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RESUMO

O presente trabalho de conclusdo de curso tem como tema “Anélise da viabilidade de abertura
de um PUB no municipio de Delmiro Gouveia — AL”. Perante o exposto, 0 mesmo procura
conceituar a viabilidade econdmico-financeira fornecendo informacdes relevantes para o
empreendedor tomar uma decisdo embasada sobre a abertura de um PUB. Em geral a pesquisa
possui cunho descritivo quantitativo e qualitativo, além de um estudo de caso. A estrutura foi
organizada através do método de Plano de Negdcios tendo como guia 0 modelo do Sebrae 2013
intitulado como “Como elaborar um plano de negocios”, a pesquisa utilizou indicadores
financeiros para analisar a viabilidade, também utilizou a ferramenta Analise de Swot para
verificar pontos fortes, fracos, ameacas e oportunidades do PUB e um questionario para obter
informagdes sobre os potenciais clientes e entender sobre o0 mercado concorrente. Houve uma
simulacdo dos trés primeiros anos de funcionamento do PUB. Assim, ap6s a construcdo do
documento e feita a analise, os resultados indicam que o empreendimento tem um ponto de
equilibrio viavel, com uma taxa interna de retorno positiva e maior que a taxa minima de
atratividade e também um indice de lucratividade admissivel. Apesar de o PUB ter um retorno
do capital inicial em 25 meses de trabalho aparentando uma negatividade, os outros indicadores

sdo suficientes para estimar a viabilidade deste negécio.

Palavras-chave: bares; estudo de viabilidade; plano de negdcios.



ABSTRACT

The present course conclusion paper has as its theme "Analysis of the feasibility of opening a
PUB in the municipality of Delmiro Gouveia — AL". In view of the above, it seeks to
conceptualize the economic and financial viability by providing relevant information for the
entrepreneur to make an informed decision about the opening of a PUB. In general, the research
has a quantitative and qualitative descriptive approach furthermore, a study of a case. The
structure was organized through the Business Plan method having as guide the Sebrae 2013
model entitled as "How to elaborate a business plan”, the research used financial indicators to
analyze the feasibility, also used the Swot Analysis tool to verify strengths, weaknesses, threats
and opportunities of the PUB and a questionnaire to obtain information about potential
customers and understand about the competitor market. Besides that, there was a simulation of
the first three years of operation of the PUB. Thus, after the construction of the document and
the analysis, the results indicates that the enterprise has a viable equilibrium point, with a
positive internal rate of return and higher than the minimum rate of attractiveness in addition to
anacceptable profitability index. Although the PUB has a return on initial capital in 25 months
of work appearing negativity, the other indicators are sufficient to estimate the viability of this

business.

Keywords: bars; feasibility study; business plan.
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1 INTRODUCAO

O empreendedorismo tem sido amplamente discutido como uma importante ferramenta
para o desenvolvimento econdmico e social do pais (ALMEIDA et al., 2017).

A habilidade de identificar problemas e oportunidades e buscar solugfes que gerem
impactos positivos na sociedade é uma das principais caracteristicas de um empreendedor.
Nesse sentido, propBe-se a abertura de uma Public House (PUB) no municipio de Delmiro
Gouveia - AL, uma oportunidade de negdcio que se adequa a cultura local e pode contribuir
para a diversificagdo da oferta de entretenimento na regido. As PUB tém origem britanica e séo
conhecidas por seus ambientes tematicos e cervejas artesanais. No Brasil, esse modelo de
negocio se adaptou as peculiaridades de cada regido, assumindo caracteristicas de festas e
entretenimentos. No entanto, o nimero de Pubs ainda é limitado e concentra-se principalmente
nas grandes capitais.

Para a abertura de um neg6cio como esse, € fundamental avaliar a sua viabilidade,
considerando fatores como a aceitacdo da populacdo local, as decisdes de investimento e a
infraestrutura adequada para garantir um retorno financeiro positivo. Nesse sentido, a
elaboracdo de um plano de negdcios é essencial para orientar os passos a serem dados e
minimizar os riscos e incertezas. Conforme Rosa (2013), um plano de negécios € um documento
que descreve o0s objetivos de um negocio e 0s passos necessarios para alcanca-los. Ele é um
mapa de percurso que permite ao empreendedor corrigir possiveis erros antes mesmo de colocar
0 negdcio em pratica. Dessa forma, a analise de viabilidade de implementacdo de um PUB por
meio da construcdo de um plano de negdcios se mostra como uma ferramenta indispensavel
para o sucesso do empreendimento.

A proposta de abrir um PUB em Delmiro Gouveia - AL foi impulsionada pela
identificacdo de uma oportunidade de mercado pouco explorada na regido, bem como pelo
crescimento do setor de entretenimento em todo o pais. De acordo com a PwC (2022), espera-
se que o setor cres¢a a uma taxa anual de 5,7% até 2026, o que é superior a média global de
4,6%.

