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RESUMO

A elaboragiio deste Plano de Negocios foi de suma importdncia para que o empreendedor
conhega pontos positivos. e negativos do seu empreendimento, além de possibilitar a
diminuigdo dos riscos de futuros investimentos e a chance de ndo fracassar em um prazo de
02 a 03 anos. O Plano permite a avaliagio da empresa no quesito mercadoldgico, financeiro,
juridico e organizacional. Este Trabalho de Conclusdo de Curso demonstra sucintamente os
objetivos da empresa a curto, médio e longo prazo, a justificativa por optar por um plano de
negocios ¢ a sua fundamentagio tedrica. No sumario executivo estio apresentadas a
oportunidade, a descri¢do e a localizagio do negécio, dados do empreendimento e do
empreendedor. A parte que descreve o plano de marketing relata tOpicos como principais
produtos, clientes, fornecedores, concorrentes, vendas e pos-vendas e estratégia promocional.
No plano operacional estdé o layout da empresa, o qual descreve sua localizagdo, sua
capacidade comercial, seu processo de comercializagfio e dimensionamento de pessoal. Por .
fim tem-se o Plano financeiro e a avaliagdo do plano que demonstra a Vlablhdade de
investimento no negoécio para sua melhoria.

Palavras-chave: empreendedor; negécio; estratégia.
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INTRODUCAO

Este estudo pretende identificar & possibilidade de implantagdo de um
empreendimento voltado a comercializagiio de bebidas e comidas, oferecendo um espago
descontraido, aconchegante, inovador e com apresenta¢bes musicais dos diferentes estilos e
ritmos. O empreendedor que pretende ter bom desempenho deve promover um verdadeiro e
continuo monitoramento da satisfagdo dos seus clientes e dos produtos fornecidos pela
empresa. A busca pela satisfagio dos clientes deve ser continua.

No contexto atual, de grande instabilidade econdmica, mudangas constantes e alta
competi¢do, é muito arriscado ingressar em uma atividade econdmica baseando-se apenas em
hipoteses. Torna-se imprescindivel conhecer todos os detalhes que tornario o
empreendimento realmente viavel, e isto s6 sera possivel através de um estudo econdmico,
assim faz-se necessario a elaboraco minuciosa de um plano de neg()cib. Com o |
desenvolvimento industrial e comercial, presenciamos o crescimento de maior namero de
empresas de pequeno, médio e grande porte. O homem que antigamente era capaz de
administrar seus negécios, sem precisar de um sistema de planejamento, hoje ja se sente
incapaz diante do fracasso e da multiplicidade de problemas. Passa-se entio a ver a
necessidade de um plano de negédcio, pois através deste pode se alcancar suas metas e
objetivos. Um plano de negdcio € um guia para a empresa.

A aplic‘abilid'a.de de um bom plano de negécios é de suma importancia para uma
organizagio a fim de ter um bom desenvolvimento no decorrer de sua vida util, visto que sdo
grandes os desafios no mundo dos negdcios. Por esta raziio a agiio empreendedora, antes de
ser iniciada requer um exercicio de planejamento minucioso. As empresas em sua maioria ndo
fazem um planejamento, por isso boa parte delas nfio consegue se manter e fecham nos seus
primeiros anos de vida. O plano de negdcio é de suma importéncia para qualquer empresa,
seja ela, pequeno, médio ou grande porte, pois ele estabelece com antecedéncia as acBes a |
serem executadas as formas como elas serdo desenvolvidos os meios e recursos necéssérios,
assim os administradores ndo serfio pegos de surpresa. O mesmo possibilita a melhor op¢do

para a tomada de decisdo trazendo a maximizac¢io dos lucros e minimizagdo dos custos. O

plano de negocio esti se tornando o instrumento de planejamento das empresas, uma

metodologia altamente difundida e aplicada tanto em empresas quanto fora delas.
Entretanto, havera toda uma customizagdio do projeto, onde a regifio sofrera

adequagdes a regionalidade do estado, como por exemplo, as tradicionais mesas nas cal¢adas,
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bebidas nacionais e da regido, além dos petiscos e musicas nacionais. Tudo para aproveitar o
potencial criado pelo habito da Happy Hour e o respeitavel consumo nacional de cerveja, hoje

ao redor de 50 litros per capita/ano.
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1 REFERENCIAL TEORICO
1.1 Empreendeder

Segundo Dornelas (2005), quando se fala em_' empreendedor lembra-se de uma
pessoa que imagina oportunidades e as transforma em negécios. E alguém que vive em busca
de inovagdo, assume os riscos de tudo o que cria e sabe liderar sua equipe. As empresas
precisam de pessoas assiin com esse espirito empreendedor para atingir seus objetivos e
metas. De acordo com Dornelas (2005, p. 29), “a palavra empreendedor (entrepreneur) tem
origem francesa e sxgmﬁca aquele que assume riscos e comega algo novo” |

Percebe-se que a caractenstlca para assumir riscos € inerente ao perﬁl do

empreendedor confirmado pelo conceito transcrito a seguir:

O empreendedor assume variados riscos ao iniciar o seu proprio negdcio:
riscos financeiros decorrentes do investimento do. proprio dinheiro e do
abandono de empregos seguros e carreiras definidas; riscos familiares ao
envolver a familia no negdcio; riscos psicologicos pela possibilidade de
fracassar em negocios arriscados. (CHIAVENATO, 2005, p. 6)

Segundo Chiavenato (2005, p. 5), “O empreendedor é a pessoa que consegue fazer as

coisas acontecerem, pois € dotado de sensibilidade para os negocios, tino financeiro e

- capacidade de identificar oportunidades”.

Pode-se entdio verificar que empreendedor é uma pessoa que sabe realmente a
importancia de um negdcio e tem a capacidade de lidar com qualquer tipo de dificuldade,
sendo capaz de resolvé-las da melhor forma possivel, considerando os riscos que sempre
devem ser analisados ao iniciar qualquer tipo de negdcio, ou até mesmo um negécio que ja

existe e que deve ser reavaliado.

1.2 Empreendedorismo

De acordo com Dornelas (2005, p. 21):

O mundo tem passado por varias transformagdes em curtos periodos de
tempo, com Enfase no século XX, quando foi criada a maioria das invencgdes
que revolucionaram o estilo de vida das pessoas. Essas invengdes sdo de uma
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forma geral frutos de inovagdo, de algo inédito ou de uma nova visdo de
como utilizar coisas j& existentes, mas que ninguém anteriormente ousou
olhar de outra maneira. O empreendedorismo deve conduzir o
desenvolvimento econémico gerando ¢ distribuindo riquezas e beneficios
para a sociedade. Por estar constantemente diante do novo, o empreendedor
evolui através de um processo interativo de tentativa e erro; avanga em
virtude das descobertas que faz, as quais podem se referir a uma infinidade
de elementos, como novas oportunidades, novas formas de comercializaggo,
vendas de tecnologia, gestdo, etc. (DOLABELA, 1999, p. 45).

Compreende-se entfio que empreendedorismo sempre existiu e que é a criagio de
algo novo ou a inovacgéo de algo -qﬁe ja existe. Empreendedorismo surge entdo a partir de um
empreendedor que elabora idéias, cria oportunidade ‘para poder coloca-las em pratica. Pode-se
dizer também que o empreendedorismo € o inicio de novos negdcios, estratégias de gestio e

implantag8o para o surgimento de novas empresas.

1.3 Plane de Negocios

E muito importante para um empreendedor a elaboragio de um plano, antes da
criagdo de seu negdcio. Através do Plano ele conhecerd o mercado em que vai atuar e ficara
mais fécil para tomar qualquer tipo de decisdo, pois a partir do plano de negocios ele ja tera
nogio dos riscos que a empresa podera ter, e sabera se ela é viavel para'se tornar um negobcio

real.

O Plano de negdcio — business plan — é um conjunto de dados e informaces
sobre o futuro empreendimento, que define suas principais caracteristicas e
condi¢bes para proporcionar uma analise da sua viabilidade e dos seus
riscos, bem como para facilitar a sua implantacgo. (CHIAVENATO, 2005,
p.128).

A partir desta citagdo pode-se perceber que existe a real necessidade da criagio de
um plano de negécio para qualquer empreendimento, pois ele representa um levantamento de
todas as informages necessérias para a criagdo de um negdcio, seja para conhecer tanto

fatores internos quanto fatores externos da organizagiio.

