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1. INTRODUCAO

O Plano de negdcio apresentado refere-se a um negocio novo, pois se configura na
criagdo de um bar que comercialize cervejas especiais, chope artesanal e contara também com
um cardapio de petisco para harmonizagdo com as bebidas, preferencialmente em locais bem

localizados em bairros de luxo.

A empresa tera sua sede fixada no municipio de Recife/PE, e funcionamento na
rua Capitdo Rebelinho, localizado no Bairro do Pina, um empreendimento comercial com
cerca de 150m? de area construida em um local da cidade bem movimentado, que se tornou
um novo polo gastronomico da cidade pois possui mais de 10 estabelecimentos com mais de 4
pontos no Trip Adviser, todos para os publicos pertencentes as classes A e B da estrutura so-

cial e que apreciam esses produtos diferenciados.

1.1 TEMA E PROBLEMA

O ambiente de competig¢do presente nos dias atuais requer das organizac¢des o pla-
nejamento adequado de suas atividades para alcancar seus objetivos e metas. Adotar estraté-
gias coorporativas como meio de criar situagdes favoraveis no mercado passa necessariamente
pela elaboragdo de estudos, onde se busca detalhar diferentes aspectos inerentes ao dia a dia
das mesmas. O Plano de negocios consiste, se bem elaborado, em importante ferramenta para
as futuras empresas. Porém, grande parte das empresas é constituida sem um planejamento mi-

nimo, colocando em risco a organizagao e dificultando o alcance de voos mais altos.

Esta pesquisa trata da criagdo de uma empresa, Real Beer Ltda, um bar especiali-
zado que comercialize cervejas especiais € chope artesanal, e da andlise de seus setores, for-
necedores, clientes e concorrentes. Busca-se um estudo detalhado de todo o plano de negd-
cios, a fim de encontrar a resposta para a avaliagdo se o empreendimento ¢ vidvel ou ndo, ob-
tendo uma previsibilidade a respeito dos desafios presentes no ambiente interno e externo da

organizagdo para que sejam aproveitadas as oportunidades e amenizadas as ameagas. Com a



grande concorréncia no mercado, de maneira geral, ¢ de extrema importancia que seja realiza-
do um estudo sobre os principais aspectos no ramo da Administragdo, tais como, o plano es-
tratégico, o plano de marketing, plano de operagdes e ainda o plano financeiro, visando todos,
o fortalecimento da organizacao em busca de melhores resultados e solidez no mercado a ser

inserido.

1.2 OBJETIVOS

1.2.1 Objetivo geral:

Buscar através da elaboragdo do plano de negdcios, responder se € viavel a abertura
do novo empreendimento no bairro do Pina em Recife, criando o plano estratégico, de marketing,
operacional e financeiro e fazendo uma avaliagdo criteriosa sobre a viabilidade do novo empreen-

dimento.

1.2.2 Objetivos especificos:

e Definir os produtos e servigos ofertados;

e Realizar levantamento do macroambiente;

e Realizar levantamento do setor;

e Realizar levantamento do ambiente interno;
e Realizar levantamento da analise de SWOT;
e Definir os objetivos estratégicos;

e Definir o plano de marketing para organizagdo, com acdes e estratégias;

Definir os consumidores, fornecedores e concorréncia;



e Descrever o empreendimento;
e Realizar levantamento de melhor localizacéo;

e Projetar financeiramente o futuro empreendimento.

1.3 JUSTIFICATIVA

A importancia deste estudo esta no fato de que ele proporcionard concomitante-
mente o conhecimento mais profundo acerca do ramo de bares especializados, que comercia-
lizem cervejas especiais e chope artesanal, especificamente no boémio bairro do Pina, Recife-
PE. Como também, ¢ uma oportunidade de colocar em pratica toda a aprendizagem adquirida
durante o curso de Administracdo, uma vez que plano a ser estudado envolve assuntos como: Ges-
tao de Marketing, Gestao Financeira, Empreendedorismo; Gestao Estratégica; Gestao de Pessoas;

entre outros.

Com isso, este trabalho especifico visa sanar todas as diividas neste segmento esco-
lhido e dar suporte, com informagdes, a um futuro projeto de implantagdo de um novo empreen-
dimento do ramo na cidade, objetivando minimizar os problemas e adquirir a estabilidade no mer-

cado, inserindo-o na atual realidade deste mercado consumidor.

1.4 METODOLOGIA

Em relagdo aos procedimentos metodologicos adotados por esta pesquisa, ¢ ado-
tada de forma aplicada, pois ¢ o desenvolvimento de um projeto para verificar a viabilidade de
criacdo do negbcio. A pesquisa abordard aspectos quantitativos, pois se utilizard da mensura-
¢do de resultados obtidos para confirmar ou ignorar hipoteses, no que se refere as estatisticas
consultadas, bem como aspectos qualitativos, pois baseia-se na relacdo entre pesquisa e pes-

quisador.



A unidade de analise a ser estudada sdo bares que comercializem cervejas especi-
ais e chope artesanal na regido, bem como o cendrio econdmico da regido a ser instalada a
empresa, a fim de analisar o consumo dos produtos, o perfil da clientela, os pontos fortes e

fracos e identificando as estratégias competitivas desses estabelecimentos selecionados.

Observagao passiva também serd utilizada, através de pesquisa relativa as empre-
sas correlatas existentes ou que ja existiram na regido; pesquisa do perfil economico da regi-
a0; pesquisa relativa ao local apropriado de instalacdo da empresa; relativa ao publico-alvo da

empresa.

1.5 FICHA TECNICA DO PLANO DE NEGOCIOS

* Denominag¢ao da empresa: Real Beer Ltda.

* Porte: pequeno

* Localizagdo: rua capitdo rebelinho, 696, Pina, Recife
* Ramo de atividade: comércio

« Area de atuacdo: mercado local

» Setor da economia: terciario

* Produtos: cervejas e chopes artesanais com mais de 200 rétulos
* Numero de funciondrios: 16

» Investimento total: 749.890

» Receita operacional mensal prevista: 303.352

* Ponto de Equilibrio: 46.534,32

» Situacdao do mercado: estavel

» Parecer final sobre a viabilidade do empreendimento: Viavel



2. REVISAO DE LITERATURA

Para abrir um novo bar ¢ necessario muito estudo e pesquisas que dardo suporte
ao desenvolvimento do trabalho, além do conhecimento técnico na area administrativa, que
sera detalhado neste trabalho. A Associacao Brasileira de Bares ¢ Restaurantes — ABRASEL -
com o fornecimento de todas as informagdes sobre os bares e restaurantes da cidade, foi muito
importante para a defini¢do do local, da viabilidade anterior aos estudos técnicos e facilitou a
tomada de qualquer tipo de decisdo, minimizando os erros. Outra fonte de muita importancia
para o desenvolvimento do trabalho, foi o Servico de Apoio as Micros e Pequenas Empresas —
SEBRAE, que possui muitas informagdes, muitos esclarecimentos € um apoio de extrema
importancia para quem esta abrindo seu negocio. Na area técnica consideramos os maiores
autores da atualidade para ajudar na elaboracao do TCC, como DORNELAS, SANTOS, FIL-
LION e outros.



3. DESCRICAO DO NEGOCIO

O planejamento das operacdes, € o controle de custos numa empresa sdo de fun-
damental importancia para que o negocio seja bem-sucedido. Assim sendo, um Plano de Ne-
gocios ¢ um documento que descreve os objetivos de um negdcio € quais os passos que de-
vem ser dados para que esses objetivos sejam alcangados, diminuindo os riscos € as incertezas
para o empreendedor, empresa ou investidores, orientando na busca de informagdes detalha-
das sobre o ramo, os produtos e os servigos a serem oferecidos, bem como possiveis clientes,
concorrentes, fornecedores e, principalmente, sobre os pontos fortes e fracos do negocio, con-

tribuindo assim para a identificagdo da viabilidade da ideia e na gestdo da empresa.