Delmiro Gouveia ¢ um municipio importante do sertdo alagoano, sendo um dos vinte e
seis municipios que compdem a regido. Com uma populacdo de aproximadamente 52.262
habitantes e uma extenséo territorial de 628,545 km? (IBGE, 2020), a cidade é um ponto de
referéncia para outras cidades da microrregido de Alagoas. Ao longo dos anos, ela se destacou
em termos de desenvolvimento econdmico, superando outras cidades do alto sertdo alagoano

gue ndo acompanharam esse mesmo crescimento, segundo Oliveira (2020).
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A presenca do Rio S&o Francisco na cidade atraiu a instalagéo de estabelecimentos do
ramo de turismo, como hotéis, restaurantes e pousadas, que se destacam na regido. Além disso,
o Canal do Sertdo favorece o0s pequenos agricultores e cria um ambiente propicio para outros
estabelecimentos na area de entretenimento. Embora a oferta de lazer atualmente se concentre
em barzinhos, lanchonetes e pizzarias, ha uma ampla gama de possibilidades de entretenimento
que podem ser exploradas na cidade, neste estudo seré considerada a abertura de um PUB.

Com base no que foi exposto, a pesquisa em questdo tem como objetivo principal
responder a seguinte pergunta: "Seria viavel economicamente implementar um
empreendimento nos moldes das Pubs britdnicas em uma cidade do interior do sertdo
alagoano?" Para responder a essa questdo, é necessario elaborar um plano de negdcios que possa
avaliar a viabilidade econdmica e financeira da abertura desse tipo de empreendimento na
cidade. O plano de negdcios sera uma ferramenta importante para 0 empreendedor, permitindo

que ele estruture o negdcio com informacdes sobre fornecedores, servicos e colaboradores.

1.1 Justificativa

A andlise de viabilidade € uma etapa crucial para qualquer empreendimento,
especialmente quando se trata de um PUB. Por isso, 0 objetivo deste estudo é avaliar a
viabilidade econdmica e financeira de implementar um PUB por meio da construcdo de um
Plano de Negaocios.

O publico alvo deste empreendimento sdo pessoas em busca de lazer e entretenimento
na cidade de Delmiro Gouveia, AL. A regido possui uma demanda significativa por locais de
entretenimento, como barzinhos, pizzarias, restaurantes e lanchonetes. Oferecer um servico
com qualidade é um quesito desejado por qualquer pessoa que almeja consumir um servico de
entretenimento como o de bares, por exemplo.

Nesse sentido, o Plano de Negdcios tem como objetivo auxiliar o empreendedor a
estruturar seu negocio e conhecer seus fornecedores, servico e colaboradores. A construcdo do
Plano de Negocios permitira uma analise mais precisa da demanda pelo servigo, dos custos
envolvidos na implementacdo do PUB e das projecOes financeiras para os primeiros anos de
funcionamento.

Para embasar este estudo, diversos trabalhos foram desenvolvidos utilizando a
construcdo de um Plano de Negocios para analisar a viabilidade de abertura de
empreendimentos semelhantes. Como exemplo, Ribeiro Junior (2018) por meio de um plano

de negdcios analisou a abertura de uma microcervejaria em Jodo Pessoa, PB, enquanto Oliveira
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Junior (2020), elaborou um estudo por meio do plano de negdcios para abertura de um bar
tematico na cidade de Niter6i/RJ chamado AINDA Sports.

Na Universidade Federal da Paraiba na cidade de Santa Rita, PB, Tenorio (2017),
identificou em sua pesquisa mercadologica que uma cidade com caréncia de servicos de
qualidade acaba instigando seus moradores a buscar um bom entretenimento em outros locais
e até mesmo cidades vizinhas. Também como consequéncia da falta de opgdes do segmento de
servigos, neste caso, bares, os empresarios locais costumam ndo buscar melhorias e
investimentos na qualidade de seu servigco/produto por ndo se sentirem ameacados pela
concorréncia.

N&o basta ter uma ideia de um servico nesta area tematica sem antes conhecer a
populacdo local. Oliveira (2019), elaborou um estudo de viabilidade de abertura de um
restaurante italo-germanico. Na pesquisa mercadoldgica ele conheceu a populagdo local, “suas
preferencias, opinides e habitos”, entendendo ser essencial o conhecimento prévio para saber a
viabilidade deste servigo tematico na regiao.

No nucleo de pesquisa académica (NPA), Zonta et. al. (2016) analisou a viabilidade de
implantacdo de um servigo de bares com nova caracteristica e tendéncia chamada FOOD PORN
Zonta et. al. (2016) traz o conceito desta tendéncia sendo “uma nomenclatura utilizada para
designar as comidas superlativas e impactantes”, eles conseguiram prever o custo elevado dos
itens que compdem o cardapio sugerido, entendendo que a populacao local ndo pagaria o valor
correspondente, assim conseguiu sugerir um cardapio menor com itens exclusivos para a
realidade local mantendo a experiéncia aos clientes.