Plano de negécios ¢ um documento usado para- descrever um
empreendimento € o modelo de negocio que sustenta a empresa, sua
elaboragdo envolve um processo de aprendizagem e autoconhecimento, e,
ainda, permite ao empreendedor situar-se no seu ambiente de negdcios.
'(DORNELAS 2005, p. 98).
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A criagdo de um planode negocios antes da implantagdo de uma nova emprésa, ou
da reestruturacdo de uma empresa que ja existe pode dar ao proprietario mais seguranga na
hora de tomar decisGes ndo colocando em risco a existéncia da empresa.

Espera-se que um plano de negdcios ndo se torne somente uma estratégia de
planejameﬂto, mas que seja para o empreendedor uma ferramenta pratica de auto-ajuda.

As etapas do plano de negocios mais comuns, de acordo com Bernardi (2007) sio:

Sumério executivo; Plano de Marketing; Plano Operacional e Plano Financeiro.

1.4 Sumario Executivo

No Sumario Executivo estdo destacados pontos como descricio do negdcio,
- oportunidades de negocio, localizagio da empresa e estrutura da empresa. S3o topicos que
fazem uma pequena apresentagio da empresa e que proporcionam ao leitor o conhecimento

do assunto a ser apresentado no Plano de Negacios.

1.5 Plano de Marketing

O Plano de Marketing é uma ferramenta utilizada com o objetivo de estabelecer
metas e estratégias do composto de marketing em sintonia com o plano estratégico geral da
empresé. Atualmente ¢ observada a alta competi¢do no mercado e as mudancas sfo cada vez
mais._constantes tornando-se imprescindivel um excelente atendimento aos clientes e a
qualidade dos produtos oferecidos. “Marketing é também o conjunto de agOes destinadas a
criar produtos/servigos e coloca-los a disposigdo do mercado, no local, tempo e volume
adequados. Ele esta totalmente focado no foco do cliente”. (CHIAVENATO, 2005, p. 195).

Estudar a melhor estratégia para competir no mercado é muito importante, surge a
necessidade de estabelecer mudancas e trazer novidades para os consumidores. E necessario
usar essa ferramenta de marketing como fonte principal de estudos para uma empresa
desenvolver o seu mix de produtos. Um fator estratégico que podera contribuir é a definigio

dos 4P’s:

v PRODUTO: variedade, novidade e mais qualidade para a mesa dos consutrﬁdores;
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v PROPAGANDA: sempre fazer propaganda, divulgagGes, usar os meios de comunicagéo
mais favoréveis para que o nome da empresa e do que ela oferece éhegué até o cliente de
forma rapida e pratica;

v' PRACA: o ponto comercial & muito importante. Estar"pg()ximo de seus clientes é e criar
com eles um vinculo de relagio, é fundamental proporcionahdo-lhes a satisfacdo de ir até |
a empresa.

v" PRECO: ¢ um fator de extrema importéncia e responsabilidade para va empresa. E
necessario definir estratégias em relagdo aos precos para que o cliente ndo saia

prejudicado.

1.6 Plane Operacional

O Plano Operacional de um empreendimento significa a forma como a empresa
operacionaliza os seus processos sejam referentes & venda de seus produtos como também

para a prestaco de seus servigos.

O processo operacional nada mais é que a maneira como a empresa opera,
isto €, o conjunto de processos € operagdes para produzir um determinado
‘produto/servigo. Refere-se ao fazer, realizar, produzir com materiais, com - -
informagGes, com maquinas € equipamentos, com métodos € processos de
trabalho. Também se relaciona com a maneira como os produtos / servigos

serdo produzidos e/ou comercializados e com a capacidade de oferta do s seu
empreendimento. (CHIAVENATO, 2005, p. 192).

Nessa parte do plano de negocios € onde se cria o layout da empresa, a localizago
do ponto comercial, a capacidade produtiva e comercial, ou seja, 0 quanto pode ser produzido
ou quantos clientes poderdo ser atendidos com a estrutura que a empresa possuira, toda essa

analise ¢ para evitar desperdicio, diminuir a ociosidade e reduzir gastos.

1.7 Plano Finaneceiro

De acordo com Bernardi (2007), o plano financeiro é oﬁd’e"beng‘ldba toda a parte
financeira da empresa, todo investimento, custo, despesas, enfim, ¢ a Jung:ao de todos os

Tecursos que a empresa tem, ou que ela precisa adquirir.
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A parte financeira sem divida € uma das mais importantes para a empresa, pois sem
um controle administrativo excelente a empresa pode ndo se sustentar por muito tempo. A
gestdo na parte financeira € que pode definir o sucesso ou o fracasso de uma empresa. As
empresas precisam de recursos para se consolidar no mercado e uma 6tima administraggo para

permanecerem nele.

As empresas sdo organizagdes sociais que utilizam recursos para atingir
objetivo. Quanto ao objetivo que perseguem, existem empresas lucrativas,
nas quais o objetivo final ¢ o lucro, ¢ empresas nfo lucrativa, nas quais o
objetivo final € a prestacdo de algum servigo publico, independentemente do
lucro. (CHIAVENATO, 2005, p. 212)

Sabe-se que a maioria dos empresarios administra suas médias e pequenas empresas
sem possuirem nenhuma formagio, seguem a logica dos negdcios, mas quando a empresa
comega a crescér, eles perdem a diregio e precisam ir em busca de novos conhecimentos ou
contratar profissionais especializados em administragio financeira para levantar a parte
financeira da empresa, senfo podera ser tarde demais.

Entio nessa parte do Plano de negdcios pretende-se avaliar tudo que a empresa
posstii € 0 quev ela precisa adquirir para chegarmos a um resultado final onde veremos qual a

viabilidade dessa empresa no mercado e qual a sua perspectiva de se manter dentro dele.



.

3

16

- 2 SUMARIO EXECUTIVO

2.1 Idéia do Negécio

Analisando o crescimento dos estabelecimentoé comerciais no ramo de bares,
restaurantes, lanchonetes, enfim, que optam por oferecerem apresenta¢des musicais ao vivo,
cardapios amplos e diferenciados, divérsas condigdes de pagamentos e bons espagos fisicos,
os empreendedores avaliando a possibilidade de abrirem o proprio negdcio, tiveram a idéia de
criar o SHOW BEER.

Almejando abranger e alcangar a populagio que aprecia esse tipo de ambiente e que
estdo dispostos a tornarem este estabelecimento em seu ponto diario ou semanal de encontro
para o descanso, laser, confraternizacdo e bem-estar.

Foi dai que' veio a idéia de elaborar um projeto para a construcido de um espago que
ofereca essas caraéteﬁsticas almejadas, comodidade, conforto, espaco »agradével, amplo

estacionamento, e € 0 que veremos a seguir.

2.2 Descrigﬁ?w do Negdcio

SHOW BEER,A Empresa do comércio de bebidas, com cardapio variado e espago
reservado para shows de musica ao vivo. A empresa ird atuar no ramo de comercializago de
bebidas, drinks e refei¢des. _ |

O SHOW BEER planeja conquistar um mercado ainda pouco explorado e pouco
difundido na cidade: o comércio de bebidas e refeigdes agregado a um ambiente de musica ao
vivo. Essas apresenta¢des artisticas terdo uma escala variada de estilos musicais, tais como:
mpb, pop-rock,k sertaneja e samba/pagode. Porém, a intengdo € proporcionar um ambiente
aconchegante, familiar, agraddvel onde a musica deve estar em volume adequado para poder
proporcionar bem-estar aos clientes. Pretende-se também promover semestralmente um
festival de mﬁsicai para valorizar a musicalidade e os valores locais, claro, visando a
popularidade do bar.

A preferéncid por ambientes mais 're(juintados ¢ significante. O SHOW BEER,

visando agradar a preferéncia e as exigéncias dos clientes, firmara uma parceria com musicos



.

o

17

da regido, que proporcionaram personalidade em suas apresentagdes, conquista do publico e

descontragdo noturna.

2.3 Misséo Empresarial

A missio do SHOW BEER ser4 comercializar produtos de alta qualidade com precos
competitivos assegurando aos clientes um padrio de qualidade continuo e consistente em
todos os prodﬁtos, oferecendo um ambiente diferenciado, promovendo apresenta¢es culturais
com musica ao vivo disseminada nos viarios estilos da musica popular brasileira. Ser uma
empresa ecologicamente correta, quanto ao tratamento com 0s recursos naturais cumprindo

seu papel social.

2.4 Visdo Empresarial

A visio da empresa é “Tornar-se referéncia na comercializagdo de lanches € bebidas
com diversificagdo dos seus produtos”.