O nome da organizacao sera Real Beer Ltda, que constard com a constituigao le-
gal de Empresa de Pequeno Porte — EPP, optante pelo simples nacional, sendo proprietarios
da organizacdo Vitor Pavesi, 30 anos, graduando em Administracdo, com experiéncia em
administragdo e finangas publicas, detentor de 80% do capital; Mariana Pavesi, 37 anos, ad-

vogada, com experiéncia em direito trabalhista, detentora de 20% do capital.

3.1 PRODUTOS E SERVICOS

O Real Beer sera o primeiro bar Pernambucano dedicado a cervejas e chopes arte-
sanais. Serdo 20 torneiras individuais que alternam chopes nacionais e importados de varios
estilos que saem direto de nossa camara frigorifica. Além das torneiras, o bar serve uma carta
de cerveja com mais de 200 rétulos das melhores cervejarias do mundo. Com um ambiente
climatizado, decoragdo despojada e aconchegante, um staff preparado para lhe orientar e car-

déapio com petiscos variados, de reconhecida qualidade, harmonizado com as bebidas.

Ainda, o estabelecimento terda uma pagina na internet € um canal de comunicagao
através de redes sociais que irdo divulgar diversas promog¢des com codigos validos por perio-
dos determinados, o que incentivara a divulgacdo do estabelecimento e a fidelizagdo do clien-
te. Sera realizada também uma andlise no mercado em busca de parceria com hotéis de luxo e

resorts da regido visando fornecer ao cliente alguns beneficios e vantagens.



4. PLANO ESTRATEGICO

4.1 ANALISE DO MACRO-AMBIENTE

Os aspectos econdmicos encontrados no ambiente externo traduzem-se na expec-
tativa de melhoria do cendrio, tendo em vista a queda da inflagdo e consequentes cortes mais
acelerados dos juros no Brasil. Apesar da crise politica e econdmica brasileira, o Produto In-
terno Bruto (PIB) teve a variagcdo de 1%, em 2017, e a projecao de 2018 ¢ de 2,5%. Assim,
com esta melhora no quadro econdmico do pais, a empresa encontra um quadro satisfatorio
para sua criacdo, com possibilidade de crescimento e sucesso empresarial. As micro e peque-
nas empresas, tendo em vista sua importancia como fonte de geracdo de empregos atualmente,
vem recebendo, no pais, tratamento privilegiado, tais como: créditos subsidiados, programas

especiais de financiamento e empréstimos em condigdes favoraveis.

O plano politico brasileiro atual encontra-se agravado por crise generalizada, de
ambito municipal, estadual e federal. O governo enfrenta reincidentes inquéritos investigato-
rios, realizados pela Policia Federal e Poder Judicidrio, nos quais figuram como investigados
personagens do alto escalao do governo. Assim, segundo informacado do International Busi-
ness Report (IBR), conforme estudo realizado pela auditoria e consultoria Grant Thornton, o
empresario brasileiro estd mais pessimista em relagdo aos negdcios nos proximos meses. Com
isso, a empresa a ser criada enfrentard um cenario de desilusdo e falta de otimismo no merca-
do, que deverdo ser contrabalanceados com estudo prévio das oportunidades e forgas, a fim de

ndo deixar de utiliza-las.

Condi¢cdes  melhores de renda dos  consumidores levam  as
familias a aumentar as aquisi¢oes dos produtos e procurar

servicos de boa qualidade para satisfazerem seus desejos.



Quanto aos aspectos tecnologicos, pode-se destacar como facilitadores os apare-
lhos tecnologicos, os quais facilitam o acompanhamento em tempo real das empresas contra-
tantes, bem como as redes sociais, as quais permitem o contato direto entre as contratantes e

contratada, independentemente da localizagao

4.2 ANALISE DO SETOR

A andlise do setor serd realizada através do calculo das cinco forgas. Seguindo o
seguinte padrdo de notas:
Nota 1 > se a afirmagao ¢ absolutamente falsa ou ndo se aplica ao setor
Nota 2 > se a afirmagao ¢ falsa
Nota 3 > se a afirmagdo for parcialmente falsa e parcialmente correta
Nota 4 > se a afirmacdo ¢ correta

Nota 5 > se a afirmagao ¢ totalmente correta

Vejamos:



Quadro 1: Possibilidade de entrada de novos concorrentes.

FORGA 1 — POSSBILIDADE DE ENTRADA DE NOVOS CONCORRENTES

FATORES NOTA
A F possivel ser pequeno para entrar no negocio. L3
Empresas concorrentes tém marcas -
B. desconhecidas, ou os clientes nao sdo fiéis. 3

E necessario baixo investimento em infra-estrutum,
bens de capital e outras despesas para implantaro

C. negocio. -
(s clientes terdo baiws custos para trocarems eus

D. atuais fornecedores. <
Tecnologia dos concorrentes nio € patenteada.

E. Nao é necessdrio investimento em pesquisa. -
O local, compativel coma concorréncia, exigid

F. babo investimento. _ 2

Ndo ha exigéncias do governo que beneficiam
empresas existentes ou limitam a entrada de novas

G. empresas. 4
Empresas estabelecidas tém pouca experiéncia no
H. negocio ou custos altos. 2
E improvavel uma guerra com 0s novos
I concoirentes. 3
o, O mercade ndo esta saturado. 5
TOTAL 36

Fonte: Elaborado pelo autor.

Intensidade da Forca 1 = [(Total — 10)/(40)] x 100 = [(36 — 10)/(40)] x 100 = 0,65 x 100 = 65

Quadro 2: Rivalidade entre as empresas existentes no setor.

FORCA 2 — RWVALIDADE ENTRE AS EMPRESAS EXISTENTES MO SETOR

FATORES NOTA

Existe grande mimero de concorrentes, com relativo

A. equilibrio emtermos de tamanho e recursos. 4
O setor em que se situa o negocio mostra umlento

B. crescimento. Uns prosperamem detrimento de outros. 2
Custos fixos altos e pressdo no sentido do vender o

C. maximo para cobrir estes custos. 2

D. Acirrada disputa de pregos entre os concorrentes. | 3
Nao ha diferendacao entre os produtos

E: comercializados pelos concomentes. . 3
E muito dispendioso para as empresas ja

F estabelecidas sairem do negdcio. 3

TOTAL 17




Fonte: Elaborado pelo autor.

Intensidade da Forca 2 = [(Total — 6)/(24)] x 100 =[(17 — 6)/(24)] x 100 = 0,4583 x 100 =
45,83

Quadro 3: Ameaga de produtos substitutos.

FORCA 3 — AMEACA DE PRODUTOS SUBSTITUTOS

FATORES NOTA
Verifica-se uma enorme quantidade de produtos
A, substitutos. 2
Produtos substitutos tém custos mais baixos que os |
B. das empresas existentes no negocio. 4

Empresas existentes nao costumam utilizar
publicidade pama promover sua imagem e dos

C. produtos. 2
Setores de atuacdo dos produtos substitutos estdo

D. em expansdo, aumentando a concorréncia, 3

TOTAL 11

Fonte: Elaborado pelo autor.

Intensidade da Forga 3 = [(Total — 4)/ (16)] x 100 =[(11 —4)/ 16] x 100 =0,4375 x 100 =
43,75



Quadro 4: Poder de negociacdo dos compradores.