Em Uberaba/MG foi feito um estudo através da analise de viabilidade econémico
financeira, onde foi avaliado o que mais seria rentavel: finalizar um negécio BREW SHOP que
jafuncionava ha 2 anos com venda de insumos e equipamentos de producao de cerveja artesanal
ou transforma-lo em um BREW PUB e passar a comercializar (produzir e vender) a propria
cerveja artesanal, por meio do estudo financeiro aplicado em trés anos concluiu a viabilidade
do BREW PUB. SILVA JUNIOR (2020).

Um plano de negdcios elaborado por Fonseca (2021) visou em uma de suas partes
verificar como um bar/restaurante tematico na area de jogos eletrénicos seria recebido pela
comunidade onde seria implantado o BACKDOOR Bar, ele conseguiu visualizar previamente
a dificuldade desse tipo de empreendimento na regido, neste caso, o alto investimento, pois é
considerada uma area de risco pela elevagdo dos precos de computadores no Brasil, isto se

confirma apos as analises financeiras.



13

Neste direcionamento, Silva et. al. (2022) afirmam ser indispensavel um estudo de
viabilidade, pois 0 mesmo faz com que o empreendedor tenha maior auxilio na tomada de
deciséo e os indicadores financeiros projetam como o0 negdcio se saird economicamente em
determinado prazo.

Lima et. al. (2020) utilizando a implantacdo do plano de negdcios obtiveram contato
direto, vivenciando a realidade de um negdcio ja existente no interior do Ceara. Elaboraram um
estudo financeiro com simulacdes de etapas e calculo de riscos, e perceberam que a capacidade
de producdo ¢é o que faz com que o determinado negdcio ndo alcance resultados pretendidos,
verificando assim a inviabilidade do projeto no momento estudado.

Longaray et. al. (2016) através da DRE e demais ferramentas da gestdo financeira
verificaram a capacidade de auto sustentabilidade de um parque tecnolégico, sendo possivel
visualizar o quanto de saldo negativo inicialmente sua implantacéo teria e quando aconteceria
0 retorno positivo. Comprovando a viabilidade econdmico-financeira a partir do segundo ano
de funcionamento, concluindo assim sua viabilidade de abertura.

Na universidade Federal da Grande Dourados (UFGD), Melchior et al. (2017) por meio
da analise de viabilidade econdmico financeiro, identificaram a oportunidade de abertura de
uma marmitaria para fornecimento de alimentos mais saudaveis para os alunos na UFGD. Os
indicadores financeiros retornaram um resultado positivo, constataram que o VPL ficou acima
de zero, ou seja, investimento economicamente atrativo, além de utilizar os resultados do TIR
e 0 TMA, assim confirmaram que 0 negocio tem chance de ser prospero com seu baixo
investimento inicial.

A contribuicdo da presente pesquisa se dara por meio da avaliacdo da viabilidade
econdmica e financeira de abertura de um PUB em Delmiro Gouveia, AL, através da elaboracao
de um plano de negdcios e pelo fornecimento de informac6es valiosas para os empreendedores
gue tem interesse em investir neste ramo na regido. Além disso, este estudo contribuira para o
desenvolvimento econdmico, embasando tomadas de decisdes importantes para a gestdo de
negocios. A pesquisa se apresenta, portanto, como uma importante fonte de informacdes
académicas e demais interessados em empreendedorismo e desenvolvimento regional.

Viabilizando a troca de conhecimentos entre o meio profissional e académico.
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Objetivo Geral

O objetivo geral deste estudo € avaliar a viabilidade de um empreendimento do tipo

PUB no municipio de Delmiro Gouveia, em Alagoas, por meio da elaboracdo de um plano de

negocios.

1.3

Objetivos Especificos

) Apresentar os conceitos e a estrutura do plano de negdcio de

acordo com a literatura;

° Descrever o tipo de negdcio a ser analisado;

° Analisar aspectos de mercado;

° Analisar aspectos operacionais;

° Analisar aspectos financeiros,

) Fornecer informac0es relevantes para o empreendedor tomar uma

decisdo embasada sobre a abertura de um PUB na cidade.



15

2 REVISAO DE LITERATURA

2.1  Empreendedorismo

Dornelas (2005) diz que a humanidade tem passado por diversas transformacdes,
principalmente no Gltimo século, quando comegaram a surgir as ideias que mudaram a maneira
que as pessoas viviam. Geralmente essas mudancgas aconteciam devido novas conquistas de
inovacdes, de algo extraordinario ou de algo que j& era bom e conseguiram melhorar, mas que
antes, ninguém teve a coragem de olhar de outra forma. Através do surgimento dessas
inovacOes, é possivel visualizar equipe de pessoas ou uma unica pessoa que possuem
caracteristicas especiais, que tem uma visdo diferente e que arriscam, pessoas que Sao
provedoras de acontecimentos positivos e que empreendem.