- A percepgdo € que cada vez mais pessoas busquem qualidade nos sefﬁgos que lhes
sdo oférecidos, tornando a methor referéncia tanto na venda quanto na qualidade dos produtos
comercializados e no conforto oferecido aos meémos, fazendo com que esses clientes utilizem
seu tempo de modo eficaz e divertido. '

Neste ramo, isso reflete nos seguintes aspectos:

v’ Na busca das pessoas de fazer do horéario das refeigdes simultaneamente 0 momento de
desfrutar de sua alimentac@o e de estar em um espago agradavel para convivéncia com
colegas de trabalho, amigos e parentes.

v Pagar pbr um pre¢o que possa estar dentro de seu orgamento.

v Oferecer uma qualidade traduzida pelo valor gastrondmico, pelo cuidado com a higiene e

saude

v Atendimento prestativo com qualidade envolvendo rapidez e eficacia.
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2.5 Objetivos

O SHOW BEER ambiciona revolucmnar o mercado de
bares/restaurantes/lanchonetes locals com novas tendencms oferecendo ao consumidor
produtos de qualidade encontrados em grandes capitais.
2.5.1 Objetivo para curto prazo

Satisfazer as necessidades e expectativas do pablico-alvo, contribuir para a qualidade
de vida dos mesmos e obter lucratividade visando o desenvolvimento da empresa;
2.5.2 Objetivo para médio prazo

Assegurar aos clientes um padrio de qualidade continuo e consistente nos produtos e
servigos comercializados; oferecer um ambiente diferenciado proporcionando descontragio
com uma boa miisica ambiente em estilos variados durante a semana, ter o reconhecimento do
mercado local, através da exceléncia em atendimento, produtos de qualidade e pregos
acessiveis.

2.5.3 QObjetivo para longo prazo

Tornar-se referéncia no segmento, com produtos de ponta e grande diversificaggo.

2.6 Perﬁi dos Empr_eendedores

Os Empreendedores Weverton Kennedy Pereira Belizario e Daniele Camila da Silva

Ohvelra estario a frente do empreendimento gerindo a empresa rumo ao desafio de iniciar as

at1v1dades e se fixar no ramo de forma sustentavel.
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A Socia Daniele Camila da Silva Oliveira possui vasta experiéncia em lidar com
pessoas, pois, trabalha como gerente de contas PF do Banco Bradesco S.A,, ja foi atendente
em loja de produtos veterinarios e estagi4ria na subsecretaria de Educagiio de Rubiataba. E
formada em Administragio pela FACER - Rubiataba.

O Sécio Weverton Kennedy Pereira Belizario também possui um perfil experiente
em lidar com pessoas, visto que, € atendente de caixa do Banco Itat Unibanco S.A., foi
atendente de abertura de contas também do Banco Bradesco S.A., trabalhou em éscritério de
contabilidade na cidade de Rialma. Sua formacio académica tambérh é em Administragio
pelka FACER - Rubiataba.

O tipo de sociedade escolhida para o empreendimento proposto é a sociedade por
responsabilidade limitada, onde os empreendedores se associam para fins comerciais, sendo -
cada um responsavel por éinqﬁenta por cento (50%) da integralizagdo do capital social.

Ademais os objetivos dos socios sd3o os mesmos e, por isso, as decisdes serdo
tomadas em conjunto, os lucros e prejuizos serio divididos em partes iguais

Ficara definida a realizag3o de uma reunifio mensal para avaliagio do periodo, bem
como para a definicdo de novos projetos.

Em caso de auséncia de uma das partes, a outra terd preferéncia na aquisi¢do das
quotas do capital social. Em caso de impossibilidade temporaria de trabalho, devido a férias,
problemas de satde fisicos e mentais, a administragdo total da empresa passard a sdcia
remanescente. Em se tratando de impossibilidade permanente de trabalho, vale as normas da
auséncia. » '

Verificou-se previamente a ndo existéncia de restrigéés,cadastrais dos socios junto

aos 6rgos: Receita Federal, Secretaria de Estado da Fazenda e INSS.
2.7 Identificacdo da Empresa
Razdo Social: D.W. LTDA

Nome da empresa (fantasia): SHOW BEER

O nome da empresa foi definido pelos socios através de uma pesquisa de opinido

entre os colegas de sala de aula. Fm definido que por proporcmnar um ambiente musical,

sofisticado, inovador, confortivel o nome sera SHOW BEER, levando em conta que é um "’

nome chamativo e de ficil entendimento, o que ajuda bastante na divulgagio da empresa.
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Socios: Daniele Camila da Silva Oliveira e Weverton Kennédy Pereira Belizario

End.: Rua Alfredo de Padua, n® 450, Centro, Ceres-GO

Ser aberto pela forma de c_otaS de responsabilidade Ltda., pdr se tratar de dois
sdcios, facilitando assim qualquer eventual alteragio contratual, tanto na saida de um sdcio,
quanto na entrada de um novo sécio. Facilitando também outras alterac;c”)es'que se facam
necessarias ao funcionamento da empresa, perante bancos e instituicdes de créditos.

Ambos os socios estardo concluindo o curso de graduacdo em Administracdo de
Empresas pela Faculdade de Ciéncias e Educaciio de Rubiataba (FACER), procuram
acompanhar o mercado participando de cursos nas institui¢Ges da regido, como SENAC. Cabe
ressaltar que possuem experiéncia no ramo. Serfio os responsaveis pela condugio da empresa
e respectivas competéncias, estardo incumbidas da administragio geral. A 4rea financeira,
contabilidade, controle de custos, pagaméntos e provisdes ficardo sob os cuidados da senhora
Daniele Camila da Silva Oliveira, Bacharel em administragio e com experiéncia em
departamento financeiro. A area de marketing, recursos humanos, compras, vendas e
atendimento aos clientes ficarfo sdb os cuidados do senhor Weverton Kennedy Pereira
Belizario, académico em administragdo e com experiéncia em atendimento ao publico, vendas
e administragio bancaria. O mesmo fara com que os custos de entrada de mercadorias para
revenda ¢ o prego de venda ao consumidor sejam os menores possiveis, fazendo assim, com

que a empresa seja competitiva e lucrativa.

2.8 Capitai Social

O capital social inicial da empresa sera de R$ 50.000,00 (cinqiienta mil reais),
dividido em duas partes iguais de R$ 25.000,00 (Vinte e Cinco Mil Reais) cada socio,

representando o nimero de quotas de responsabilidades da empresa.

Nome do Socio Valor (R$) (%) de Participagio
Weverton Kennedy 25.000,00 : 50%
Daniele Camila 25.000,00 50%

Quadro 1: Distribuicio do capital secial
Fonte: Dados da pesquisa, elaboradse pels autor, 2010,
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3 PLANO DE MARKETING

Observa-se que no contexto atual com a alta competi¢do ¢ mudangas constantes no
cenario tornam-se imprescindivel um 6timo atendimento aos clientes e qualidade dos produtos
oferecidos e claro, com um ambiente diferenciado com musica ao vivo. O SHOW BEER
estabelecera suas estratégias baseando-se no Produto, que oferece qualidade e conforto; Prego
acessivel a todas as classes sociais oferecendo formas de pagamento diferenciadas (cheque,
cartdo de crédito/débito varias bandeiras e cartfo refeigio/ticket). A apresentacdo do Bar
também fara o markeﬁng da empresa. A fachada sera atraente e convidativa, a fim de que o
cliente possa entrar por livre ¢ espontinea vontade. Dentro do Bar, se sentird confortavel,
seguro e estimulado a ficar ouvindo uma boa musica e consumir os diversos tipos de bebidas
e comidas. Os espagos disponiveis serdo aproveitados o maximo possivel para informar o que

a empresa oferece, tomando cuidado com a poluigo visual.

3.1 Descricio des Principais Produtos

......

num cardaplo variado e refinado. Cardapio este que terd um alto padrdo de qualidade, uma
vez que tera como pitblico alvo uma clientela exigente. Os pratos serfio preparados na propria
cozinha da empresa, que contara com uma estrutura muito sofisticada, preservando a higiene e

o cuidado com os alimentos. Os funcionarios responsaveis pela cozinha usario uniformes e

equipamentos de higiene. Os gargons também usarfo uniformes, sendo-lhes exigida muita

higiene pessoal, como barba feita, cabelo cortado, roupa limpa, calgados fechados. A empresa

oferecera cursos de formagao para os funcionérios estarem sempre atualizados.

| 3.2 Estudo dos Clientes

Nas cidades de Ceres e Rialma ha uma fatia de consumidores composta por
empresarios, politicos, executivos, fazendeiros, funcionarios piblicos, etc., que viajam com
freqiiéncia a fim de suprirem a necessidade de apreciar produtos de qualidade, ambiente

moderno e prego acessivel.



[ 2

.