FORGA 4 — PODER DE NEGOCIAGAO DOS COMPRADORES

FATORES NOTA

Clientes compram em grandes quantidades e sempre

A. fazem forte pressio por pregos menores. 2
Produto vendido pelas empresas do setor representa

B. muito nos custos do comprador. 3
Produtos que os clientes compram das empresas do

2k setor sdo padronizados. 2
Clientes ndo témcustos adicionais significativos, se

D. mudarem de fomecedores. 4
Ha sempre uma ameaca dos clientes virem a produzir

E. os produtos adquiridos no setor. 2
Produto vendido pelas empresas do setor ndo é

F. essencial para melhorar os produtos do comprador. 1
Clientes sdao muito bem informados sobre precos, e

G. custos do setor. 4

H. Clientes trabalham com margens de lucro achatadas. 3

TOTAL _ 21

Fonte: Elaborado pelo autor.

Intensidade da Forga 4 = [(Total — 8)/ 32] x 100 =[(21 — 8)/ 32] x 100 = 0,4062 x 100 = 40,62



Quadro 5: Poder de negociagdo dos fornecedores.

FORCA 5 — PODER DE NEGOCIACAO DOS FORNECEDORES
FATORES NOTA
|0 fornecimento d'e'j:-mdutl:ns',' insumos e sewit;ﬁs -
mecessarios € concentrado em poucas empresas

A formecedoras. 3
Produtos adquiridos pelas empresas do setorndo sdo

B. facilmente substituidos por outros. _ 3
[Empresas existentes no setor ndo sao clientes

5 importantes pam os fornecedores. 2

Materiais / servicos adquiridos dos fornecedores sdo

D. limportantes pam o sucesso dos negécios nosetor. | 4
Os produtos comprados dos fornecedores sdo
E. diferenciados. _ 4
Existem custos significativos para se mudar de
F. fornecedor. 3
;Ameaga permanente dos fornecedores entraemno |
G.  negdcio do setor. 3
TOTAL | 2

Fonte: Elaborado pelo autor.

Intensidade da Fora 5 = [(Total — 7)/ 28] x 100 = [(22 — 7)/ 28] x 100 = 0,5357 x 100 = 53,57

Da analise da intensidade das forgas de Porter, depreende-se que o negocio ¢ atra-
tivo, pois ao analisarmos a forca 1, relativa a possibilidade de entrada de novos concorrentes,
0 negdcio pontuou 65 escores, classificando-se como de intensidade média. Logo, conclui-se
que o grau de atratividade do setor ¢ bastante consideravel e que a empresa deve ser inaugu-

rada, diante do interesse de empresas concorrentes no negocio.

Quanto a forga 2, relativa a rivalidade entre as empresas existentes no setor, o ne-
gdcio pontuou 45,83, classificando-se como de média intensidade. Conclui-se que o setor pos-

sui rivalidade consideravel, devendo a empresa definir suas estratégias concorrenciais.

Ao analisarmos a forca 3, relativa a ameaga de produtos substitutos, o negocio
pontuou 43,75, classificando-se como de média intensidade. Os potenciais servigos substitu-
tos, apesar de serem em reduzido nimero, possuem custos reduzidos se comparados aos ofer-
tados pelas empresas do setor, muito embora apresentem qualidade inferior. Assim, a empresa

deve primar por um servigo de exceléncia para conquistar o cliente.



J& ao falarmos da forga 4, relativa ao poder de negocia¢ao dos compradores, o ne-
gbcio pontuou 40,62, classificando-se em média intensidade. Refere-se ao fato de o servigo
ofertado ser diferenciado, pois a consultoria desenvolvera uma andlise criteriosa na empresa

do cliente e, apesar do custo elevado do servigo, angaria-se uma melhoria no seu produto.

E, quanto a forga 5, relativa ao poder de negociacao dos fornecedores, o negdcio
pontuou 53,57, classificando-se em média intensidade. Tendo em vista a diferenciagao dos
produtos e servigos adquiridos, estes tornam-se de suma importancia para o sucesso do nego-
cio. Assim, a empresa deve calgar-se em uma rede de fornecedores de confianca, a fim de

angariar o sucesso no empreendimento.

43 ANALISE INTERNA DO EMPREENDIMENTO

Quadro 6: Analise interna do empreendimento.
Areas Aspectos analisados

Inicialmente o bar sera sediado em Recife- PE, na Rua Capitdo Rebelinho, 696,
localizado no Bairro do Pina, um empreendimento comercial voltado para os publicos
pertencentes as classes A ¢ B da estrutura social e que apreciariam esses produtos
Producio diferenciados, além de terem a condigdo financeira de consumo. O empreendimento
oferecera cervejas especiais e chope artesanal, contando também com um cardapio de
petiscos para harmonizagdo com as bebidas. Contando também com Instalagio em
perfeitas condicdes de ordem e higiene.

Ambiente de trabalho agradavel;

Aprendizagem e competéncias;

Treinamento e formacdo professional;

Auténtica relagdo de emprego, com vinculo empregaticio;
Instituir o Programa de Preveng@o a Acidentes;

Analise do Meio Ambiente do Trabalho.

Recursos Humanos

A Empresa iniciara suas atividades com um caixa ativo em R$ 150 mil reais, excluindo
Financas todas as despesas de inauguragdo, contratagdo e iniciagdo no setor. Exercera suas
atividades em imovel alugado, localizado no Pina.

A Empresa dispendera grande investimento em Marketing. Anunciara seu servico em
canais de comunicagdo no municipio, comprara anincio em outdoor em local estratégico
da cidade, participara de eventuais campanhas das empresas potencialmente clientes,
anunciara seus servigos em redes sociais.

Marketing

Fonte: Elaborado pelo autor.



44 A MATRIZ SWOT

Quadro 7: Matriz SWOT.

Ambiente interno

Pontos fortes Pontos fracos
- fidelizagdo dos clientes; - equipe pequena para as metas tragadas;
-preco  mais elevado dos produtos
- prestacdo de servico de qualidade; oferecido, tendo em vista que sdao de

primeira qualidade;

- necessidade de treinamento do staff para
- prestacdo de servigo diferenciado; orientar a degustagdo das bebidas e
harmoniza¢do com o cardapio;

- produtos diferenciados, em comparagdao ao de
outros estabelecimentos do ramo de bebidas
alcoolicas;

- reduzidos gastos com pessoal, tendo em vista
serem poucos empregados;

Ambiente externo

Oportunidades Ameacas
- queda da inflacdo; - crise politica brasileira;
- cortes dos juros; - crise economica brasileira;
- melhora no quadro econdmico do pais; - aumento da concorréncia no setor;

- aumento do poder econdmico do publico alvo;

Fonte: Elaborado pelo autor.

4.5 OBJETIVOS ESTRATEGICOS

e Conquistar no minimo 50% do publico-alvo do bairro até o final do se-
gundo ano da empresa, primando por sua fidelidade com a empresa;

e Apresentar atendimento de alto padrdo e tratamento diferenciado aos clien-
tes;

e Apresentar produtos diferenciados e no estado de consumo ideal aos clien-

tes;



e Responder aos questionamentos dos clientes sobre todos os produtos ofe-
recidos e a forma de melhor consumo;

e Realizar o treinamento de pessoal nos 2 primeiros meses da organizacao;

e Investir em produtos de qualidade cerca de 30% do capital inicial;

e Manter parcerias com empresas produtoras de exceléncia, a fim de apro-
ximar-se dos melhores produtos e manter os clientes satisfeitos;

e Reservar cerca de 10% do capital para investimentos em Marketing;

e Aumento de 30% do faturamento ao final do primeiro ano de existéncia;

e Realizar negociacao com fornecedores para redugao de pregos de pelo me-

nos 10% no pagamento a vista.

4.6 POSICIONAMENTO ESTRATEGICO

O posicionamento estratégico adotado pela empresa sera relativo a garantia de sa-

tisfagdo do cliente, proporcionar a melhor experiéncia cervejeira em Recife.

