realiza e estabelece entrega
segura ao cliente de seus produtos.

Flexibilidade:

Quando a empresa consegue desenvolver habilidade para mudar o sistema
produtivo, maquinas, pessoas, para atender as especificidades dos clientes, como
frequéncia de langamentos novos, produtos e suas variedades.

Custo:

Uma boa administracdo do custo aumenta a produtividade local, e para os clientes,
precos baixos, margens de lucros para a empresa e aumento da competitividade no

mercado, através do custo bem definido.
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3.11 GESTAO DO NEGOCIO
Entender como todo o negdcio funciona

Fonte: Tabela elaborada com base nos resultados da pesquisa.

3.11.1 Nicho de Mercado

Tudo comegou com um simples carrinho de cachorro quente em uma area
comercial, com muitas lojas e mercados com muito fluxo de pessoas assim procurando
atender as necessidades bésicas como um simples almoco no dia a dia.

NOs dias de hoje com o suporte da Franquear ela conseguiu atingir outros alvos
colocando sua visdo em agdo se destacando no mercado para atingir outros publicos e
com isso a expansao de seu negdcio com franquias.

Tia SGnia tomou uma grande decis@o comecou a crescer colocando suas ideias em
pratica junto com seus filhos montou franquias comegando assim um legado tornando seu
negdcio um diferencial, sdo referéncias para seu publico com isso seu negocio foi
crescendo e se expandindo levando franquias por toda regido.

O nicho do mercado da Tia S6nia ela percebeu que néo estava sozinha e com apoio
de seus filhos procurou um local e ali comegou a concretizar seus projetos.

O primeiro local ela teve uma visdo de negocio entendendo valores e sentido o

que todos querem como enxergam O que procuram como podemos ajuda-las como
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resolver seus desejos tudo isso se relacionou ao seu nicho de mercado procurando
trazendo transparéncia para seu publico.

Seu nicho lucrativo foi procurar atender um puablico que priorizar suas
necessidades oferecendo um servi¢o de qualidade e satisfatorio procurando ser mais
especifico possivel respeitando o gosto atingindo a necessidade do seu consumidor em
geral.

E também comecou agregando ao ambiente valores familiares aconchegante e
receptivo buscando mais facilidade de aceitacdo comecou a usar o nicho de Marketing
por meio de Facebook, WhatsApp e Instagram.

Usando essas redes sociais para atingir seu publico alvo publico jovem que se
identifiqgue com o produto oferecido resolvendo seus desejos e problemas especificos e
imediatos que estejam dispostos a pagar pelo produto assim realizando suas necessidades

do momento.

3.11.2 Segmentagéo

No comeco tinha como publico alvo trabalhadores de diferentes tipos que passava
perto do carrinho de cachorro quente depois de um dia cansativo de trabalho aproveitavam
para sentar e saborear um fast food.

Neste local faltava ponto comercial no ramo de alimentacéo rapida e préatica

Sem perder o foco, mas agora em um ambiente aconchegante para atender pessoas
que querem um momento em familia com amigos para publico jovens que buscam
momentos de descontracao.

Para obter a franquia Tia Sonia é necessaria obedecer alguns requisitos, ver o
elemento demogréafico consiste em dividir a populacdo em idade, rendimento, sexo,
guantas pessoas na familia, escolaridade e trabalho.

E preciso também ver como funciona o mercado dessa cidade seus tragos sua
influéncia seus habitos de consumo o estilo de vida e a preferéncia das pessoas para ter
referéncia natural ou artificial do lugar onde sera aberta a franquia qual melhor
local disponibilidade para que seu ambiente seja mais favoravel possivel observando
seus costumes comportamento e aceitacdo da franquia Tia Sonia para que as pessoas
possam se sentir em um ambiente agradavel devemos também analisar o individuo e seu
comportamento considerando suas qualidades e defeitos pontos fortes e fracos.

3.11.3 A escolha das cidades de atuagdo
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Segundo os empresarios para investir em uma franquia no Brasil é feita uma
pesquisa de mercado antes de escolher a cidade. Feita a partir de dados do Instituto
Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE).