22

Assim o publico-alvo do negdcio serd pessoas fisicas, do sexo feminino e masculino,

" numa faixa etéria entre 16 e 50 anos, pertencentes as classes A e B. Abrangendo as cidades de

Ceres, Rialma, Carmo do Rio Verde, Santa Isabel e Rianapolis, ndo deixando de influenciar
também as cidades circunvizinhas, que é o caso de Rubiataba, Itapaci, Uruana, Jaragua, entre
outras.

Também foi observado que o publico-alvo tem habitos de sair com a familia ou com
amigos para fazer um lanche e até mesmo fazer suas refei¢des diarias em bares, lanchonetes
e/ou restaurantes. Essa prioridade é de até 3 vezes por més, o que influencia que a empresa
estejva no lugar certo, na hora que o cliente tiver vontade ou necessidade de se alimentar ou

ouvir uma boa musica.

3.3 Estudo dos Concorrentes

Apesar do setor de bares/restaurantes/lanchonetes ser um mercado competitivo, ha
espago para todos, devido a grande demanda por esse tipo de negécio. Nesse sentido, a analise
da concorréncia apresentada € em relagfo as caracteristicas comuns do setor. ‘

Inicialmente O SHOW BEER terda como concorrentes diretos: o ’Iﬁzperial Point,
situado na cidade de Rialma, conta com apresentagdes de musica ao vivo nos finais de
seména, além de cardapio muito variado também; Don Anionio Hotel, siﬁ:ado ha cidade de
Ceres, possui um bar estilo americano, também com apresentacdes musicais nos finais de
semana, ‘ca;rdépio sofisticado, bem voltado ao puablico de classe A; Doy Chopperia, também
na cidade de Ceres, porém ndo conta com apresentacSes de musica ao vivo; O “Troia
Restaurante” também pode ser citado como concorrente, assim como a lanchonete “Minas-
Goias”. S3o os bares mais freqiientados da regiio atualmente. Eles possuem um bom
posicionamento no mercado, estdo qons’olidados e seu publico-alvo também sdo as classes A e
B. ¢ importante destacar que apenas os dois primeiros citados possuem algum tipo de
estratégia de publicidade, que é o caso da propaganda por veiculos de som.

Qutros bares que serfio também concorrentes indiretos possuem pontos fracos, como
precos altos e eni alguns casos éondig:(“)es de pagamento precarias, ou seja, pagamento
somente em espécie ($), ndo oferece pagamento com cartdes de crédito, nem com cheque.
Sendo os unicos com todas as formas de pagamento citadas, Imperial Point e Don Antonio
Hotel. .
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O ponto forte que se destaca é a localidade. Como diferencial competitivo, em
relagio as empresas concorrentes, o SHOW BEER ira propor atendimento personalizado
(Gargons preparados), melhores condi¢Ges de pagamento‘ (vendas a prazo e desconto,
conforme a quantidade de produtos consumidos). Desse modo, poderé transformar os pontos
fracos das empresas concorrentes em pontos fortes para si mesma, alcangando a satisfagdo dos

clientes.

3.4 Estudo dos Fornecedores

A empresa SHOW BEER inicialmente trabalhara em parceria com lojas
distribuidoras e representantes de bebidas. A

Para um 6timo atendimento e melhor servir os clientes, tem-se uma gama de
fornecedores instalados na capital, Goidnia. Além de uma V-grande empresa fornecedora de
cervejas e refrigerantes na cidade de Ceres, que se denomina CERVALE.

A empresa ird trabalhar com aqueles que proporcionardo maiores beneficios como,
menor tempo de entrega; maior variedade de produtos; melhor pre¢o e melhores condigdes de
pagamento. '

A aquisigio dos produtos sera feita através de uma analise minuciosa, levando em
consideracio os melhores precos e as condigBes oferecidas pelos forﬁecedores.,

No que tange a0 mercado fornecedor, inicialmente, SHOW BEER ihaﬁteré poucos

fornecedores em potencial.

3.5 Estratégias de Promocio

O SHOW BEER ir4 utilizar o meio de comunicagio mala direta de langamentos por
e-mail através do banco de dados da empresa, ird usar alternativas como, por exemplo, a
publicidade em jornais local e em outdoors nos bairros nobres da cidade. Em qualquer meio
de comunicagﬁp que a empresa utilizara, estard disponivel o maximo possivel de informacdes
sobre os produtos, dando a énfase para as novidades, shows e estilos musicais a serem

apresentados durante a semana, atraindo a maior atengio do publico.
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Férias Escolares. A chegada das férias é uma 6tima oportunidade para diversificagéo,
O SHOW BEER apresentard comidas tipicas da culinaria goiana e mineira, além de um
Complefo cardapio de Carnes para aiend.er os clientes de outras cidades que estiverem
visitando a regido.

As apresentacSes musicais serfio intensificadas neste periodo, variando diariamente
os estilos musicais (MPB, pop-rock, sertanejo, pagode).

Também aproveitar-se-4 as festas de Carnaval, onde o fluxo de pessoas triplica na
cidade. Em dias de Jogos importantes como a Copa do Mundo de Futebol, Finais de
Campeonatos Brasileiros, Taca Libertadores da América, enfim, qualquer evento esportivo
especial, estard efetuando um forte trabalho de divulgacio para levar o maior mimero de
pessoas para assistir aos eventos no Bar. Para isso, serfo instalados monitores de TV para a
transmissdo € o audio seréd plugado no equipamento de som do Bar. Serdo essas inovagdes em
ocasides especiais como essas acima, que manterdo a empresa em constante evidéncia junto

ao consumidor.

-Varias formas de pagamento

3.6 Anilise SWOT
OPORTUNIDADES AMEACAS
g -Eéonomia Estéavel (compras: | -Evasdo de empresas;
é expansio); -Concorréncia acirrada na regido;
§ -Aumento da procura por ambientes
2 musicados;
g -Desenvolvimento cultural da regido;
E -Aumento do poder aquisitivo da
populagio regional
FORTES FRACOS
8 -Seguranca; -Possibilidade de perda de alguns
§ -infra-estrutura/ instalagdes adequadas; | produtos  alimenticios, caso no
Z | -Possibilidade de convénios; tenham saida.
é -Layoﬁt;
2
=

"POSITIVOS | NEGATIVOS

Quadro 2: Anilise de SSW.0.T
Fonte: Dados da pesquisa, elaborado pele auter, 2010.
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A Analise SWOT - que representa, em inglés, as iniciais das palavras Strenghts
(forgas), Weaknesses (fraquezas), Opportunities (oportunidades) e Threats (ameag:és) —¢éuma
conhecida ferramenta de gestdo que tem sido muito uti}izada por empresas privadas em todo o
mundo como parte do processo de planejamento estratégi'co dos negdcios.

A simples tradugdo de seus termos nos mostra qﬁe a idéia central deste modelo estd
associada a avaliacdo dos pontos fortes, fracos, das oportunidades e das ameagas da
organizagio e do mercado onde ela pretende atuar.

Julga-se importante relembrar que, conceitualménte, o modelo considera as forgas e
fraquezas como aspectos relativos ao ambiente interno (ou seja, referem—se‘ as variaveis que
podem ser controladas pelos dirigentes da organiiagﬁo, estando elas sujeitas as estratégias por
eles definidas), enquanto as oportunidades e ameagas referem-se ao ambiente externo, que se

encontra totalmente fora do controle da organizago analisada.
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4 PLANO OPERACIONAL

4.1 Localiza¢io do Negécio

A empresa SHOW BEER sé instalara na Rua Alfredo d¢ Padua, n° 450, Centro, CEP.
76300-000, Ceres — GO, por concentrar a populacdo que se identifica com a clientela alvo do
negocio. Foi 'considerado também a proximidade de outros bares, e o valor do aluguel, que
esta na média dos precos dos imoveis da regido, o bairro possui uma vigildncia noturna
realizada por uma empresa particular, enfim a empresa tera todas as condi¢des necessarias

para o adequado funcionamento, uma excelente area para localizagio do bar.

4.2 Layout
COZINHA ?BANHEIROS ]

i b 60 % ik

4 o)
Q s |
3 z o |
< < |
a o s |
ENTRADA/SAIDA || ENTRADA/SAIDA \_ @

Figura 1: Layout
Fonte; Dados da pesquisa, elaborado pelo autor, 2610,
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Com a estrutura inicial a empresa podera em média funcionar 26 dias por més,

realizard uma venda diaria de aproximadamente 5 tipos de pratos diferentes e 4 tipos

diferentes de bebidas, sabendo que se corre o risco de alguns pfodutos venderem mais ou
menos que 4 ou 5 unidades diarias, mas na média conseguira esse niimero, o que resulta em
uma necessidade de reposi¢io de material semanalmente, considerando a venda a um prego
médio por unidade de R$ 20,00 (vinte reais) por prato e R$ 3,00 (trés reais) por bebida,
empregara o regime de preco médio de vendas, sendo aplicado uma margem de 75% sobre o
custo de entrada dos produtos.