No Brasil, 0 empreendedorismo pode ser visto a partir do século XIX, de acordo com
Alfredo (2009), quando os portugueses perceberam o alto potencial de exploracéo do territério
nacional, comecaram a perceber oportunidades de negdcios lucrativos. Como um
empreendedor de destaque no Brasil Coldnia cita-se o Bardo de Maud, que foi responsavel pela
fabricacdo de cadeiras de maquina a vapor, engenhos de acUcar, guindastes, prensas, armas e
tubos para encanamentos de agua. Além disso, foi responsavel por ferrovias e estradas
brasileiras. Santos, Lopes e Claro (2009) complementam atribuindo outros empreendimentos
historicos de Maua como o Banco Internacional de Maua. Sobre o empreendedorismo de Maua,
Caldeira (2009, p. 35) afirma:

Em 38 anos de trabalho duro, tinha enfrentado muitas crises, e nelas venceu muito
mais que perdeu. Sentia-se jovem o suficiente para ousar na hora das dificuldades,
aproveitar os momentos complicados para triturar adverséarios mais fracos. Sempre
sonhara grande, grande demais para que o conselho tornasse mais prudente seu estilo
arrojado.

Segundo Souza e Guimardes (2005), ap0s a decada de 1980, o campo de estudo de
empreendedorismo passou por consideravel expansdo em diferentes areas, como o social, a
econbmica, a politica e a comportamental. Por outro lado, as inimeras pesquisas relacionadas
sobre esse tema apresentam ndo sé descontinuidade, como também falta de unidade com

trabalhos anteriores.

Apesar dessas evidéncias do empreendedorismo no século XI1X, Dornelas (2005) afirma

gue o estudo e a pratica do empreendedorismo no Brasil somente ganhou destaque na década
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de 1990, quando foi criado o Servico Brasileiro de Apoio as Microempresas (SEBRAE) e a
Sociedade Brasileira para Exportacdo de Software (SOFTEX), que tinham como objetivo a
difusdo do empreendedorismo, antes de sua criacdo os empreendedores ndo tinham nenhum
tipo de apoio ou orientacdo. Assim, é possivel dizer que a pratica do empreendedorismo no
Brasil tem sua histdria diretamente relacionada ao surgimento dos érgéos citados.

Custddio (2011) elucida que o empreendedorismo somente se estabeleceu de fato na
segunda metade do século XX, quando se passou a ter no¢do de inovacdo, mais do que ter a
capacidade de criar, para ser considerado empreendedor, o individuo precisa saber inovar em
produtos e servicos.

Isso, para Brazeal e Herbert (2000), tem cooperado para a complexidade desses estudos,
¢ causado por questbes béasicas, como a de articular a definicio do fendmeno do
empreendedorismo relacionando-o com mudangas, inovacles, aprendizagem, criatividade,
entre outros fatores. Para os autores, a unidade de anélise e a generalidade tornam mais
complexos os estudos sobre esse tema.

Por sua vez, Bassant e Tidd (2009) consideram o empreendedor aquele que possui
caracteristicas como gostar de situacfes em que é possivel tomar a responsabilidade de
encontrar solugdes para problemas, tendem a adotar metas pessoais desafiadoras, todavia,
realistas, onde os riscos sdo calculados e necessitam de feedback constante quanto ao seu
desempenho em uma atividade. Segundo os autores existem fatores pessoais que afetam a
probabilidade de o individuo ser ou hdo empreendedor como o histdrico religioso e familiar, a
educacdo formal, a experiéncia profissional prévia e o perfil psicoldgico.

Para Dornelas (2005), a palavra empreendedor tem como significado aponta as pessoas
que sdo capazes de assumir riscos e iniciar algo novo. Nesse sentido, o empreendedorismo é
dito por muitos autores como Santos, Lopes e Claro (2009) como presente em toda a histdria
da humanidade, porém, seu conceito de fato somente veio quando foi relacionado a inovacéo,
com caracteristicas peculiares em relacdo ao modelo de gestdo, assunto abordado no tépico a

sequir.

2.1.1 Conceito e caracteristicas do empreendedorismo

De acordo com Mai (2006), o perfil de um empreendedor pode partir de varias
atividades como sociologia, administragdo, economia e outras. As caracteristicas
comportamentais de um empreendedor tratam-se daquelas que possuem capacidade de superar

as dificuldades de modo a alcancar o sucesso empresarial.
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Quanto as caracteristicas de um empreendedor de sucesso, Dutra (2002) afirma que sdo
voltadas para a capacidade de lideranca e lidar com incertezas e riscos, além do estudo do
ambiente e capacidade de agir frente aos problemas e necessidades, formando uma rede de
relacionamento que o possibilita ter diferentes suportes.

Nesse sentido, Dolabela (2003) afirma que um empreendedor deve manter um alto nivel
de tolerancia a incerteza, criando um método préprio de aprendizagem, tecendo relacbes
moderadas de modo a alcancar seus objetivos. Drucker (2002) entende que o empreendedor é

aquela pessoa que inova. Para ele:

A inovacdo € o instrumento especifico dos empreendedores, 0 meio pelo qual eles
exploram a mudanga como uma oportunidade para um neg6cio ou servico diferente.
O empreendedor sempre estd buscando a mudanga, reage a ela e a explora como sendo
uma oportunidade (DRUCKER, 2002, p. 55).