Tendo em vista que a concorréncia ndo possui similar variedade de produtos de
qualidade, o foco sera baseado na diferenciacdo, possuindo assim a incomparavel juncao de

qualidade e quantidade de produtos ofertados.



5. PLANO DE MARKETING

5.1 ANALISE DE MERCADO

5.1.1 Descriciao dos produtos

Chopes nacionais e importados de varios estilos selecionados entre os melhores
fornecedores, uma carta de cerveja com rotulos das melhores cervejarias do mundo, além de

um cardapio com queijos finos frescos ou maturados, de reconhecida qualidade.

O principal diferencial ¢ que o bar serd dedicado a cervejas e chopes artesanais,
possuindo uma grande diversidade de produtos de qualidade, proporcionando uma experiéncia
cervejeira unica e possibilitando agradar a todos os paladares. Serdo 15 torneiras individuais
que alternam chopes nacionais e importados de varios estilos que sairdo direto de nossa cama-
ra frigorifica. Além das torneiras o bar servird uma carta de cerveja com mais de 200 rétulos
das melhores cervejarias do mundo. Com um staff preparado para lhe orientar e cardapio

harmonizado com as bebidas.

Substitutos: Cervejas e chopes;

Complementares: Cervejas/chopes e cardapio com queijos.



5.1.2 Analise do mercado consumidor

O perfil do cliente alvo € o publico pertencente as classes A e B da estrutura social
e que apreciariam esses produtos diferenciados, além de terem a condi¢do financeira de con-
sumo. A abrangéncia geografica do mercado a ser atingido ¢ conquistar 50% do publico-alvo

do bairro de Boa Viagem até o final do segundo ano da empresa.

5.1.3 Analise dos fornecedores

Segundo GOHR (2008, p. 135) diz: “Os fornecedores do futuro empreendimento
podem ser divididos em: a) fornecedores dos insumos necessarios para o funcionamento do
empreendimento; b) fornecedores dos bens de capital para a abertura do futuro empreendi-
mento.”.

Para o funcionamento do bar € necessario se preocupar com aquisi¢ao de cervejas,
chopes, ingredientes para o cardapio de petiscos e demais bebidas comercializadas. As se-

guintes empresas sao as mais consolidadas no mercado:

e Campo da Serra, queijos especiais. Localizado na BR 232, Km 71, Gravata
CEP: 54640-000 Gravata — PE, fornecimento 2 vezes por semana de queijos fi-
nos;

e Emporio Veredas - ¢ um dos lideres na distribui¢do de cervejas especiais, conta
com mais de 300 rotulos, localizado Rua, Alberto Alves de Azevedo,117A —
Bairro Castelo — Belo Horizonte MG. Possui um kit personalizado para cada
negdcio. Fornecimento 1 vez por semana;

e Opa Bier, chope artesanal de alta qualidade. Localizada na R. Dona Francisca,
13700 - Centro (Pirabeiraba), Joinville - SC, 89219-615, Fornecimento 1 vez

por semana;



e Debron Bier, chope e cervejas artesanais produzidos com qualidade dos insu-
mos importados e lupulos nobres. Estr. da Batalha, 1832 - Prazeres, Jaboatao

dos Guararapes - PE, 51210-902. Fornecimento 2 vezes por semana.

Ja para a abertura do empreendimento teremos que adquirir alguns itens: mobilia-

rios, eletronicos e eletrodomésticos.

5.1.4 Analise detalhada dos concorrentes



Quadro 8: Analise dos concorrentes.

Item Sua empresa Concorrente A Concorrente B Concorrente C
Produto Cervejas especiais e chope Cervejas especiais e chope | Cervejas especiais e chope | Cervejas especiais e chope
artesanal, contando também com artesanal artesanal artesanal
Participagdo do 50% do publico alvo do Bairro de |  20% do publico alvo do 15% do publico alvo do | 5% do publico alvo do Bairro

mercado (em vendas) Boa Viagem Bairro de Boa Viagem Bairro de Boa Viagem de Boa Viagem
Atendimento Bar Bar Bar Bar
Atendimento pos- 300 ) ) )
venda
L . . . Bairro de Boa Viagem, |Bairro de Boa Viagem, Recife| Bairro de Boa Viagem, Recife
Localizagdo Bairro de Boa Viagem, Recife — PE Recife — PE _PE _PE
Divulgagao Internet/Redes Sociais Redes Sociais Redes Sociais Redes Sociais

Garantias oferecidas

Politica de crédito

Pregos diferentes devido a

Pregos diferentes devido a

Pregos diferentes devido a

Pregos diferentes devido a

Pregos diversidade dos produtos diversidade dos produtos diversidade dos produtos diversidade dos produtos
Qualidade dos Grande Grande Meédia Média
produtos
Referénci iénci
Reputagdo elerenei em. e?(penencm Modesta Modesta Modesta
Cervejeira
Tempo de entrega Imediato Imediato Imediato Imediato
Canais de venda
utilzados Bar Bar Bar Bar
Capacidade de
produgdo ) ) ) )

Recursos humanos

20 colaboradores

Métodos gerenciais

Métodos de produgao

Comercializagdo em bar

Comercializagdo em bar

Comercializagdo em bar

Comercializagdo em bar

Estrutura econdmico-

ceira Empresa nivel local Empresa nivel local Empresa nivel local Empresa nivel local
Possibilidade de adquirir modo
Flexibilidade Refil, sem limitagdo de quantidade - - -
de bebida
Formas. c}e Se atualiza ) ) )
competicao

Fonte: Elaborado pelo autor.




5.2 SEGMENTACAO DO MERCADO

Publico pertencente as classes A e B da estrutura social e que apreciariam esses

produtos diferenciados, além de terem a condi¢ao financeira de consumo.

5.3 OBJETIVOS E ESTRATEGIAS DE MARKETING

5.3.1 Objetivos de marketing

Focar principalmente nos beneficios diferenciados oferecidos no Real Beer, prin-
cipalmente em uma experiéncia cervejeira Unica, com a maior variedade de produtos da regi-
a0, profissionais treinados para orientar na harmonizagdo com os queijos € para informar so-
bre as caracteristicas e forma de producdo de cada produto. Conseguindo assim atingir o fatu-
ramento mensal de 303 mil reais e fidelizar os clientes conseguindo um aumento gradual do

faturamento e das vendas atingindo o cendrio otimista projetado.

5.3.2 Estratégias de marketing

Produto:
15 torneiras individuais que alternam chopes nacionais e importados de varios es-

tilos que sairdo direto de nossa cdmara frigorifica. Além das torneiras, o bar servira uma carta



de cerveja com mais de 200 rotulos das melhores cervejarias do mundo. E, petiscos variados

para harmonizar com os rotulos de cervejas e chopes, tudo da melhor qualidade.

Preco:

Precos de acordo com o horério e o publico frequentador, ou seja, preco mais
acessivel no horario de happy hour, e de terca e quarta, e precos mais altos nos horarios e dias
de pico como nas quintas, sextas e sabados a noite. Considerando o nosso publico, o preco
nao € o principal, j& que ele ndo se importa em pagar um pouco mais caro desde que tenha a

qualidade e o ambiente agradavel como se espera de um local feito para as classes A e B.

Promocao:

Adotar estratégias promocionais principalmente nos meses de baixa estagdo com o
objetivo de promover o empreendimento e torna-lo referéncia na sua 4rea proximos cinco anos.
Divulgar todas as promog¢des nas radios, redes sociais e na Internet para atrair pessoas que nao

conhecem ainda o bar fidelizando no minimo 20% com bom atendimento e qualidade.