A sazonalidade do setor, também sera um fator de suma importancia, onde o pico de
vendas sera variado de acordo com festividades, como nos meses de Fevereiro, Julho e
principalmente Dezembro, a empresa procurara manter niveis de estoque de seguranga

quando a demanda for incerta, variando conforme o periodo de oscilaggo.

4.3 Processo de Comercializacio

O principio de comercializagdo que sera adotado pelo SHOW BEER, refere-se a
venda de comidas (inclui-se lanches rapidos, sanduiches, porgBes, fritos, entre outros) e
bebidas (Cerveja, bebidas destiladas como Whisky e Vodka, shopp, refrigerante, sucos
naturais diversos, energéticos e 4gua mineral com € sem gas), com horario de funcionamento
das 18:00hs as 03:00hs. Onde fara uma aglomeragio de recursos destinados a comercializagdo
dos mesmos, que por sua vez ndo sdo apenas aqueles relacionados & comercializagio em si,
mas também varios outros recursos com suéé determinadas responsabilidades que estdo
ligadas a atividade por alvos organizacionais em comuns, como as rotinas administrativas.

As rotinas administrativas € a venda dos produtos serdo estruturadas da seguinte

forma: a) Administrativa: as estratégias de negécio e o planejamento global, area financeira,

contabilidade/or¢camento, controle de custos, pagamentos e provisdes; b) Comercializagfo:
area de marketing, recursos humanos, sistema de compras, vendas e atendimento aos clientes.
O procedimento de comercializagio serd feito da seguinte forma: O sistema de

compras de mercadorias seré realizado a cada semana, justamente para repor o estoque para a

semana subseqiiente, € perante a baixa do estoque, para suprir as necessidades dos clientes

quando houver sazonalidades, por exemplo, festividades como Carnaval, Dias de transmissdo

de Eventos esportivos, Pascoa e outros. Assim sendo, os fornecedores desempenhardo a
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entrega dos produtos ¢ a empresa realizara o atendimento aos clientes (vendas). Contara com
garcons bem treinados e preparados, onde se oferecera um atendimento especial para melhor
atender aos consumidores pertencentes a uma classe muito exigente. A estratégia é voltada

direta para o consumidor final.

Estrutura de comercializacio

Cliente chega ao . - E re_cebldo pelo Gar(;?n’l,
Bar gue o enirega o carddpio.

O -gargom repassa- Enquanto

o pedido & aguarda o
O gargom aguarda até cozinha, que cliente ouve
o cliente fazer a - preparar@ o mesmo , uma boa
escolha do carddpio. [::> no menor tempo [:> musica.

[P ey '}

Figura 2: Estrutura de comercializacio
Fonte: Dados da pesquisa, elaborado pelo autor, 2010,

4.4 Dimensionamento de Pessoal

A empresa contarda com sete funcionarios fixos, sendo dois garcons, duas
cozinheiras, um barman, uma faxineira e uma lavadeira (Servigos Gerais) além dos socios que
estarfio dando todo o apoio necessario. Os sdcios sero os responsaveis pela condugio da
empreéa e respectivas competéncias, estarfo incumbidas da administragio geral. A estrutura
organizacional da empresa ser4 distribuida da seguinte maneira:

v Direteria Geral — ’répresentada pelos proprietarios da empresa, sdo os responsaveis pela
diregdo e coordenagdo de todas as atividades operativas e administrativas da empresa.

Representara o primeiro nivel da escala hierarquica.

v" Sécio 1 - A érea financeira, contabilidade, controle de custos, -pagamentos e provisGes
ficardo sob os cuidados da senhora Daniele Camila da Silva Oliveira.

v Sécie 2 - A é_fea de marketing, recursos humanos, compras, vendas, contrata¢gio dos
shows musicais e atendimento aos clientes ficario sob os cuidados do senhor Weverton
Kennedy Pereira Belizario. O mesmo fara com que os custos de entrada de mercadorias
para revenda e o prego de venda ao consumidor sejam os menores possiveis, fazendo

assim, com que a empresa seja competitiva e lucrativa.




®.

29

v Garcons - oS mesmos serdo responsaveis pelo atendimento direto aos clientes. Na |
contratagdo dos gargons sera analisado minuciosamente o curriculo dando maior valor em .
qualificagiio e experiéncias, sera realizado testes para verificar se estdio aptas para realizar
suas atividades, onde os socios irdo fiscalizar pessoalmente as atividades realizadas, e
assim estabelecera certa relacdo agradavel para garantir um adequado ambiente de
trabalho. A principio sera feito alguns treinamentos ¢ posteriormente entraremos em
contato com empresas especializadas nesta area, formando parcerias para um melhor
atendimento.

v Limpeza e Servicos Gerais — Uma pessoa sera responsavel pela limpeza do bar todos os
dias antes de abri-lo, e outra responsavel pela limpeza das lougas, copos, talheres,
vasilhames, panelas, etc, durante o horério de ﬁmcioname_nto do bar.

Os valores a serem pagos em salarios serdo baseados na média de mercado, levando

em considerag@o os encargos sociais legais.

Sécios (Pro-Labore) 02 R$2.000,00 | RS$ 24.000,00
Saldrio dos Func;ionérios (gargons e barman) 03 R$2.400,00 | RS 18.000;00
Saldrio das Funciondrias (Cozinheiras) 02 R$ 2.400,00 | R$ 12.000,00
Salério das Funciondrias (limpeza e Servigos Gerais) 02 R$ 1.500,00 | RS$ 18.000,00

“Quadro 3: Dimensionamento de pessoal
Fonte: Dados da pesquisa, elaborade pelo auter, 2010,
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5 PLANO FINANCEIRO

5.1 Estimativa dos Investimentos Fixos

Os investimentos fixos s3o todos os bens que deverfio ser comprados para que o
negécio possa funcionar de maneira adequada. A estimativa dos investimentos fixos do

empreendimento SHOW BEER seré de R$ 40.707,00

| Microcomputador para o Caixa Um | 01 | R$1.39900| RS 139900

Microcomputador para uso dos Clientes | Um 01 RS 900,00 7 R$ 900,00
Aparelho de fax Um 01 R$ 270,00 R$ 270,00
Impressora de cupom fiscal Um 01 R$ 1.900,00 RS 1.900,00
M4quina para Cartio de Crédito Um 02 R$ 198,00 R$ 396,00

Roteador Wireless Um 01. |  R$149,00 RS 149,00

Mesa (escritério) = Un RS 200,00 RS 200,00
Cadeira (escritério) Um 02 R$ 90,00 R$ 180,00

Armdrio (escritério) Um 01 RS$ 260,00 R$ 260,00

Caixas de Som Um 04 | R$1800,00 R$ .200,00-:”
Amplificador (Poténcia) | Um [ 02 | R§150000| RS 3.000,00
Mesa de Som com 16 Canais Um 01 | - R$3.400,00 R$ 3.400,00
Equalizador Um 01 R$ 600,00 _ R$ 600,00
Reverber para voz, | Um | o1 R$ 450,00 | RS 450,00
Microfone LeSom com Fio un 12 R$ 290,00 R$ 3.480,00
Pedestais para Microfone un 03 R$ 149,00 RS 447,00
Aparelhode Cde DVD un 01 R$ 189,00 R$ 189,00

TV LCD “42” Tela Plana un 02 R$ 1.599,00 R$3.198,00
SILIOS PARA €07 ‘

Jogo de facas Je | o1 R$ 30,00 R$ 30,00
Bacias plasticas wn | 05 R$500 | R$25.00
Frigideiras w | 05 R$1500 |  R$75.00
Assadeiras un 04 R$ 12,00 R$ 48,00
‘Panelas Diyersas -Capacidades un 04 R$ 65,00 R$ 260,00

Peneiras | um 02 R$ 9,00 RS 18,00
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Forno Microondas

Panelas de Pressdo m | 01 RS 85,00 R$ 85,00
Abridores de Lata un 02 R$ 2,00 R$ 4,00
Abridores de Garrafa Um 04 R$ 2,00 R$ 8,00
Espatulas un 03 ‘ R$ 5,00 R$ 15,00
Garfo Grande un 02 RS 5,00 R$ 10,00
Ralador wn | 01 RS 8,00 R$ 8,00
Jogo de Sofa un 03 R$ 800,00 RS 2.400,00
Balcao de vendas wn | 02 R$300,00 | RS 600,00
Freezer un 03 R$ 790,00 | R$ 2.370,00
Fogio Industrial un 02 R$ 800,00 R$ 1.600,00
Forno Elétrico un 02 R$ 430,00 RS 860,00
03 R$ 350,00

R$1.050,00

Cestas de Lixo

Pratos un 35 R$ 2,50 R$ 87,50

Pratos para sobremesa un 15 R$ 5,50 R$ 82,50

Pares de talheres (garfo/faca) un 40 R$ 5,00 R$ 200,00

Copos (agua/suco) un 40 R$ L,10 R$ 44,00

Copos {Cerveja) un 40 R$ 1,10 R$ 44,00

Bandejas un 05 R$ 10,00 R$ 50,00
un 03 R$ 5,00

R$ 15,00

-

a:

Cozinha

500,00 RS 1.