Para Mai (2006), o empreendedor deve saber qual o futuro que tera o seu negécio, é
visto pela sociedade como um ser social positivo, na qual fatores como comportamento e
atitudes contribuem para 0 seu sucesso. Outras caracteristicas empreendedoras séo a busca de
oportunidade e iniciativa, persisténcia, exigéncia na qualidade, eficiéncia, comprometimento,
persuaséo, facilidade de se relacionar, independéncia e autoconfiangca. O Quadro 1 apresenta 0s

fatores psicossociais, ambientais e econdmicos de um empreendedor de sucesso:

Quadro 1 - Fatores psicossociais, ambientais e econdmicos de um empreendedor

FATORES PSICOSSOCIAIS FATORES AMBIENTAIS E ECONOMICOS

~Iniciativa ¢ Independéncia ~Capacidade de trabalhar grupos de apoio

~Criatividade ~Capacidade de buscar investidores

-Persisténcia -Capacidade de superar obsticulos pela conjuntura

. econdmica
~Visdo de longo prazo

~Autoconfianga e otimismo ~Capacidade de trabalhar com escassez financeira

-Comprometimento . r .
P -Capacidade de superar obsticulos burocraticos do

-Padriio de exceléncia meio externo

-Persuasio - N

~Capacidade para boa escolha da localizagio

-Necessidade de realizagio

-Coletividade

~Maior utilizagio da tecnologia

~Conhecimento do mercado e capacidade de utiliza-lo
-Formagio

~Construcio de Rede de Informacio e Capacidade de
utilizd-la

Fonte: Dutra (2002, p. 46)

Conforme se pode observar no Quadro 1, de acordo com Dutra (2002), um
empreendedor de sucesso possui fatores psicossociais e ambientais e econdmicos, sendo preciso
que ele tenha desde iniciativa e dependéncia até a capacidade de utilizar a rede de informacao

que construiu. Para Mintzberg et. al. (2000, p. 102):
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[...] “embora o espirito empreendedor” fosse originalmente associado com os
criadores de seus préprios negocios, a palavra foi gradualmente ampliada para
descrever varias formas de lideranca personalizada, pro-ativa e determinada em
organizacGes.

Assim, conforme Mintzberg et. al (2000), ndo ha um consenso em considerar um rol
taxativo de caracteristicas de um empreendedor, todavia, € comum que 0s autores considerem
a capacidade de assumir riscos e inovar como caracteristicas basicas dessas pessoas.

Schmidt e Bohnenberger (2009) afirmam que, apesar de ndo haver um rol taxativo de
caracteristicas que definem que séo os individuos empreendedores, existem aquelas que sao
intrinsecas a eles que ajudam a moldar seu perfil, sendo possivel atribuir a esses individuos uma
postura proativa, autoconfianga, automotivacdo, criatividade, inovacdo, flexibilidade,
iniciativa, persuasao e capacidade de assumir riscos e superar desafios. Pode-se dizer que a a¢do
empreendedora envolve a exploracdo de oportunidades, criacdo de nova informacao, ideias de
novos produtos e processos, capitalizacdo de acdes e outros.

Na pesquisa realizada por Veit e Gongalves Filho (2007) verificaram-se caracteristicas
preponderantes nos individuos empreendedores, como a capacidade de assumir riscos, a
competéncia estratégica, o pensamento analitico, a empatia, o planejamento formal, a
capacidade de enfrentar e superar desafios e a inovacao. Por sua vez, Lopes e Souza (2005)
consideram que o perfil empreendedor parte de quatro fatores: realiza¢ao; planejamento; poder;
e inovacdo, o que implica em somente um fator a chamada atitude empreendedora. O importante
é que no final desses planejamentos o empreendedor possa encontrar o ponto de equilibrio entre
0s custos e a comercializacgéo.

Destacando-se sobre atitude empreendedora, Muniz (2008) afirma que esta se sustenta
em varios campos, sdo eles a realizagdo, o planejamento e o poder. O campo da realizacéo se
relaciona a busca por oportunidades e iniciativas, capacidade de assumir riscos e
comprometimento. O campo do planejamento envolve a busca por informagéo e monitoramento
sistematico. O campo do poder por sua vez, compreende a independéncia a autoconfianca.
Necessita-se mencionar que a inovagao também deve ser considerada um dos pilares da atitude
empreendedora, haja vistam, este & um fator importante para a sobrevivéncia de um negdcio.
Cruz (2005, p. 17) destaca:

Inovacéo pode ser definida como mudancas empreendidas e adotadas pelas empresas
em busca de vantagens que lhes permitam obter maiores retornos econémicos.
Ressalta-se que o conceito aqui aplicado configura a inova¢do como a invencéo
aplicada em algo comercializavel (produto ou servigo), ou seja, algo que permita o
estabelecimento de demanda de produtos ou servigos que geram ou ampliam a acéo
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de uma empresa. Tudo isto coloca o0 empreendedor como mola propulsora deste novo
mercado, desta nova realidade.