Para identificar o potencial da cidade escolhida Ficam meses indo para a cidade
dia e noite

Verificam o numero de habitantes

Verificam se as pessoas gostam do produto oferecido

As empresas quando decidem se instalar em uma cidade montam um plano de
negocios e analisam o mercado em que elas pretendem se instalar.

O modelo de franquias faz com que a deciséo de investimento seja individualizada
pelo empresério local ele visualiza oportunidade de implantacdo de uma marca de grande
impacto desenvolve o plano de negdcio e apresenta ao franqueador que julga a pertinéncia

do negocio ou ndo ficando o risco de insucesso do negdcio do empresario Local.

3.11.4 Entender os fornecedores/parcerias do mercado

Para aumentar a eficacia do seu negdécio, vocé precisa saber Quem Sao seus
fornecedores ndo e apenas aquele que fornece sua matéria prima ou produtos para que
cheguem na sua empresa tem a responsabilidade de prazos de entregas devem esta
alinhado ao planejamento da empresa para ndo comprometer no controle de estoque e
producao.

Para aumentar a eficacia do seu do negdcio precisamos saber:

Quem eles sdo?

Onde eles se localizam

Quais sdo os mais adequados para 0 meu negdécio.

3.11.5 Entender perfil de clientes.

Aqui vou explicar como nds da Tia Sonia cachorro quente entendemos o perfil
dos nossos clientes, primeiramente logo no comeco quando ainda eramos aquela simples
barraca de cachorro quente na rua, usdvamos o famoso bate papo para entender qual era
o perfil e os gostos dos nossos clientes e ddvamos muita atengdo e um 6timo atendimento,

fazendo sempre perguntas se o lanche estava bom, o que gostariam de acrescentar ou tirar
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e assim fidelizados e conseguimos chegar nos mais conhecidos cachorros quente da Tia
Sénia, chegamos a conclusdo que o nosso publico eram variados e assim nossos lanches
teriam que ser variados também, por isso a variedades de recheios pensando em agradar
a todos os publicos. Agora nos tempos atuais temos a tecnologia como nossa maior aliada
para fazer esta pesquisa, usamos nossas redes sociais e até mesmo nas lojas fisicas temos
esta ferramenta de pesquisa, gostamos de saber o que os clientes estdo achando de nossos
lanches e atendimento, e temos atingido grandes resultados trazendo mais conforto e
qualidade para todos publicos, tanto os mais jovens quanto os adultos e também publico
do delivery todos muito satisfeitos e assim temos crescido e expandido e seguindo este

exemplo de bom atendimentos em todas as lojas franquiadas também.

3.11.6 Entender perfil dos Franqueados

Tia So6nia cachorro quente busca perfil e caracteristica ideal para fraqueados que
séo o foco em resultado dinamismo forte organizacdo e comprometimento com o negocio
e que goste de lidar com o pablico um franqueado bem-sucedido é aquele que possui
diversas caracteristicas virtudes e atributos que justifica o seu sucesso que se destacando:

Lideranca;

Comprometimento;

Capacidade de motivar pessoas;

Bom relacionamento;

Organizacao;

Entusiasmo pessoal;

Automotivacdo;

Capacidade persuasiva;

Ser bom negociador;

Saber liderar conflitos;

Ter 6tima comunicagdo verbal e escrita.

Tia SOnia acredita que para trabalhar com a franchising o fraqueado deve possuir
habilidade e flexibilidade para desenvolver-se que seja proativo e saiba se planejar para
manter a parceria saudavel com a franqueadora.

Um ponto de vista que a empresa Tia Sénia cachorro quente aposta muito no perfil

dos franqueados é a humildade, pois foi assim que seu negocio comegou atraves de um
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simples carrinho de cachorro quente e com seu acolhimento e humildade foi conquistando
0s seus clientes desde de trabalhadores familias adultos e criangas levando assim sua
lanchonete a ser uma franqueadora de sucesso desde do momento que a franqueadora

comeca entender o perfil do fraqueado o negdécio vem obtendo o resultado estipulado.

3.11.7 Entender o mercado econémico

O mercado econémico Tia Sénia cachorro quente conta com equipes treinadas
para 0 bom funcionamento da empresa.