00

Banheiro

02

R$ 800,00

R$ 1.600,00

Quadro 4: Estimativa dos investimentos fixos

Fonte: Dados da pesquisa, elaborade pelo autor, 2010.

5.2 Estimativa dos Investimentos Financeiros

Os investimentos financeiros s&o aqueles destinados a concepgdo de capital de giro
para 0 negé6cio. A estimativa dos investimentos financeiros do empreendimento SHOW
BEER sera de R$40.707,00
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5.3 Estimativa do Estogue Inicial

A estimativa do estoque inicial sio as mercadorias que devem ser compradas para

que o negdcio comece a funcionar. O SHOW BEER terd um estoque inicial de R$ 3.962,20.

Cerveja garrafa 600 mi RS 2.600,00 -
Refrigerante 600ml “Cx | 30 R$22,00|  RS$660,00

Agua Mineral Cx | 20 R§10,00 | R$ 200,00

“Amoz | | , R$ 38,00
Feijao » F | 05 | R$T500 RS 375,00
Agtcar . | _ Fd | 01 RS 33,00 RS 33,00
Frango - Kg .| 20 R$230 | R$ 46,00
Sal . Kg | 05 |  RSI105|  R$525
LTemperos diversos ' Kg. | 03 | R$ '1,65 , 4,95

Quadro 5: Estimativa do.estoque inicial
Fonte: Dados da pesquisa, elaborade pelo autor, 2016,

5.4 Despesas Pré-operacionais

Quadm 6: espesas pré-uperacmnms
Fonte: Dados da pesqmsa, elaberade pelo antor, 2010,

5.5 Estimativa de Capital de Giro

0 cap1ta1 de giro é o ‘montante de TeCUrsos. necessario para o ﬁmcxonamento .

adequado da empresa, compreendendo a compra de mercadorias, ﬁnancnamento das Vendas e



*

33

o pagamento das despesas. A estimativa do capital de giro do empreendimento Show Beer

sera de R$ 5.539,70

" R$5.539,70

Quadro 7: Estimativa de capital de giro
Fonte: Dados da pesquisa, elaborade pele autor, 2010,

| AsSociac;a?o'Eaucativa Evangehica
BIBLIOTECA

5.6 Estimativa dos Investimentos Pré-operacionais

A estimativa dos investimentos pré-operacionais é todos os gastos realizados antes

' do inicio das atividades da empresa. A estimativa dos ‘investi‘mentos pré-(')peracionaisl do
empreendimento SHOW BEER sera de R$ 10.300,00 '

pesquisa )
2 | Despesa com abe_mlra:da empresa : ‘7 RS 1200,00
3 Hondrérios docontador - : R$ 300,00'
4 | Despesas com reforma (adaptag¢es) do imovel , , R$ 5.000,00
5 | Ountras despesas (fachada por exemplo) - o R$ 3.000,00

Quadro 8: Estimativa dos investimentos pre-operacmnms
Fonte: Dados da pesquisa, elaborado pelo auter, 2016.

5.7 Estimativa de Total de InVes’ﬁmento Inicial

O investimento inicial é todos os recursos a serem investidos para que a empresa
comece a funcionar, é composto por mvestlmentos ﬁxos estoque inicial, capital de giro e

mvestlmentos pre-operacmnals O 1nvest1mento 1m<:1al do SHOW BEER por sua vez sera

* dividido em investimentos fixos, estoque lIllClal capital de giro e 1nvest1mentos pré-

operacionais. Para que o SHOW BEER inicie suas atividades sera investido o valor total de
R$ 60.508,90.
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1 | Estimativa dos investimentos fixos R$ 40.707,00
2 | Estoque inicial | R$ 3.962,20
3 | Estimativa capital de giro - R$5.539,70
4 | Estimativa dos ﬁivesﬁmeniospré—opei‘ééiohais ' . ‘R$:10.300,00

Quadro 9: Estimativa do total de investimento inicial
Fonte: Dados da pesquisa, elaboradeo pelo autor, 2010.

5.8 Estimativa do Faturamento Mensal da Empresa

O faturamento mensal da empresa ¢ a previsdo de vendas considerando o prego de

venda, para um periodo de, pelo menos 12 meses, é uma forma de estimar o quanto a empresa

ira faturar por més. O faturamento anual do SHOW BEER previsto para o ano de 2011 sera de
R$ 44.970,00.

Cerveja (garrafa 600 ml) | Um 3.360 R$ 2,90 “R$ 9.660,00
Refrigerante (600ml) | Um | 840 R§250] RS 2.100,00
~Agua Mineral T Um 504 R$ 1,25 ; RS 630,00
“Suco natwral . Um 600 R$2.50 RS 1.500,00

- Churrasco (no espetinho)

RS 10.500,00

Feijéo Tropeiro (porgao) | Um 6500 RS 9.750,00
Arroz branco cozido (porgio) | Um 4000 RS 150 | RS 6.000,00
Caldo de Frango (igela) _ Um 1120 R§200 | RS 224000
~ Sanduiche. - o Um 560 - R$ 3,50 R$ 1.960,00
Batata Frita (porcao) Um 420 RS 1,50 ' RS 630,00

- Quadroe 10: Estimativa do faturamento total da empifes

Fonte: Dados da pesquisa, elaborado pelo autor, 2010.
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Estimativa do Faturamento Mensal (Pre\)isﬁo de Vendas para um Periodo de 12

Meses).

Fevereiro " R$ 46.202.43
Margo -10% - R$ 44.823.35
Abril 10% RS 50.339,65
Maio 40% R$58.614,10
Junho 40% R$ 58.614,10
Julho -10% RS 44.823 35
Agosto R$ 47.581,50
Setembro RS 47.581,50
Outubro RS 47.581,50
Novembro 20% R$ 53.097,80
Dezembro 80% R$ 69.646,70
TOTAL ANUAL - RS 613.729,33

Quadro 11: Estimativa do faturamento mensal da empresa — previsio
Fonte: Dados da pesquisa, elaborade pelo autor, 2010.

A sazonalidade do setor serd um fator de suma importincia, onde o pico de vendas

serd variado de acordo com festividades, como nos meses de Maio, Junho e principalmente

Dezembro, a empresa procurara manter niveis de estoque de seguranga quando a demanda for

incerta, variando conforme o periodo de oscilagdo.

5.9 Estimativa dos Custos com Materiais

A estimativa dos custos com materiais s30 0s custos com materiais para cada unidade
vendida. O SHOW BEER terd um custo anual de R$ 37.458,00, com aquisigio de

mercadorias.

Cerveja (garrafa 600 mi) 3.360 RS 2,46 R$ 8.265,00
Refrigerante (600 ml) 840 R$ 2,50 R$ 1.680,00
Agua Mineral 504 R$ 0,75 R$ 378,00
Suco natural 600. R$ 2,00 R$ 1.200,00

.Churrasco {no espetmho)

7.000 8.750,00

- Feijdo Tropeiro (porgio) Um 6.500 R$ 1 25 R$8.125,00

Arroz branco cozido (porgdo) Um 4.600 R$ 1,25 R$ 5.000,00

Caldo de Frango (tigela) Um 1.120 R$ 1,75 R$ 1.960,00

Sanduiche Um 560 R$ 3,00 R$ 1.680,00
Batata Frita (porgio) Um 420 R$ 1,00 RS 420,00

TAR800°

Quadro 12 Eshma va dos cnstos com materiais

Fonte: Dados da pesquisa, elaborado pelo autor, 2010,
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A estimativa dos custos das mercadorias vendidas representa o valor que devera ser

baixado dos estoques pela sua venda efetiva, é o custo fixo mais o custo de aquisi¢io da

mercadoria, € classificado.como custo variavel, alterando em fun¢do do volume de vendas. O
SHOW BEER tera um custo das mercadorias vendidas anual de RS 496.072,70.