De acordo com Cruz (2005), esses pilares, incluindo a inovagao serviram de parametros
para a elaboracdo do Instrumento de Medida de Atitude Empreendedora — IMAE que agrupou

as caracteristicas comportamentais do empreendedor conforme se verifica na Figura 1:

Figura 1 - Caracteristicas comportamentais do empreendedor

CARACTERISTICAS COMPORTAMENTAIS DIMENSOES

Estabelecimento de metas

Busca de informagdes Planejamento
Planejamento e monitoramento I- Prospeceiio e Inovagio
- - . =
Criatividade .
L B Inovacio
Inovacio

Busca de oportunidades
Iniciativa

Persisténcia - Realizacio
Aceitagio de riscos

Comprometimento s oL
[I- Gestio e Persisténcia

Persuasio

Estabelecimento de redes de contato
Lideranca - Poder
Independéncia
Autoconfianca

o

Fonte: Elaborada pelos autores com base em Souza (2006) e Lopes Jr. e Souza (2005).

Souza e Depieri (2007) afirmam que o fator estrutural envolve a economia determinante
da estrutura empreendedora e o fator psicolégico corresponde a motivacdo e fatores da
personalidade. Neste exposto, a atitude empreendedora esta por detrds da intencéo
comportamental, 0 que por sua vez, representa o esfor¢o que a pessoa esta disposta a fazer para

melhorar seu desempenho.

2.1.2 Empreendedorismo por necessidade e por oportunidade

Nos primeiros anos do Global Entrepreneurship Monitor (GEM), os pesquisadores
ficaram surpresos com as inesperadas altas taxas de atividade empreendedora nos paises em
desenvolvimento, taxas estas muito superiores as dos paises mais desenvolvidos. A "teoria da
necessidade" foi invocada para explicar isso. As pessoas dos paises em desenvolvimento mais
pobres sdo movidas pela pobreza e pela sobrevivéncia, bem como pela falta de escolha no

trabalho para iniciar empreendimentos comerciais, enquanto nos paises desenvolvidos é a



20

oportunidade e a inovacdo que sdo o principal motivador para a criacdo de negdcios. Quanto
maior a pobreza, maior a necessidade de empreendedorismo, resultando em altos indices de
atividade empreendedora (GEM, 2018).

A relacao entre empreendedorismo e desenvolvimento econémico néo é linear como se
pensava até agora, mas em forma de "U". Assim, nos paises mais pobres, todos acima da curva
0 empreendedorismo é baseado na necessidade econdmica, e 0s empresarios tém uma educagéo
proporcionalmente mais baixa.

Nos paises mais desenvolvidos, no entanto, uma taxa de atividade empreendedora acima
da curva significa que é inspirada por oportunidades, inovacdo e um boom de servicos. Essa
analise complica consideravelmente a relacdo entre empreendedorismo e crescimento
econbémico, como originalmente previsto no modelo GEM (BELLO; SACRAMENTO;
MARQUES, 2019), e atribui consideravel importancia a capacidade de separar com precisdo o
empreendedorismo com base na motivacdo por necessidade ou oportunidade. Diferenciando
empreendedorismo por necessidade ou por oportunidade, Assungdo, Queiroz e Costa (2017, p.

141) afirmam que:

Oportunidade caracteriza-se por uma situacdo oportuna para fazer algo que possa
gerar beneficios visando & melhora da situacgéo do individuo num momento adequado,
ja a necessidade é algo indispensavel, aquilo que deve ser realizado com o intuito de
conservacao da vida, ou seja, é atribuida aqueles que sao privados de bens necessarios
a vida.

E importante destacar que o empreendedorismo por necessidade habitualmente é
inerente ao desemprego ou as dificuldades financeiras, assim para compreensdo desse modo de
empreender é valido frisar esta relacdo entre desempregado e empreendedor. De acordo com
Valle, Correa e Reis (2014) afirmam que o empreendedorismo em geral se caracteriza pela
busca de autonomia pelo individuo que esta atento as oportunidades, todavia, com os indices
de desemprego nos ultimos tempos, verificou-se a presenca marcante de um empreendedor
motivado pelas necessidades de sobrevivéncia. Nos resultados de sua pesquisa, Valle, Correa e
Reis (2014) identificaram que as principais variaveis influenciadoras do empreendedorismo
parecem estar relacionadas ao dia a dia do individuo e a sua sobrevivéncia.