Além de ter sua economia controlada por agentes internos econémicos,
detalhando a quantidade de produtos produzidos, as entradas e saidas de suas despesas.
Também tem como objetivo realizar analise econdmica financeira das lojas Tia Sonia
cachorro guente e acompanhar precos de suas acdes, se esta ou ndo de acordo com a bolsa
de valor brasileira.

Obijetivo de controlar todo funcionamento das lojas, definir estratégias financeiras
para cada franqueador, o que serd produzido e quantidade a ser produzidos.

O funcionamento da economia tem missdo de elevar o0 maximo de lucros e ndo
somente as necessidades sociais de um pais.

Obedecendo a lei de oferta e da procura, consistindo na fixacdo de precos

mediante a demanda dos determinados produtos ou servigos.

4. A ESTRATEGIA

41 ENDOMARKETING PARA FRANQUEADOS TIA SONIA
CACHORRO QUENTE
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4.1.1 O Que é Endomarketing

No Brasil o termo Endomarketing foi criado desde o ano 1986 por Saul Bekin,
“que defende a ideia que o Endomarketing visa estabelecer um processo de trocas que
construa lealdade no relacionamento com o publico interno”. E uma estratégia de
marketing interno focado o capital humano de uma empresa a sua base é o
relacionamento, quando uma organizagdo decide estabelecer uma relagdo saudavel com
seus colaboradores, ela esta melhorando sua imagem e facilitando a fidelizacdo desse
publico com o negdcio.

O modelo de Gestdo Endomarketing tem como o objetivo de manter todos os
integrantes de uma empresa engajados e motivados a conquistar bons resultados, esta
ganhando cada vez mais espacos e importancia dentro das empresas é através dele que a
valorizacdo do ambiente interno e o bem-estar dos colaboradores tém trazido muitos
resultados positivos. A sua missdo, visao e valores, sdo sempre estes alinhados com 0s
profissionais que trabalha dentro do campo interno da empresa, entender de onde eles
vieram e onde querem chegar, e qual é o papel de cada um nesta jornada.

O conceito maximo € a de total integra ao marketing, ao incorporar pablico interno
no processo de desenvolvimento do produto e servico, além de valorizar e capacitar as
habilidades dos colaboradores. O Endomarketing fundamenta o marketing moderno, que
se tornou uma forma de organizacdo empresarial onde as suas caracteristicas sdo a de ser
um conjunto de atividades e de instrumentos que interligam o consumidor a empresa.

O papel do Endomarketing dentro da empresa é motivar os colaboradores, fazendo
com que eles realmente se sintam uma parte importante dentro da empresa, sendo tarefa
principal do Endomarketing de reter e atrair os colaboradores da organizacao

consequentemente os tornando embaixadores da marca.

4.1.2 Problemética

Alguns profissionais estdo trabalhando apenas por dinheiro, sem motiva¢do com
sua profissdo ou cargo atual, outros sdo individualistas. Além disso, ainda ha os interesses
da organizagdo em otimizar o trabalho e reduzir os investimentos de forma que sempre
haja uma maximizacéao dos lucros. Sendo assim muitas empresas estdo visando somente
em atender os clientes externos, esquecendo-se de motiva e valorizar o cliente interno,
acredita que trabalhando essa estratégia dentro da organizacdo ndo melhora somente a

margem de lucro mais sim levar a empresa a crescer com realizagédo de satisfacdo tanto
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para o cliente interno chegando ao cliente externo e principalmente para o gestor. Grande
parte da falta de crescimento de uma companhia vem da auséncia de motivagéo entre 0s
membros da equipe, os colabores, por sua vez produzem menos e ndo se sentem
importantes dentro da organizacao.

O Endomarketing tem um alto custo de implementacdo e manutencéo; A adesao
dos colaboradores a ferramenta pode ser um desafio, exige um auto planejamento, tanto
de design como de contetido, para que atrai os funcionarios. Com a tomada de decisdo de
aplicar o Endomarketing dentro da empresa é preciso estar informado a suas vantagens e

desvantagens.