5.11 Custo das Mercadorias Vendidas

Janeiro R$ 3.309,06 R$ 37.458,00 R$ 40.767,06
Fevereiro RS 3.309,06 R$36.202,43 | RS 39.511,49
Marco R$ 3.309,06 R$ 34.823 .35 R$ 38.132,41
Abril R$ 3.309,06 R$ 30.339,65 R$ 33.648,71
Maio R$ 3.309,06 R$ 38.614,10 R$ 41.923,16
Junho R$ 3.309,06 RS 38.614,10 R$41.923,16
Julho R$ 3.309,06 RS 44.823,35 RS 48.132,41
Agosto R$ 3.309,06 R$ 37.581,50 | RS$ 40.890,56
Setembro R$ 3.309,06 R$37.581,50 | RS$ 40.890,56
Gutubro R$ 3.309,06 R$ 37.581,50 R$ 40.890,56
Novembro RS 3.30‘9,’06‘ R$33.097,80 | RS 36.406,86
Dezembro R$ 3.309,06 RS 49.646,70 R$ 5‘2..955,76
TOTAL ANUAL RS 39.708,72 RS 456.363,98 | RS 496.072,70

Quadre 13: Custo das mercadorias vendidas v
Fente: Dados da pesquisa, elaborado pele autor, 2010.

5.12 Estimativa dos Custos de Comercializacio

A estimativa dos custos de comercializagio sdo os impostos p‘ago’s sobre o total das

vendas previstas. O SHOW BEER tera um custo de comercializagio de R$ 41.979,09.

Imposto (simples nacional) R$ 6,84 % R$ 613.729,33 | = R$41.979,09

Quadro 14: Estimativa dos custos de comercializacio
Fonte: Dados da pesquisa, elaborado pelo autor, 2010.
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A estimativa dos custos com mio-de-obra é o montante de recursos necessarios para

remuneragio de cada colaborador do empreendimento. O SHOW BEER tera um custo anual

com mao-de-obra de R$ 104.640,00.

Discriminagio Qtde. Vr.Més—-R$ | Vr. Ano-RS
Pro-Labore 02 R$ 2.000,00 R$ 24.000,00
Encargos sobre pro-labore (11%) - R$ 220,00 R$ 2.640,00
Salario dos Funciondrios 07 R$ 6.300,00 | R$ 75.600,00
Encargos (8%) - R$ 200,00 R$ 2.400,00
TOTAL RS 8.750,00 | RS 104.640,00

Quadro 15: Estimativa dos custos com mio-de-obra

Fonte: Dados da pesquisa, elaborado pelo autor, 2010.

5.14 Estimativa dos Custos com Depreciacio

A estimativa dos custos com depreciagdo € a consideragdo da perda do valor dos

bens pelo seu uso, ou seja, os moveis e utensilios, equipamentos e maquinas desgastam-se ou

tornam-se ultrapassados com o passar dos anos, sendo imprescindivel sua reposi¢do. A cada

més os equipamentos, moveis e utensilios do empreendimento valem R$ 609,06 a menos. Ao

final de cinco anos provavelmente 0 SHOW BEER tera que adquirir novos equipamentos € ao

final de dez anos, novos moéveis e utensilios.

: ’ Total Tempo médio de Depreciagio
Epecficacht | jovest BS | vidadtllomanos | Vi knsal B8 | Ve Memi BV
Equipamentos R$ 31.229,00 5 R$ 6.245.80 R$ 520,48

Moveis e R$ 10.629,00 10 R$ 1.062,90 RS 88.58
Utensilios
TOTAL RS 41.858.00 RS 7.308,70 RS 609.06
Quadro 16: Estimativa dos custos com depreciagio Q\dade de
Fonte: Dados da pesquisa, elaborado pelo autor, 2010. QQ-O C}q’
o FACE br
afacer a0
gBibliot e &
O& IS
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5.15 Estimativa dos Custos e Despesas Fixas Mensais

A estimativa dos custos fixos ¢ o montante de todos os gastos que nédo se alteram em

fungio do volume de produc;éo ou da quantidade vendida em um determinado perfodo. O

SHOW BEER tera um custo fixo anual de R$ 85.308,70.

Salario dos Funcionarios » R$ 6.300,00 R$ 75.600,00
Encargos sobre Salario Funcionarios RS 200,00 | " R$2.400,00
- Depreciacio R$ 609,06 R$ 7.308,70

AVQua ro 17: Estimativa com custos e despesas fixas
Fonte: Dados da pesquisa, elaborado pele autor, 2010.

A estimativa das despesas fixas é representada pelast despesas realizadas para o
adequado funcionamento da empresa, independentemente do valor das vendas. O SHOW
BEER ter4 uma despesa fixa anual de R$ 53.010,00. ‘

Agua , R$ 230,00 RS 2.760,00
Energia RS 600,00 T R$7.200,00
Telefone R$ 100,00 R$ 1.200,00
Material de Limpeza e Conservagio ‘ R$ 400,00 ’ R$ 4.800,00
Propaganda RS 100,00 RS 1.200,00
Correios A R$ 10,00 R$ 120,00
Honorarios Contabeis RS$ 697,50 RS 8.370,00
Pré-Labore RS 2.000,00 R$ 24.000,00
Encargos sobre Pro-labore R$ 220,00 R$ 2.640,00
Outras despesas R$ 60,00 R$ 720,00

‘Quadro 18: Despesas fixas anuais
Fonte: Dados da pesquisa, elaborado pelo autor, 2010.
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5.16 Demonstrativo de Resultados

O demonstrativo de resultados ¢ uma ferramenta de gestio financeira. Através do
mesmo ¢ possivel conhecer a realidade econdmica e financeira do empreendimento, a
estimativa de lucro ou prejuizo. O SHOW BEER tera um lucro anual de R$ 22.668,04.

Regime Tributario: Simples Nacional.

Vendas de Mercadorias B _ l T l R$ 613.729,33

Quadro 19: Demonstraiivo dos Resaultados (DRE)
Fonte: Dados da pesquisa, elaborade pelto auter, 2010,
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6 INDICADORES DE VIABILIDADE

6.1 Ponto ‘de Equilibrie

40

Toda empresa precisa de certo montante de vendas para cobrir todos os seus custos e

despesas para ndo ter prejuizo. O ponto de equilibrio representa o quanto a empresa precisa

faturar para pagar todos os seus custos em um determinado periodo. Entdo, quando as vendas

igualam-se com os custos ¢ despesas totdis, a empresa encontra-se no ponto de equilibrio,

assim a empresa ndo tem lucro nem prejuizo. O SHOW BEER necessitars de uma receita total

anual de R$ 208.993,16 para cobrir todos 0s seus custos.

' Receita Total R$ 613.729,33 :
Custo Variavel Total R$ 496.072,20
Custo Fixo Total R$ 39.708,70
Indice da Margem de Contribuicio R$ 0,19

Quadro 20: Demonstrativo do ponto de equilibrio
Fonte: Dados da pesquisa, elaborado pelo autor, 2610,

6.2 Margem de Contribuicio

fndice da margem de contribuigdo = margem de contribui¢io (receita total - custo

-variavel total) / receita total.

Indice da margem de contribui¢io = 0,19

PE = Custo Fixo Total / indice da margem de contribuigfo.
PE 208.993,16
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6.3 Lucraﬁiridade

A lucranvxdade demcmstra o lucro do empreendlmento ou seja, o poder de ganho da‘ '

-empresa comparado ao seu lucro Ilqmdo com relagdo as vendas 0 SHOW BEER tera um -
lucro de 3,69% sobre a recelta total ao ano, depols de pagas todas as despesas e impostos, 0

| que significa um tucro liquido de RS 22.668,04 ao ano.

“Lucro Liquido | | RS 22.668,04
Receita Total (Vendas) N R$ 613.729,33

 Quadro 21: Demonstrativo da Lucratmdade

Fonte: I)ados da pesqmsa, elaborade pelo autor, 2016.

Lucratmdade Lucro quu1do / Recelta Total * 100
Lucratividade = 3,69%

6.4 Rentabilidade

Independentemente do ramo de atlvzdade qualquer empresano tem uma expectatlva, 7.