Assim, verifica-se a coexisténcia de dois grupos de empreendedores de um lado aqueles
gue empreendem ao identificar uma oportunidade e, de outro, aqueles que empreendem por
necessidade de sobrevivéncia, geralmente, decorrente do desemprego estrutural. Vieira e
Ramos (2013) explicam que a oportunidade se configura como uma ideia vinculada a um
produto ou um servico que agrega valor para o consumidor, se inserindo geralmente em uma

brecha do mercado, com uma inovagéo.
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J& o empreendedorismo por necessidade decorre da busca por sobrevivéncia por um
individuo que ndo consegue se colocar ou recolocar no mercado de trabalho e, conforme Vieira
e Ramos (2013) sdo os que apresentam maior mortalidade nos cinco primeiros anos de
existéncia, baixa empregabilidade e baixa lucratividade, visto que sua abertura é geralmente
feita sem um planejamento adequado, sem diferencial e inovagdo. No estudo realizado por
Assuncao, Queiroz e Costa (2017), a necessidade foi apontada como a principal variavel de
influéncia do empreendedorismo. Todavia, os autores verificaram que 70% dos participantes
de sua pesquisa gque iniciaram um negocio por necessidade, detectaram uma oportunidade de
mercado, afirmando, assim, haver oportunidade na exiguidade.

Sobre o assunto, Rocha (2014) verificaram em sua pesquisa que o empreendedorismo
por oportunidade é o que mostra mais benéfico para o desenvolvimento econémico e social de
um pais, isso porque conseguem resultados mais positivos e maior estabilidade de mercado,
porém, o empreendedorismo por necessidade apresenta importancia como alternativa ao
desemprego.

Nassif et al. (2009) confirmaram que no Brasil o desemprego € um dos principais
motivadores do empreendedorismo, verificando nos empreendedores que empreendem por
necessidade sentimentos de falta de perspectiva; sentimento de rejeicdo; sensacdo de
impoténcia frente as situacfes vivenciadas, a sensacdo de viver um periodo dificil e de reflexdo,
0 que evidencia um despreparo para lidar com um negdcio. Nesse sentido, verifica-se que o
empreendedorismo pode se configurar por oportunidade ou por necessidade, verificando-se que
no Brasil, o empreendedorismo por necessidade tem ficado em destaque em decorréncia de

desemprego estrutural.

2.2 Plano de Negdcios: Conceitos e fases

O plano de negocio vai além de simplesmente um estudo para um novo processo, pois
sempre ha necessidade de se planejar para as mudancas do mercado com o passar do tempo,
podendo ser realizando novos planos durante a opera¢do do empreendimento. Conceituando

plano de negdcios, 0 SEBRAE (2021) afirma que:

[...] é o instrumento ideal para tragar um retrato fiel do mercado, do produto e das
atitudes do empreendedor, 0 que propicia seguranca para quem quer iniciar uma
empresa com maiores condi¢Bes de éxito ou mesmo ampliar ou promover inovagoes
em seu negocio. (SEBRAE, 2021, p. 1).
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Dessa forma, é possivel entendé-lo como um documento onde o empreendedor pode
tracar os objetivos de seu negocio, detalhando sobre os produtos e servigos a serem oferecidos,
entendendo quem sdo seus potenciais clientes e fornecedores e analisando a viabilidade de suas
ideias, tanto mercadologicamente, quanto financeiramente.

De acordo com Pinheiro e Santos (2017), por meio do Plano de Negocios, € possivel
expor os objetivos de um empreendimento e ratificar os passos para que sejam alcancados,
diminuindo riscos e incertezas, identificando os erros antes deles serem cometidos na vida real.
Trata-se de uma das mais importantes ferramentas de gestao, “[...] podendo prever resultados e
medir 0 sucesso dos projetos que se quer implantar assim como avaliar a eficiéncia do negécio
[...]” (PASIC, 2013, p. 15).

Kotler (2021), afirma que é fundamental realizar uma analise mercadoldgica, ou seja,
verificar fatores como a oferta e a demanda, o publico-alvo, o poder de compra, as tendéncias,
oportunidades e diferenciais competitivos, além do grau de inovacdo; a viabilidade econémico-
financeira; a situagdo sociocultural em relacdo a macro e microrregides nos aspectos culturais
e historicos; a tendéncia e viabilidade urbanistica e infraestrutura existente; impacto e
sustentabilidade ambiental. Na fase do planejamento estratégico, os processos de elaboracdo do
plano de negdcios devem ser considerados atuando como diretrizes na concepgao do negdcio.

De acordo com 0 SEBRAE (2021), a elaboracéo do plano de negdcios deve seguir sete
passos, 0s quais: definicdo do negdcio e dos seus diferenciais competitivos; analise de mercado;
plano de marketing; plano operacional; plano financeiro; andlise de cenarios e andlise

estratégica; e avaliacdo do plano de negocios. Estas etapas estdo descritas no Quadro 2.

Quadro 2 - Passos de elaboracdo de um plano de negécios

Passos Descricao

Definicdo do negdcio e dos seus | Nesta etapa é definido o ramo de atividade, o local
diferenciais competitivos de atuacéo, seus produtos e/ou servicos, o diferencial
competitivo e as caracteristicas capazes de atrair 0s

consumidores e fideliza-los.

Analise de mercado Nesta etapa € realizada a analise do macro e do
microambiente,  considerando  fatores como
mercado, produtos e servigos, potenciais clientes,

concorréncia e fornecedores.