4.13 Justificativa

As empresas precisam vender para seus clientes, quanto mais clientes mais
negdcios e mais lucros, a maioria dos mercados é bastante competitiva, por isso fidelizar
esta cada vez mais dificil. Sendo assim muitas empresas utilizam o Endomarketing tendo
como objetivo, valorizar o cliente interno, pois constituem o primeiro mercado para
qualquer organizacdo, procurando atender as expectativas e necessidades gerando
satisfacdo e comprometimento destes colaboradores que resulta em exceléncia e servicos
para seus clientes. Os colaboradores sdo chave para qualquer negécio, as vezes tem a
necessidade de tirar um pouco do foco da satisfacdo do cliente externo para o ambiente
interno da empresa.

O objetivo de aplicar o Endomarketing na empresa Tia Sénia é entender 0s
clientes internos e motiva-los, a trabalhar satisfeitos e caminhar junto com a empresa.
Acredita que de nada serve possuir missdo e valores se a empresa ndos estiver conectada
e alinhada com o mesmo objetivo e metas justamente com os colaboradores, pois Sao 0s
responsaveis por todo o processo de crescimento para 0 negdcio. Vai proporcionar para a
empresa o potencial para aumentar os resultados, a visibilidade e o reconhecimento da
marca, reduzir os custos com a rotatividade de pessoas. Serdo trabalhadas as ac¢Oes de
dentro para fora da empresa, aplicando estratégias e conceitos na pratica com 0s
colaboradores buscando trazer eles a crescer junto com a empresa.

Para garantir o sucesso de uma estratégia de Endomarketing, & preciso
planejamento. O ponto de partida pode ser um diagndstico de clima e da comunicagéo
interna, que vai apontar o melhor caminho e as melhores iniciativas para ampliar a

satisfacdo e o engajamento dos colaboradores.
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4.1.4 Solugdo

Com a aplicacéo da estratégia do Endomarketing dentro da empresa Tia Sonia tera
a visdo e missdo de melhorar, trabalhar e treinar os clientes internos, assim proporcionar
uma solucéo de desenvolvimento e crescimento dentro da empresa.

Maior expectativa com a aplicacdo do Endomarketing é o crescimento, aumentar
0 nuamero de franquias em todo o estado de SP, posteriormente podendo chegar ao Brasil
inteiro, com o objetivo de levar futuramente a marca para outros Paises.

Com a estratégia os franqueados investiram em um negdcio com um Planejamento
Empresarial completo, com um sistema padronizado de treinamentos aos seus
colaboradores para aplicar dentro da empresa, preparando-os para caminhar junto com

empresa, garantindo retorno positivo voltado para eles.

4.1.4.1 Resultados da aplicacao da solucéo

A melhora no clima organizacional:
Proporcionando que os colaboradores se sentem a vontade, confortaveis e mais
satisfeitos com o trabalho, priorizando que eles se sentem valorizados pela a empresa e

além de contribuir com um ambiente saudavel, sera fiel com a marca.

Obter menos rotatividade dos colaboradores:
Tendem a diminuir devido ao aumento da satisfacdo e compromisso que 0
colaborador tem com a organizacdo. Com o intuito de que eles possam confiar e se sintam

acolhidos pela a empresa.

Atingir o aumento de produtividade:
Colaboradores satisfeitos como o trabalho consegue produzir de forma eficiente,

assim a empresa consegue atingir a reducdo de custos e aumento no lucro.
Atingir um numero maior de clientes:

Com uma equipe treinada e satisfeita o atendimento e a produgéo serdo sempre

melhores.
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O projeto a ser seguido e aplicado tera a proposta de proporcionar a solucéo de
atingir 100% das expectativas de crescimento e mudancas, investir em uma equipe
treinada e satisfeita com o trabalho, manter a padronizacdo e producdo de qualidade

proporcionando aos clientes externos a satisfacdo de consumir o melhor hot-dog.

4.1.5 Implantacdo do Endomarketing dentro da empresa

O presente trabalho apresenta o projeto de Planejamento Empresarial
demostrando a estratégia de como aplicar o Endomarketing dentro da empresa.