5.3.2 Acoes e mecanismos de controle de marketing

Quadro 9: A¢des e mecanismos de controle de marketing.

Objetivo(s) de marketing Estrategla.(s) de Acoes de marketing | Responsavel Prazo (}e Mecanismos de
marketing execucio controle
infernet d Gerencia | ditori
erne propaganda marketing ano auditoria

Programas de radio no d Gerencia 6 ditori

bar propaganda marketing meses auditoria
G -

Prego acessivel Refil erenc.la 6 meses auditoria
marketing

Fonte: Elaborado pelo autor.



6. PLANO DE OPERACOES

6.1 TAMANHO (CAPACIDADE INSTALADA):

Sendo o saldo o espaco mais nobre e amplo, este deve ser destinado aos clientes.
Deve-se ter um espaco que acomode confortavelmente os clientes, € como procura-se um
imovel onde possamos destinar aproximadamente 100 m? para este fim, onde, sem colunas ou
obstaculos, cabem aproximadamente 18 mesas. O espago interior precisa ter amplitude sufici-

ente para permitir a movimentacao dos atendentes e/ou barman.

As torneiras de chope artesanal merecem um lugar privilegiado nos balcdes, os
quais deve merecer atencdo especial e deve estar em local bem escolhido e de acesso imedia-
to. O tampo pode ser de madeira, granito ou marmore, pois € recomendavel que seja de mate-

rial de facil limpeza.

O caixa estara localizado em area que possibilite a visdao mais ampla possivel do
saldo. Ja os banheiros, ndo devem ficar muito distantes do saldo. Devem ser bem sinalizados,
amplos, arejados, limpos e confortaveis. Sendo um masculino e um feminino, além do banhei-

ro dos funcionarios, com facil acesso para pessoas com necessidades especiais.

Possuindo também um depdsito para provisionar o estoque de alimentos, bebidas,
utensilios, objetos de reserva para o bar, e pecas de reposicdo. Sendo a cozinha projetada de

acordo com a legislacdo Municipal e Estadual de PE.

O estacionamento serd terceirizado, mediante convénios com estacionamento pro-

ximo que ja atende 3 outros estabelecimentos da rua.



O bar sera direcionado para atender ao nicho de cervejas e chopes artesanais e a
estrutura do bar sera projetada pensando em atingir este publico-alvo especifico, com decora-

¢ao, estilo.

6.2 TECNOLOGIA E OPERACAO

6.2.1 Equipamentos e tecnologia necessaria

e Administrativo: 2 Computadores, 1telefone, 1fax, limpressoras, material de
expediente, acesso a internet, 2 mesas de escritério, 4 cadeiras, maquinas de

cartdo de crédito;

e Saldo: 18 mesas, 80 cadeiras, balcdo, 32 toalhas de mesa

e Cozinha: 1 geladeira com 4 portas, 1 fogdo industrial com 6 bocas, 2 cilindros
de gas com 45 kg cada, 1 freezer horizontal de 480 litros, 1 balcdo frigorifico, 2
fritadeiras elétricas com 2 cestas, 1 exaustor, 1 pia de inox, 1 liquidificador in-
dustrial, 1 telefone comercial, 1 balanca de 5 kg, 1 descascador de batatas, 1

bancada para preparo de alimentos, 10 vasilhames para detritos.

e Diversos: 25 panelas, 120 bandejas, 28 abridores, 150 pratos fundos, 200 pra-
tos rasos, 150 potes de sobremesas, 200 garfos, 200 facas, 200 colheres (pe-
quenas, médias e grandes), 150 travessas (pequenas, médias e grandes), 300

COpos.

e Dispensa: 20 prateleiras para depdsito de matérias-primas.



e Bar: 1 caixa registradora, 1 balcdo refrigerado para alocar os barris de chope, 1
camara fria para armazenar os demais barris, 20 camaras extratora de chope
composta de20 serpentinas e 20 chopeiras elétricas. Obs.: sera feita manuten-

¢do semanal da serpentina pela EKAUT;

6.2.2 Processo de producio

Uma vez que serdo 20 torneiras individuais que alternam chopes nacionais e im-
portados de varios estilos que saem direto de nossa camara frigorifica, sera disponibilizado
aos nossos clientes um passaporte, que sera carregado com um valor minimo de 50,00 e o
cliente pode servir-se sozinho, passando o passaporte no leitor digital de cada chopeira, que

de acordo com cada tipo de chope, terd um valor por cada 300 ml liberado.

Além das torneiras, o bar serve uma carta de cerveja com mais de 200 rétulos das

melhores cervejarias do mundo, que devera ser solicitado aos gargons.

O Chope: seu consumo minimo ¢ de 40 litros por/dia na baixa temporada e 60 li-
tros/dia em alta temporada, sendo que o prazo de validade ¢ de 9 dias a contar da saida da
revenda em Jaboatdo dos. O Chope ¢ cru: ndo sendo pasteurizado, tem sua vida 1til reduzida.

Seré servido em copos de 300 ml.



Quadro 10: Processos de producao.

Processos

Principais atividades

Equipamentos utilizados

Pessoas envolvidas

Processo administrativo

Realizar  toda daj
engrenagem que garante o andamento
correto das fungdes de apoio
administrativo;

manuten¢ao

Atuar com a gestdo da equipe,
respondendo pelos recursos humanos,
pelas compras; conduzir  aj
administra¢cdo dos recursos materiais
e financeiros da 4rea, providenciando
meios para que as atividades sejam
desenvolvidas em conformidade com
necessidades do bar. Realizar contas
a pagar e receber, financeiro,
departamento  de  pessoal, se
responsabilizando por todas as areas
que envolvem a administragdo da|
empresa.

Além disso, administrar 0s recursos
que possui para atingir os objetivos da|
empresa

Computadores, telefone, fax,
impressoras, material de expediente, etc

e 1 Gerente Administrativo

e 1 Auxiliar Administrativo

e 1 Operador de Caixa;

Processo de operagdes

Supervisionar a cozinha, o chefe da
fila, os servigos gerais e os gargons

Equipamentos de cozinha, de limpeza, ¢
relativos ao saldo

o 1 Gerente de operagdes

e 1 Chefe de Fila

e 4 Gargons

e 1 Cozinheiro

e 2 Assistentes de cozinha

e 1 Auxilar de Servigos
Gerais

Processo de marketing

Cuidar da comercializacdo ¢ da|

divulgacdo da empresa junto aos

Telefone, computador, fax, internet, e-
mail, rede social.

o 1 Gerente de marketing
e 1 Cantor

Fonte: Elaborado pelo autor.

Imagem 1: Fluxograma de atividades.
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Fonte: Elaborado pelo autor.




6.2.3 Projeto de construcio civil / arquitetonico

Imagem 2: Projeto arquitetonico.

] Freezer Grill
"SR ER
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'. . 4 ‘ ‘ Vegetais
> . : ‘ : 3 Bar Camara
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WC WC WC
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(Produto) nino| ulino| rios

Fonte: Elaborado pelo autor.

6.2.4 Projecio de mao-de-obra

Por ser um trabalho de prestagao de Servigos, com atendimento ao publico e ser

do setor gastrondmico, A empresa tera um quadro com diversas fungdes. A principio, devera

ter o seguinte corpo de profissionais:

e 1 Diretor Presidente: Dirige, planeja, organiza e controla as atividades das di-
versas areas da empresa, fixando politicas de gestdo dos recursos financeiros,

administrativos, de operagdes, marketing, e adequacao dos servigos diversos.