. de obter um retorno quando mveste seus recursos financeiros nunt negocio. A rentablhdade ¢

‘um indicador de atratmdade do negoc1o tem a ﬁnahdade de demonstrar para os s6cios o o

retomo do capltal mvesudo OS sbcios do empreendlmento SHOW BEER recuperarao a cada‘ A

ano 34,79% do valor 1nvest1do atraves ‘dos lucros obtidos no negoc1o

* Lucro Liquido N R$ 22.668,04

Investimento Total : T , R$6“5».157,40v

‘ Quadro 22; Demonstratlvo da Rentabnhdade .
. Fonte: Dados da pesqmsa, elaborado pelo autor, 2016.

"-“Rentablhdade Lucro Liquido / Investlmento Total * 100

Rentablhdade 34 79%
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6.5 Prazo de Retorno do Investimento

O prazo de retorno do investimento € o periodo necessario para que o valor investido
pelos socios seja: recuperado por meio do resultado liquido da empresa. Apods o inicio das
atividades da empresa, estima-se que, no prazo minimo de dois anos e oito meses, 0s sOCioOs

recuperardo. o investimento inicial, sob a forma de lucro, tudo o que gastou com a montagem

da empresa.

Investimento Total . R$ 65.157,40
Lucro Liquido ‘ : RS 22.668,04

' Quadro 23: Prazo de retorno do investimento
Fonte: Dados da pesquisa, elaborado pelo autor, 2010,

Prazo de Retorno do Investimento = Investimento Total / Lucro Liquido

Prazo de Retorno do Investimento = 2,87
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7 FLUXO DE CAIXA
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'E a demonstragio visual das receitas e saidas de recursos monetarios, por um

determinado periodo. O objetivo dessa previsdo ¢ fornecer informagGes para a tomada de

decisGes, permitindo-se desta forma um controle efetivo sobre determinadas questdes

empresariais.
Proje¢io Anual
Discriminacio
Ano € - Ano 01 Ano 02 Ano 03 Anmno 04 Ano 05
1 - Investimento Total RS$ (65.157,40) .
2 -Receitas Totais R$613.729.33 R$663.45522 RS 681.627,98 RS 706.709,38 RS 720.744,85
3 - Custos/Despesas Anuais '
R$92.728,70 R$94.835,61 RS 97.598,89 ‘RS 100.158,84 RS 103.301,77
Totais
3.1 - Custos Variaveis
Custo de aquisigiio de ) X
R$456.363,98 RS 438.452,90 RS 450.375,55 RS 462.894,32 RS 476.039,04
mercadorias
3.2 Custos Fixos
Salério R$30.000,00 R$30:120,80 RS$30.876,00 RS$31.669,80 RS 32.50329
Encargos sobre saldrios : :
R$ 2.400,00 RS 2.409,60 RS 2.470,08 RS 2.433,58 RS 2.500,26
funciondrios
Depreciagio R$7.308,70 RS 7.576,01 R$7.65481 - R$7.737,55 RS 7.824,43
3.3 - Despesas Fixas’ ) )
Honordrios Contabeis R$38.370,00 R$8370,00 RS$8.600,00 RS 8.600,00 RS 8.950,00
Agua, luz ¢ telefone R$11.170,00 RS 11.394,60 - R$11.513,70 R$11.63939 RS 11.771,35
Limpeza RS 4.800,00 RS 4.852,000 R$4.864,60 R$4.877.83 RS 4.891,72
Propaganda R$1.200,00 R$1.260,06 R$1.32300 R$138915  RS$1.45861
Outras Despesas R$ 720,00 RS 756,(]0 R$ 793,80 RS 833,49 RS 875,16
Correios R$.120,00 R$ 126,00 R$ 132,36 R$ 138,92 RS 145,86
Pro-Labore R$24:000,000 RS 25.200,00 R$ 26.450‘,00 R$27.783,00 R$29.172,15
Encargos sobre Pr6-Labore RS 2.640,00 RS 2.772,00 RS 2.919,60 RS 3.056,13 RS 3.208,94
4 - Juros 8/ Finc. Pretendides ‘ ’
5- Lucro Tributivel RS 64.363,65 R$I30:166,71 RS 133.653,54 RS$137.656,22 RS 141.404,04
Tributagio Simples (6,84%) R$4.402,47 R$890340 R$9.141,90 - R$9.415,69 R$9.672,04

6 - Disponibilidades (lucro

tributivel - simples + depreciagio)

R$67.269,88 RS$128.839,32

R$ 132.16645 RS$ 135.978,08 RS 139.556,43

8 — Superavit

‘ R§ 67.269,88 RS 128.839,32

RS 132.166,45

‘RS 135.978,08

RS 139.556,43

9 — Acumulado

RS (65.157.40)

R$2.112,48 RS 130.951,80

RS 263.118,25

RS 399.096,33

RS 538.652,76

Quadroe 24: Prazo de retorno do investimento

Fonte: Dados da pesquisa, elaberads pelo autor, 2010,
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7.1 Taxa Minima de Atratividade do Projeto (TMA)

E a taxa paga pelo mercado financeiro em investimentos, representa o minimo que
um investidor se propde a ganhar quando realiza um investimento. A disposi¢do ao risco varia

de pessoa para pessoa, dependendo do perfil do mesmo, como investidor moderado,

~ investidor arrojado e outros. A taxa minima de atratividade do empreendimento sera de

13,75% ao ano, 1,07% ao més, isto de acordo com a taxa SELIC fixada no més de Outubro de
2009.

TMA 13,75% a.a 1,07% a.m

Investimento Inicial 1 2 3 4 5
RS (65.157,40) | RS 56.198,26| R$ 48.471,00| R$ 41.806,24]| R$ 36.057,88| R$ 31.099,92

Quadro 25: Taxa Minima de Atratividade
Fonte: Dados da pesquisa, elaborado pele autor, 2010,

7.2 Taxa Interna de Retorno (TIR)

E a taxa necessaria para equiparar o valor de um investimento (valor presente) com seus
respectlvos retornos futuros ou saldos de caixa, ou seja, é a taxa de retomno de um pro;eto Para o
empreendimento SHOW BEER encontram-se uma taxa interna de retorno de 69,56 % ao ano. Entdo, ‘
observa-se que o empreendimento Show Bar serd um investimento economicamente viavel dentro do
periodo de estudo, pois a TMA (Taxa Minima de Atratividade) € inferior a TIR (Taxa Interna de

Retorno).

TIR| | 69,56%
RS 65.157,40 ENIER CHS G | PV
i RS 56.198,.26 G PMT
2 RS 48.471,00 G PMT
3 RS 41.806,24 G PMT
4 R$ 36.057.88 G PMT |
5 R$ 31.099,92] G PMT | F FV
“Resposta: | 69,56% ’

Quadro 26: Taxa Interna de Retorno
Fonte: Dados da pesquisa, elaborade pelo autor, 2010,
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7.3 Valor Presente

Resume em estimar o valor presente dos fluxos de cada investimento, usando como

taxas de juros, TMA do investidor.

VP Liquido 7 R$ 213.633,30 | Soma dos 5 anos
VP Descontado 4 R$ 153.560,07
"VPL Liquido ’ RS 148.475,90
Investimento Inicial 1 2 3 4 5
RS (65.157,40) ' R$56.19826] - R$48471,00| R$41.806,24 | - RS 36.057,88| RS 31.099,92
VPL Descontado | RS 208.762,79
Investimento Inicial 1 2 3 4 5
R$ 65.157,40 RS 56.198,26 R$ 48.471,00) R$41.806,24 RS 36.057,88 R$31.099,92
R$65.15740| RS 49.460,18 R$37.544,61 | RS 28.499,65 R$21.633,73 R$ 16.421,90

Quadre 27: Valor Presente Liquido (VPL)
Fonte: Dados da pesquisa, elaborado pelo autor, 2010.
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8 AVALIACAO DO PROJETO

Apés a elaboragfo deste Plano de Negébios para anlise dé possibilidade de abertura
de um bar na cidade de ACeres,-. pode-se dizer que o investimento sera vidvel por- diversos
aspectos que foram identiﬁcadosno decorrer deste Trabalho de Conclusdo de Curso.

De acordo com os célculos a empresa teve uma taxa interna de retorno de 69,56%
a.a., onde o negocio demonstra ser recomendado, uma vez qﬁe a TIR é’su;ﬁerior a TMA de
13,75%.

Destaca-se também que o empreendedor terd um retorno do capital investido apos
dois anos e oito meseks, considerado médio prazo, porém o projeto mesmo assim € viavel,
tendo em vista sﬁa Receita Liquida do primeiro ano no valor de RS 22.668,04, obtendo assim
uma taxa de lucfatividade de 3,69% a.a. e sua rentabilidade de 34,79% a.a. Com isso, pode-se
detectar entﬁo' que ¢ considerado viavel ao empreeridédor investir neste projeto de

implantagéo.
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