Proporcionando resultado positivo para a franquia e franquiados.

4.1.5.1 Criar melhoria nos processos de comunicacao interna:

Responsavel por alinhar os valores e objetivos da empresa com os funcionarios
contribui para o clima organizacional e manter a equipe informada, motivada e engajada
os colaboradores se sentem satisfeito, e assim passa a transmitir sentimentos, e tornando-

se embaixadores da marca empregadora.

4.1.5.2 Apresentacdo dos projetos e ideias da empresa ao colaborador:

Tem o intuito de mostrar como funciona o andamento e a cria¢do do produto até
chegar ao cliente externo, oferecendo a oportunidade para os colaboradores compartilhar
suas opinides e visdo do negdcio.

4.1.5.3 Aumentar o engajamento:

Palestras motivacionais, eventos, reunides e valorizar sesmpre em ouvir a opiniao

do colaborador.
4.1.5.4 Centralizar as informacoes:

Manter dados em facil acesso aos colaboradores ajuda na execucédo das tarefas e
facilita a ndo perder tempo em se informarem sobre as normas e instru¢ées a seguir da
empresa.

4.1.5.5 Manter a transparéncia:
Ser transparente em relacdo a todo o trabalho e esclarecer o maximo possivel de

duvidas dos colaboradores em relagdo a empresa.
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4.1.5.6 A iniciativa de integracao:

Fundamental para o sucesso do colaborador, na medida em que é apresentada 0s
objetivos do negdcio, a cultura organizacional e uma série de outras questdes préaticas
facilitaram o dia a dia desse colaborador no novo ambiente de trabalho. Um processo de
integracdo realizado da forma certa gera beneficios para a empresa como um todo
incluindo o funcionario novo e também os antigos, em diversos aspectos e destacando se
em:

Reter novos talentos;

Aproveitar a0 maximo as entregas que um novo colaborador é capaz de fazer;

Criar um ambiente de trabalho positivo;

Formacao de times que atuam muito bem entre si;

Aumentar a produtividade desde o inicio;

Ter colaboradores 100%engajados com entregas e metas.

Melhores préticas de integracao de novos colaboradores.

Falar dos pontos basicos da empresa;

Conheca a antecipadamente qual personalidade do novo colaborador;
Crie um roteiro de acOes e atividades para primeiras semanas de trabalho;
Faca o acompanhamento continuo de novo colaborador;

Fale sobre as expectativas que a empresa tem com o colaborador.

Apresentacédo da funcéo a ser desenvolvida: Para que o colaborador se sinta parte
da empresa, é preciso que entenda a sua funcéo e que a atividades ira desempenhar. O
gestor ou o lider podem apresentar o cargo e ajudar com a pratica ou designar essa tarefa

a alguém que ja cumpre esta funcao.

Motivar o colaborador a permanecer na empresa: oferecendo eventos nas datas
comemorativas, dando feedback ap6s terminar algo que ficou sob a responsabilidade do
colaborador, assim proporcionando aos funcionarios a proximidade da empresa e
garantindo a integragdo com sucesso.

Capacitar colaboradores para o crescimento da empresa: Disponibilizando cursos
e treinamentos assim valorizando o profissional e contribuindo para o crescimento do

negaocio.
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Relembrar ganhos da marca: Faz com que os colaboradores sintam que estéo

vivendo a marca, contribuindo com ela.

4.1.6 Treinamento e Desenvolvimento

Os treinamentos permitem que 0s colaboradores se mantenham atualizados e
aprendam novas habilidades para que possam melhorar processos de trabalho, tenham
mais criatividade, menor complexidade em suas func@es, entre diversos outros beneficios.
Juntamente com o desenvolvimento esta relacionado ao preparo desses profissionais para
o futuro da organizacdo e ajudar a manter o colaborador e empresa alinhados. Pensando
no crescimento da empresa e auxiliar no crescimento pessoal e profissional da equipe,

serdo realizados processos de capacitacdo dentro da estratégia do Endomarketing.

4.1.6.1 Treinamento de comportamentos ou Soft Skill:
O principal objetivo é treinar habilidades interpessoais, comunicativas e de

empatia facilitando o trabalho em equipe e melhorando o clima organizacional.