Salario: R$ 5.000,00




1 Gerente de operagdes: Hierarquicamente subordinado ao Diretor, acumulara
as fungdes de supervisdo da cozinha, do chefe da fila, dos servicos gerais e dos

garcons. Salario: R$ 2.000,00

1 Gerente de marketing e comercializacao: Hierarquicamente subordinado ao
Diretor, tera a funcao de cuidar da comercializacao e da divulgacdo da empresa

junto aos clientes. Salario: R$ 2.000,00

1 Gerente Administrativo: Hierarquicamente subordinado ao Diretor, acumula-
ra as funcdes de ser o profissional responsavel por toda manuten¢do da engre-
nagem que garante o andamento correto das fun¢des de apoio administrativo;
atuar com a gestdo da equipe, respondendo pelos recursos humanos, pelas
compras; conduzir a administra¢do dos recursos materiais e financeiros da area,
providenciando meios para que as atividades sejam desenvolvidas em confor-
midade com necessidades do bar. Est4 sob as responsabilidades de um Gerente
Administrativo comandar setores como contas a pagar e receber, financeiro,
departamento de pessoal, se responsabilizando por todas as areas que envolvem
a administracao da empresa.
Além disso, o Gerente Administrativo administra os recursos que possui para

atingir os objetivos da empresa. Salario: R$ 2.000,00

1 Chefe de Fila: Hierarquicamente subordinado a geréncia de operacdes, re-
cepciona clientes em restaurantes e controla os servigos de garcons a fim de as-

segurar a qualidade no atendimento. Salario: R$ 1.200,00.

4 Gargons: Hierarquicamente subordinado a geréncia de operagdes, serve ali-
mentos e bebidas aos clientes, anota pedidos e organiza e limpa mesas e cadei-

ras. Salario: R$ 1.000,00.

1 Cozinheiro: Hierarquicamente subordinado a geréncia de operagdes, prepara
pratos, atentando para as especificagcdes da comanda ou cardapio. Manipula e

tempera alimentos e verifica o estado de conservagdo dos ingredientes utiliza-



dos, para atender as exigéncias dos pedidos e assegurar o padrdo de qualidade.

Salario: R$ 1.800,00

2 Assistentes de cozinha: Hierarquicamente subordinados a geréncia de opera-
¢oes, auxiliam na preparagdo dos alimentos e limpeza da cozinha. Tém a fun-

cdo de fazer as compras. Salario: R$ 954,00

1 Auxiliar de Servigos Gerais: Hierarquicamente subordinados ao gerente de
operagdes, tem como fungdes servigos de rotina de limpeza, manuten¢do e con-
servacdo de espagos internos e externos (patios, jardins, dependéncias, patri-
monios, vias e bens imoveis), de forma a atender as necessidades de limpeza,

manutengdo e conservacao destes espacos. Salario: R$ 954,00

1 Cantor: Hierarquicamente subordinado ao gerente de marketing, tem a fun-

¢do cantar no bar. Salario: RS 1.500,00.

1 Auxiliar Administrativo: Hierarquicamente subordinado ao gerente adminis-
trativo, executa os servigos gerais de escritorio, tais como a separagdo e classi-
ficacdo de documentos e correspondéncia, transcricdo de dados, langamentos,
prestagdo de informacdes, participagdo na organizagdo de arquivos e fichdrios,
datilografia de cartas, minutas e outros textos, seguindo processos e rotinas es-
tabelecidas e valendo-se de sua experiéncia, para atender as necessidades ad-

ministrativas. Salario: R$ 1.000,00.

1 Operador de Caixa: Hierarquicamente subordinado ao gerente administrativo,
recebe valores de vendas de ingressos e servicos, atende ao publico e realiza a

abertura e fechamento de caixa. Salario: R$ 1.000,00.



Imagem 3: Projeto arquitetdnico.
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Fonte: Elaborado pelo autor.

6.3 LOCALIZACAO

Abaixo segue o check-list qualitativo para analise de localiza¢ao

1. O valor do aluguel é competitivo? (Custo/beneficio) Ao fazermos o levanta-
mento dos imdveis para implantacdo do empreendimento vimos que para atingirmos o publico
alvo, € necessario que o bar fique em local nobre do bairro de Boa Viagem ou do Pina, que ¢
um pequeno bairro contiguo aquele. Desta forma, o valor de locagdo fica mais elevado, visan-
do ficar proximo da moradia dos publicos pertencentes as classes A e B da estrutura social e
que apreciariam esses produtos diferenciados. Por isso a opgao escolhida foi de implantarmos

o Real Beer em alguma das ruas cujo valor do metro quadrado construido seja mais elevado,



com boa visibilidade para esse publico que passe e de preferéncia proximo a outros estabele-

cimentos gastronémicos de qualidade.

2. O espago fisico é adequado? (Atual + expansao) O espaco fisico do local de-
ve ter pelo menos 150 m? de area construida, com amplo saldo com no minimo 100m2, cozi-
nha, com dois banheiros para os funciondrios, mais dois banheiros para o publico, local para
material de limpeza e despensa. Serd necessaria uma grande reforma, com a contratacao de

arquiteto e também de uma designer grafico para implantacdo de uma identidade visual.

3. O local fica em uma regido movimentada? (Varejo) O local escolhido ficara
em uma regido movimentada, sendo uma rota alternativa para fugir do grande fluxo de veicu-
los nos horarios de pico no transito, sendo assim facilita a visualizacao pelo publico alvo, que
¢ quem utiliza essa rota. Nos horarios mais tardes da noite ¢ uma rua muito frequentada por
quem procura uma op¢ao gastrondmica de qualidade, pois ja possuem 10 estabelecimentos,
todas com mais de 4 pontos de avalia¢do no site Trip Advisor e com precgos acima de 3 “$$$”.

Esta regido se tornou em um novo polo gastrondmico da cidade.

4. O seu negdcio é permitido na regido? (Prefeitura) Dentro do estabelecido na
Lei Municipal n° 7.427, de 01 de janeiro de 1962, que institui o Codigo de Urbanismo e Obras
de Recife, que regula as relagdes juridicas da competéncia do Municipio do Recife, atinentes

a Urbanismos e Obras.

Fonte: http://licenciamento.recife.pe.gov.br/node/150

Dessa forma, por se tratar de uma empresa prestadora de servigos, o negocio €
permitido, desde que seja emitido o Alvara de funcionamento a ser expedido pela Prefeitura

Municipal.

5. Existe estacionamento para clientes? O local devera possuir um servigo de
manobristas terceirizado, que utiliza um estacionamento proéximo para o estacionamento dos
veiculos. Esta mesma empresa ja presta este servigo para outros 3 estabelecimentos da mesma

rua. Os custos serdo cobrados do cliente.



7. PLANO FINANCEIRO

7.1 INVESTIMENTO INICIAL

O Real Beer nao ira adquirir um imovel, ird alugar e reformar conforme detalhado

no plano de operagdes. Porém, para ter uma localizagdo boa e ao mesmo tempo um aluguel

que esteja dentro do or¢amento, o custo de reforma seré alto.

O Investimento total serd de R$ 750 mil. Os socios irdo investir com capital pro-
prio R$ 560 mil, sendo cada um com 50%, ou seja R$ 280 mil. O restante do valor, R$ 190

mil, sera arrecadado através de um empréstimo que sera detalhado mais na frente.

Quadro 11: Investimento inicial.

Itens de investmento (fixo e circulante)

Valores em R$

Terreno 0
Projetos civis (estruturas e instalacdes) 5.000
Projeto arquitetonico 3.000
Adequacao predial e aluguel 151.850
Equipamentos para atividades 52.500
Mobilidrio / Diversos 82.540
Carros 0
Material de expediente (escritdrio e higiene) 5.000
Custos para abertura da empresa 30.000
Seguranca 10.000
Marketing e Propaganda 40.000
Tremnamento dos funcionarios 20.000
Estoque / Produtos 200.000
Capital de Giro 150.000
Valor Total 749.890

Fonte: Elaborado pelo autor.