4.1.6.2 Treinamentos técnicos ou Hard Skill:
Oferece ao colaborador o suporte para melhorar suas habilidades técnicas, como
manusear um novo equipamento de trabalho ou aprender sobre um novo contetdo que

impacte diretamente nas suas tarefas dentro da empresa.

4.1.6.3 Desenvolvimento de lideranca:
Tem o objetivo de preparar colaboradores para exercerem papeis de lideranca

dentro da empresa.

4.1.6.4 Treinamento motivacional:
Aumentar o engajamento dos colaboradores nas suas atividades e na organizacao,
incluindo palestras motivacionais, dindmicas em grupo, feedbacks, convencdes,

momentos de confraternizagéo etc.
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4.1.6.5 Treinamento de equipe:
Para a evolugdo de um time como um todo, garantir a melhor realizacdo do
trabalho em equipe, focar nas préticas do dia a dia, relacionamento entre os membros,

aprofundar os produtos e servigos da empresa a inteligéncia emocional dos colaboradores.

4.1.6.6 Treinamentos para franquias cada 6 meses:
Para manter alinhados com o propdsito da franquia, que se sintam mais eficientes

e responsavel pelo sucesso s da sua unidade.

Treinamento para franqueador cada 6 meses: Para estar em constante processo de
aprendizagem, a fim de que encontrem os meios para manter a qualidade e a inovacdo da
rede.

Além disso, os colaboradores com um bom entendimento sobre suas habilidades
e os valores da marca estdo mais preparados para usar essas habilidades e se tornaram

defensores da marca.

4.1.6.7 Pesquisa de Satisfacdo Interna (Clima Organizacional)

Segundo a Revista (Cientifica Multidisciplinar Nucleo dos conhecimentos), o
Autor “Chiavenato” define que a organizacao ¢ o método atual da sociedade.

Para atingir seus objetivos e com sua dominagao conseguiu passar suas metas, é
para isso que administracdo é usada acompanhamento sdo o instrumento para produzir e
desenvolver. A Pesquisa de Satisfacdo dos Colaboradores tem como objetivo avaliar e
medir o nivel de satisfacdo dos funcionérios, identificar os pontos a melhorar internos da
empresa.

A PESQUISA SERA REALIZADA: através de questionario através da

ferramenta Google Forms os quais serdo responsaveis pelos os funcionarios de formas

andnima e honesta, ap0s término as respostas serdo analisadas e elaboradas estratégias de
acordo com o objetivo proposto.

Sé&o suas dificuldades no dia a dia da empresa?

O guanto seu trabalho ¢é significativo?

O que vocé mais gosta no seu trabalho?
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Como podemos atender melhor nossos clientes?

Algo que precisa ser melhorado ou ndo?

Prioridade das tarefas é definida de forma clara para toda a equipe?

Modelo atual da gestdo € inspirador para vocé?

Delegacéo de tarefas e responsabilidades é feita com eficécia e assertividade?

O quanto seu trabalho é significativo?

Qual sua opini&o sobre as nossas franquias?

Quais notas de 0 a 10 vocé daria para a qualidade do hot-dog?

Gostaria de compartilhar sua ideia para contribuir 0 nosso modo de visdo da
empresa?

Qual sua opinido sobre o treinamento e se acredita que melhora o resultado da
empresa?

Qual é a probabilidade de vocé procurar outro empego?

Qual nivel de possibilidade de crescimento profissional esta empresa lhe

proporciona?

O RESULTADO DA PESQUISA: permite analisar ndo apenas o clima

organizacional, também a avaliacdo dos funcionarios em relacdo as instalacbes da

empresa, equipamentos disponiveis, carga horaria de trabalho, beneficios e até mesmo
fatores psicoldgicos. E uma forma de mostrar aos colaboradores que a empresa se importa

com eles e que deseja criar um ambiente produtivo e agradavel para todos.

4.1.8 Usar as Redes Sociais para formar Embaixadores.

Preparar os colaboradores para se tornarem embaixadores da marca atraves da
midia social € uma dtima maneira de conseguir espalhar sua mensagem de forma
assertiva. O principal fator a ser considerado neste momento € a forma de comunicar,
fornece orientacGes claras aos funcionarios, garantir que eles se sintam confortaveis, em
seguida dar-lhes espacgo e confianca para promover a marca de uma forma autentica e
benéfica para a organizacdo. Sendo que hoje grande parte da integracdo da marca com
seus clientes ocorre por meio online via Twitter, Facebook, Instagram, WhatsApp etc.

Nos dias de hoje as organizacgdes estdo tendo de se adaptar com as mudangas que
vem acontecendo inesperadamente, uma dessas mudancas foi a chegada do Covid-19 que

por alguns primeiros momentos trouxe o desespero para todos, desde organizacao até os
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colaboradores. Mas trouxe também o positivo para ambos mesmos nao conseguindo fazer
as vendas e o atendimento para seus clientes direto da empresa o crescimento do
faturamento e muitas oportunidades de emprego foram notados com um nimero maior,
uma dessas ferramentas de adaptacéo € a inovacao tecnoldgica.

Importante capacitar os colaboradores para novas mudancas do mundo, e que se
sintam capazes de exercer as fungdes dentro da empresa com seguranga e eficiéncia,
sendo assim é importante planejar um horério para os funcionrios ter acesso a suas redes
sociais e para fazer as divulgacdes dos produtos, promocbes do dia e novidades.
Aumentando e conquistando o numero dos clientes externos para a empresa, se possivel
criar uma pégina somente para os clientes interno terem acesso e ficarem informado das

novidades da organizacdo antes de divulgar para os externos.

4.1.9 Aplicar o Endomarketing na empresa

O projeto sera trabalhado e elaborado durante oito meses antes de sair do papel e
ser aplicado na pratica dentro da empresa. Sera aplicado em trés franquias nas cidades do
interior de SP sendo Monte Aprazivel, Tanabi e Sdo José do Rio Preto.

Apo6s implantacéo deve ser analisado a aceitacdo dos clientes internos e externos
dessas unidades pois cada um possui um quadro de funcionarios e um namero de
habitantes diferentes, o objetivo é obter um resultado positivo em todos os aspectos desde
da satisfacdo de todos ao lucro da empresa, antes levar e aplicar a estratégia do

Endomarketing em todas as outras unidades de franquias das outras cidades.

4.1.9.1 Profissionais:
O projeto tera a responsabilidade de uma equipe de profissionais capacitados para

realizar a estratégia e colocar em pratica a ideia.

Analista de Marketing

Analista de RH

Psicologo Organizacional

Com proposta de aumentar essa equipe futuramente tendo o compromisso de
alcancar o retorno positivo da aplicacdo do projeto da estratégia na organizagdo. Assim

realizando mais ideias de melhoria voltada para o Endomarketing e com estimativa de

42



fazer o diferencial. Com planejamento de fazer uma consultoria com uma empresa que

ja trabalha com o Endomarketing no mercado.

4.1.9.2 Abordagens

De inicio o projeto serd trabalhado com os principais assuntos de extrema
importancia e necessidade que a empresa precisa, para comecar a trabalhar com seus
clientes internos trazendo o aumento de produtividade, satisfacdo, engajamento, de
trabalhar e crescer junto a empresa, reduzir custo e aumentar o lucro.

A comunicacao interna.

Iniciativa de integracéo.

Treinamento.

Clima organizacional.

Plano de carreira.

Redes sociais para torné-los embaixadores da a empresa.

4.1.9.3 Orcamento

O orgamento do projeto de aplicacdo o valor de R$ 70.544,0. Com a estimativa de
ter um retorno esperado de 12% por més. A ideia é de aplicar a estratégia de inicio nessas
trés unidades e observar o desenvolvimento em um ano para concluir se o projeto atingiu
a meta espera e se vale apena expandir e aplicar a estratégia para todas as outras unidades

de franquias abertas nas cidades do interior do Estado de SP.