7.2  FORMAS DE FINANCIAMENTO

Através de pesquisas realizadas na fase de planejamento do negocio, verificamos
que os bancos nao aceitam correr o risco comercial do negocio, ou seja ele so financiard uma
parte do capital. Além da dificuldade, sabemos também que todo financiamento cobra juros,
0s quais os socios precisam pagar e com isso reduzir o lucro ou o resultado positivo do negé-

cio.

Considerando os pontos mencionados € que este negdcio teve o inicio do plane-
jamento ha muito tempo, nos preparamos a fim de disponibilizarmos uma quantia significati-
va para financiar o futuro negécio. Com base no nosso planejamento / plano financeiro acredi-
tamos ter capacidade de investir com capital proprio até¢ 75% de todo o capital, financiando

assim os 25% restantes do negocio.

b) Descreva as linhas de crédito para financiar o investimento (caso o empreendi-

mento seja financiado por capital de terceiros).

Apos analises e cotagdes com todos os bancos do mercado, encontramos uma op-

¢do no mercado que atende melhor a nossa necessidade.

O BNDES Giro — O Programa BNDES de Capital de Giro ¢ uma linha de crédito

com baixo custo para gerar emprego ¢ ajudar assim o desenvolvimento do Estado.

As exigéncias para solicitar a linha de crédito sdo poucas, tais como ser uma em-
presa sediada no Brasil (exceto empresas estatais estaduais ou municipais e empresas federais
dependentes do Tesouro Nacional), e apresentar garantia que podem ser de fianga bancaria a
bens e equipamentos. Considerando que somos uma pequena empresa, conseguimos fazer a

solicitagdo de crédito através do site, que possui uma ferramenta para as solicitagdes.



A taxa de juros ¢ composta pelo custo financeiro (TLP ou SELIC) + Remuneragao
do BNDES (1,3% ao ano) + Taxa de Risco de crédito (variavel conforme risco do cliente e

prazos do financiamento).

No nosso caso ficou assim:

Custo financeiro = 7% a.a.; Taxa do BNDES = 5% a.a.

Fator Custo Financeiro = 1,07; Fator Taxa do BNDES = 1,05.

Taxa de juros=1,07x 1,05-1=12,35% a.a..

Conseguimos também, uma caréncia de 6 meses e o financiamento ficou em 24
meses.

Com essa configuragao ficamos bem abaixo do comprometimento maximo estabe-

lecido da receita que seria de 20%.

7.3 RECEITAS

Como serd implantado um negdcio em uma area que estd em expansao de merca-
do, que tem uma clientela muito fiel € com recursos para consumir, fizemos uma analise da
média de ocupagao do local, tempo estimado que cada cliente ird permanecer no estabeleci-
mento Real Beer. Sendo assim, considerando esta analise, estimamos que o Real Beer terd um
faturamento mensal de cerca de R$ 300 mil e ira vender entre bebidas e comidas cerca de 22
mil produtos por més. A média do preco por produto é de RS 13,80. Que variam de RS 5,50,
que ¢ a nossa agua mineral, até o item mais caro que € o petisco de camario, o qual custa R$
40,00. O foco do Real Beer ¢ a venda de Chope e cervejas artesanais, o preco do Chope ficou
em R$ 13,00 e a cerveja, que possui um volume maior que o Chope, estd com o preco de R$

16,00.



Quadro 12: Receita esperada.

Mensalmente Anualmente
Produtos

Qtd. emRS$ Qtd. emRS$
Chopp 7.020 91.260] 84.240 1.095.120
Cerveja 2.457 39.312] 29.484 471.744
Agua 5.265 28.958] 63.180 347.490
Refrigerante 1.755 12.285| 21.060 147.420
Suco 702 5.616 8.424 67.392
Whisky 702 10.530 8.424 126.360
Tequila 176 2.633 2.106 31.590
Wodka 351 5.265 4212 63.180
Gin 702 10.530 8.424 126.360
Petisco - Queijo 702 21.060 8.424 252.720
Petisco - Carne 1.404 49.140] 16.848 589.680
Petisco - Camarao 614 24.570 7.371 294.840
Petisco - Vegano 88 2.194 1.053 26.325
Total 21.938 303.352] 263.250 3.640.221

Fonte: Elaborado pelo autor.

7.4 CUSTOS




Quadro 13: Tipo de custo.

Tipo de custo (fabricacio,

Item de custo operacional administracio, vendas ou Custo Mensal [ Custo Anual
financeiros ?) (R$) (R$)
Total folha de pagamento Administragao 24.362 292.344
Encargos folha de pagamento (68,18%) Administracdo 16.610 199.320
Despesas administrativas Administra¢ao 4.000 12.000
Pro-labore Administracdo 5.000 60.000
Encargos pro-labore (20%) Administragao 1.000 12.000
Seguros Financeiro 800 9.600
Despesas promocionais Administragao 600 7.200
IPTU/IPVA Administragao 130 1.560
Contador Administra¢do 700 8.400
Depreciacao Financeiro 762 7.618
Luz Administracao 350 4.200
Agua Administragio 200 2.400
Telefone / Internet Administra¢do 130 1.560
Servigos terceirizados Financeiro 600 7.200
Empréstimo Financeiro 7.998 95.977
Materiais de Expediente Administragao 900 10.800
Aluguel Administracdo 7.000 84.000
* Simples (IRPJ, CS, COFINS,PIS, Administragdo 1.300 15.600
ISS)
Insumos Vendas 151.676 1.820.111
TOTAL - 224.118 2.651.890

Fonte: Elaborado pelo autor.




Quadro 14: Custos mensais, anuais, fixos ¢ variaveis.

Item de custo Custo fixo | Custo variavel | Custo fixo | Custo variavel
mensal (R$)| mensal (R$) | anual (RS) anual (RS)

Total folha de pagamento 24.362 292.344
Encargos folha de pagamento
(68.18%) 16.610 199.320
Despesas administrativas 4.000 12.000
Pr6-labore 5.000 60.000
Encargos pro-labore (20%) 1.000 12.000
Seguros 800 9.600
Despesas promocionais 600 7.200
IPTU/IPVA 130 1.560
Contador 700 8.400
Depreciacao 762 7.618
Empréstimo 7.998 95.977
Aluguel 7.000 84.000
Luz 350 4.200
Agua 200 2.400
Telefone / Internet 130 1.560
Servigos terceirizados 600 7.200
Materiais de Expediente 900 10.800
* Simples (IRPJ, CS,
COFINS.PIS, ISS) 1.300 15.600
Insumos 151.676 1.820.111
TOTAL 224.118 2.651.890

Fonte: Elaborado pelo autor.

7.5 PROJECAO DO FLUXO DE CAIXA




Quadro 15: Projecao do fluxo de caixa.

Jan. Fev. Mar. Outros meses Total
Recebimentos
Receitas a vista 200.000 | 200.000 200.000 1.800.000 | 2.400.000
Receitas a prazo 103.352 103.352 103.352 930.166 1.240.221
(a) Receita total (vendas) 303.352 | 303.352 303.352 2.730.166 | 3.640.221
Pagamentos
Custos operacionais Varidveis
Compras a vista 100.000 100.000 100.000 900.000 1.200.000
Compras a prazo 51.676 51.676 51.676 465.083 620.111
Comissdo de vendas 0 0 0 0 0
Tributos (PIS, ISS, etc.) 1.300 1.300 1.300 11.700 15.600
Atividades terceirizadas 600 600 600 5.400 7.200
Outros custos variaveis 1.580 1.580 1.580 14.220 18.960
Total de custos operacionais variaveis | 155.156 155.156 155.156 1.396.403 1.861.871
Custos operacionais Fixos 0 0
Aluguel 7.000 7.000 7.000 63.000 84.000
Pro-labore 6.000 6.000 6.000 54.000 72.000
Tributos (IPVA, IPTU, etc.) 130 130 130 1.170 1.560
Despesas bancarias 9.560 9.560 9.560 86.039 114.719
Mensalidade internet 0 0 0 0 0
Salarios 40.972 40.972 40.972 368.748 491.664
Outros custos fixos 5.300 5.300 5.300 47.700 63.600
Total de custos operacionais fixos 68.962 68.962 68.962 620.657 827.543
(b) Custo Total (CF + CV) 224118 | 224.118 224118 2.017.060 | 2.689.414
(c) Investimentos 62.491 62.491 62.491 562.418 749.890
Saldo de caixa (a-b-c) 16.743 16.743 16.743 150.688 200.917

Fonte: Elaborado pelo autor.

7.6 PROJECAO DO DEMONSTRATIVO DE RESULTADOS (DRE)

Quadro 16: Demonstrativo de resultado do Exercicio - DRE.

Demonstrativo de Resultado do Exercicio (DRE) — em (RS)

Receita Total (RT) 3.640.221
(-) Custo Variavel (CV) 1.861.871
(=) Lucro Bruto (LB) 1.778.350
(-) Custo Fixo (CF) 827.543
(=) Lucro Operacional (LO) 950.807
(-) Imposto de Renda (IR) 15% 142.621
(-) Contribuicao Social (CS) 9% 85.573
(=) Lucro Liquido 722.614

Fonte: Elaborado pelo autor.




8. AVALIACAO DO PLANO DE NEGOCIOS

8.1 AVALIACAO ECONOMICA

8.1.1 Ponto de equilibrio

O ponto do equilibrio ¢ calculado com o custo fixo mensal, o custo varidvel por uni-

dade e receita total, vamos agora demonstrar o valor de cada variavel:

PE=__ CF__ X100

RT - CV
Onde:
PE = Ponto de Equilibrio
CF = Custo Fixo
RT = Receita Total
CV = Custo Variavel

PE= 68.962/(303.352 - 155.156)
PE=0.4653 x 100
PE = 46.534,32



8.1.2 Taxa de lucratividade

Taxa de lucratividade = Lucro Liquido x 100
Receita Total

Taxa de lucratividade = 722.614 x 100
3.640.221

Taxa de lucratividade = 19.85%

8.1.3 Taxa do retorno do investimento

Taxa do retorno do investimento = Lucro Liquido x 100
Investimento Inicial

Taxa do retorno do investimento = 722.614 x 100
749.890

Taxa do retorno do investimento = 96.36%

8.1.4 Prazo de retorno do investimento (payback)

Payback = Investimento Inicial
Lucro Liquido

Payback = 749.890
722.614



Payback = 1.04

O Payback ¢ de 1.04 anos, ou seja, aproximadamente 12.5 meses para recuperar
todo o capital investido.

8.1.5 Taxa Interna de Retorno

Utilizando os valores do exercicio 1.6 e com a ajuda da funcdo do Excel TIR che-

guei ao resultado de que a TIR do futuro empreendimento é de 57,46%.

Imagem 4: Calculo da TIR no Excel
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Fonte: Elaborado pelo autor.



8.1.6 Valor Presente Liquido

Quadro 17: VPL.

Investimento Inicial 749.890

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Recetitas 3.640.221 3.822.232| 4.013.344| 4.214.011| 4.424.711
Custos Varidveis 2.651.890] 2.784.485] 2.923.709| 3.142.987| 3.457.286
Custos Fixos 224.118| 224.118 224.118| 224.118| 224.118
Lucro antes dos Impostos 764.213| 813.630 865.517] 846.906] 743.308
Impostos (40%) 305.685| 325.452 346.207| 338.762| 297.323
Lucro Liquido 458.528| 488.178 519.310] 508.144| 445.985
Fluxo de Caixa Total 458.528| 488.178 519.310] 508.144| 445.985

Fonte: Elaborado pelo autor.

VPL=-FCO+FCI + FC2 + ... FCn

(1) (1+)?

Onde:

(1+i)n

VPL = valor presente liquido

FCO = fluxo de caixa na data zero, ou seja, o investimento inicial

FC1 = fluxo de caixa na data 1, ou seja, o saldo de caixa no més ou ano 1
FCn = Fluxo de caixa da data n

1= taxa minima de atratividade (TMA)

VPL = - 749.890 + 458.528 + 488.178 + 519.310 + 508.144 + 445.985
(1+0,20)' (1+0,20)> (1+0,20)* (1+0,20)4 (1+0,20)5

VPL =-749.890 + 458.528 + 488.178 + 519.310 + 508.144 + 445.985
1,20 1,44 1,728 2,0736  2,4883

VPL =-749.890 + 382.106,66+ 339.012,5+300.526,62+245.054,01+179.232,81
VPL = 696.042,61



8.2 ANALISE DE SENSIBILIDADE

Projete diferentes cenarios para a atuagdo do futuro empreendimento no mercado
(veja os exemplos nos quadros) e em seguida desenvolva uma anélise dos indicadores econo-

micos para os diferentes cenarios.

Quadro 18: Analise de sensibilidade.

. . Volume de Perspectiva de crescimento
Projecao
vendas Anol | Ano2 | Ano3 | Ano4 | Ano 5
Otimista 289.575 10 10 7,5 7,5 5
Mais provavel 263.250 5 5 5 5 5
Pessimista 236.925 2,5 2,5 2,5 2,5 2,5

Fonte: Elaborado pelo autor.

Quadro 19: Analise em diferentes cendrios.

Analise em diferentes cenarios
] Cenarios
Indicador Pessimista Mais provavel Otimista
TIR (%) 47,62 57,46 72,18
VPL (RS) 511.005 696.043 1.085.984
Payback 15 mesese 11 dias | 12 meses e meio | 10 meses e 13 dias
PE (%) 42.304 46.534 51.705

Fonte: Elaborado pelo autor.

8.3 AVALIACAO SOCIAL

Toda reforma seréa realizada pensando nas melhores possibilidades para o meio
ambiente. Seguindo, sempre que possivel, as normas da certificagdo LEED de construgdo sus-

tentavel. Para conseguir a certificagdo LEED ¢ necessario passar para uma avaliagdo que veri-



fica mais de 100 pontos desde do local da aquisi¢do do material utilizado na reforma, até a
otimiza¢do do desempenho no uso de energia com equipamentos sistemas eficientes. Além da
construgdo sustentavel, iremos também colocar no telhado da casa painéis fotovoltaicos para

geragao de energia e assim proporcionar uma diminui¢do neste consumo.

Vamos gerar 12 empregos diretos, que ndo vai mudar a situacdo da comunidade
local, porém, a ideia ¢ que a diretoria e os funcionarios, em datas comemorativas, realizem
acOes na comunidade, para aproxima-la do bar e consequentemente, aumentar a propaganda

boca a boca.

9. CONCLUSAO

As disciplinas mostraram que sem planejamento, anélise e muita pesquisa este so-

nho do negdcio proprio pode se transformar muito rapido em um pesadelo.

Infelizmente vivemos em um pais que ndo podemos ter a certeza de nada, ja que a
qualquer momento um novo escandalo de corrupc¢ao pode aparecer ou mesmo outra crise poli-
tica como vivemos no impeachment de Dilma Rousseff. Esses fatores externos sempre serao

uma incognita para todo negocio.

Fazendo uma analise geral da ideia, dos planos, do planejamento e das analises
financeiras / dos resultados esperados nos diversos cendrios tenho a certeza que esse negocio
¢ uma oportunidade de investimento segura e que trard um retorno financeiro positivo para os

investidores /socios.
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