4.1.9.4 Expectativa

A grande expectativa é ap6s um ano de desenvolvimento na préatica do projeto
dentro das franquias € colocar essa inovacdo no planejamento de oferecer aos fraqueados
que se interessar em abrir uma franquia da Tia Sonia Cachorro Quente receber um
negocio completo e com um diferencial, fazendo-os acreditar que tendo uma equipe de
colaboradores satisfeitos conseguem atingir toda a expansao do negocio.

Assim a empresa Tia Sénia aumenta 0s numeros de franquias e torna a marca do

seu cachorro quente conhecida em todo o Brasil sendo possivel em outros paises.

4.2 Plano de carreira

43



O Plano de Carreira da-se ao funcionario uma perspectiva de crescimento na
empresa, ajuda no engajamento e serve para o desenvolvimento profissional.

O primeiro passo, para elaborar o Plano de Carreira da empresa é ouvir 0s
colaboradores para entender como e porque eles desejam construir uma vida profissional
na sua organizacao. Importante identificar e mapear as competéncias dos profissionais,
as habilidades, os sonhos, as ideias e 0 tempo que pensam que levardo para chegar aonde
desejam.

Portanto € preciso saber quais sdo 0s objetivos e as perspectivas profissionais dos
colaboradores como eles se veem daqui 5 anos, que cargo e onde gostaria de chegar dentro
da empresa. Esse processo de criagdo do plano de carreira envolve vérias etapas. E preciso
conhecer os interesses dos profissionais, alinhar toda a equipe e ainda estabelecer metas
e parametros para crescimentos dentro da empresa. Adiante do assunto oferecemos

algumas dicas a ser seguida.

. Pense sobre o futuro junto com os colaboradores.

. Defina as progressoes de carreira.

. Identifique pontos fortes e fracos.

. Realize treinamentos.

. Estabeleca metas.

. Lembre-se de que 0s processos devem ser transparentes.
. Dé feedback constantemente.

. Faca um benchmarking.

4.2.1 Tipos de Planos de Carreira
Sendo assim o objetivo de implantar trés estratégias de Plano de Carreira dentro

da empresa:

4.2.1.2 Plano tradicional Bottom-up:
Plano de carreira tradicional leva profissional, que est&o na base da empresa para
0 topo. Oferece uma perspectiva de progresso, gerando mais estimulo e animo aos

talentos.
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4.2.1.3 Plano Y:
Se parece com um funil, tem um topo largo e uma base estreita, explica como 0s
profissionais se especializam cada vez mais dentro da empresa, aperfeicoando se em

cargos mais complexos e técnicos.

4.2.1.4 Plano W:
E uma espécie de “zingue-sague” permitem que o colaborador passe por varios

departamentos ou areas dentro da empresa tornando uns profissionais polivalentes.

5. CONCLUSAO

O objetivo geral desse trabalho foi desenvolver um Plano Empresarial com
aplicacdo de estratégia. O tema e trabalho desenvolvido como estratégia foi o
Endomarketing da empresa, que permite extrair ativos de conhecimentos de como

introduzir para os Franqueados.
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Foi realizado Pesquisas de obtencdo de dados, sobre Plano Empresarial, Rotinas
Administrativas, e Rotinas de Trabalho.

Elaborado Plano de Vendas, Marketing, dentro do conteddo, foi elaborado
também a matriz SWOT da empresa, classificando a empresa em seus respectivos pontos,
na empresa, utilizamos meta e estratégia, para entender o Perfil dos Clientes, perfil do
Franqueado, e 0 mercado econdmico.

Apresentando o que é o Endomarketing, para Franqueados Tia S6nia Cachorro
Quente, as SolucBGes que ird proporcionar a empresa; Melhorias nos processos de
Comunicacéo Interna; Iniciativas de Integracdo; Treinamento e Desenvolvimento; Clima
Organizacional, Plano de Carreira: como Aplicar o Endomarketing. Com o Intuito de
melhorar o desempenho da empresa e oferecer possibilidades de maior lucratividade
adicionais e implantamos a administracdo da Producdo.

O desenvolvimento atribuido ao Plano Empresarial da Tia Sénia, apresentou todos

0s objetivos que haviamos proposto para a Empresa e seus Franqueados.
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