23

Plano de Marketing Deve-se considerar o0 MIX de marketing: produto,

preco, praga e promogao.

Plano Operacional Nesta etapa devem ser consideradas informacdes
sobre localizacdo, estrutura fisica, recursos humanos
e materiais e a capacidade produtiva e de

atendimento do negacio.

Plano Financeiro Todas as questdes financeiras devem  ser
consideradas nesta etapa, desde os custos iniciais de
investimento, até o0s custos, despesas, receitas,
capital de giro, fluxo de caixa e o lucro. Nesta etapa
também é considerada a viabilidade econdmica e

financeira do negdcio.

Andlise de cenarios e analise | Nesta etapa sdo tracados possiveis cenarios de
estratégica negocio para seja possivel prever situacdes, devendo
ser elaborado o planejamento  estratégico,

considerando os resultados até entdo verificados.

Avaliacdo do plano de negdcios Nesta etapa o0 plano de negécios € revisado,
informando sobre a viabilidade do plano de negécios
a ser implementado, bem como os possiveis pontos

de atencdo.

Fonte: Adaptado de SEBRAE (2021).

Cada uma dessas etapas € fator fundamental para que possa mitigar os riscos futuros do
negocio a ser empreendido. Esses passos sdo abordados teoricamente nos topicos a seguir para
que se tenha embasamento para a proposta de abertura de um PUB no municipio de Delmiro
Gouveia— AL.

2.3 Analise ambiental: macro e microambiente

O ambiente de negdcios, conforme Almeida (2001), é um termo de marketing e refere-
se a fatores e forcas que afetam a capacidade de uma empresa de construir e manter
relacionamentos com clientes bem-sucedidos. Os niveis do ambiente sdo: ambiente micro
(interno) - pequenas forgas dentro da empresa que afetam sua capacidade de atender seus

clientes; e ambiente macro (externo) - forgas sociais maiores que afetam o microambiente.
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O microambiente refere-se ao ambiente interno da empresa. Isso inclui todos o0s
departamentos, tais como gestéo, finangas, pesquisa e desenvolvimento, compras, operagoes de
negocios e contabilidade. Cada um desses departamentos influencia as decisdes de marketing.
Por exemplo, pesquisa e desenvolvimento tém informacdes sobre os recursos que um produto
pode realizar e a contabilidade aprova o lado financeiro dos planos de marketing e o orcamento
na insatisfacdo do cliente.

Ao analisar o ambiente, a organizacao precisa analisar todas as influéncias da empresa.
Nesse sentido, nesta etapa analisamos 0 macro e 0 microambiente, considerando o cenario do
mercado de bares e pubs no Brasil e em Delmiro Gouveia — AL, busca-se compreender suas
peculiaridades para que seja possivel compreender sobre a viabilidade de aberturado, dado o
crescimento desse segmento no pais e a receptividade do pablico.

A economia criativa € um conjunto complexo de politica, pratica e atividade industrial,
sustentado por configuragdes recentes de trabalho cultural e criativo. Essa economia é envolta
da emergéncia da criatividade como motor central nas sociedades ocidentais nos ultimos trinta
anos.

A economia criativa é considerada como fruto da economia baseada no conhecimento.
De acordo com a OCDE (1996, p. 7), “essa sociedade do conhecimento ¢ caracterizada pela sua
economia que é diretamente baseada na producdo, distribuicdo e uso do conhecimento e
informacao” como mercadoria.

Esta € uma das maiores mudancas da sociedade, na qual o trabalho fisico da lugar ao
intelecto e dessa vez, € o conhecimento que orbita em torno do capitalismo. Se sobressai no
mercado aquele individuo que consegue pensar, criar através de seu conhecimento, sendo este
fundamental para a construcdo da atual sociedade em suas necessidades econémicas, bem como
para o préprio crescimento humano. (TOFFLER, 1970). Dessa forma, fica clara a necessidade
de desenvolver esse conhecimento criativo.

Nessa mercantilizagdo do conhecimento, verifica-se um foco nas habilidades, o que
tornou possivel retrabalhar termos como talento, inovacao e design e posiciona-los como chave
para a economia do conhecimento (LEWIS et al., 2007). Assim, a criatividade passou a ser vista
como um método central de geracdo de conhecimento e, portanto, de vantagens competitivas
no ambiente de trabalho.

Em 2012 foi criada a Secretaria da Economia Criativa no Brasil um marco importante
na historia da economia criativa, visando a implementacdo e monitoramento de politicas
pUblicas para a area, buscando possibilitar que ideias criativas pudessem ser transformadas em
negocios (FLORIDA, 2011).
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O Brasil por possuir uma diversidade acaba trazendo uma multiplicidade cultural que
favorece a economia criativa. De acordo com Reis e Deheinzelin (2008), as caracteristicas
includentes da economia criativa s@o salutares do ponto de vista econdmico e social. Ao
englobar o aspecto intangivel da criatividade e os valores culturais ttm como consequéncia um

alto valor agregado, um produto tangivel é gerado com valores intangiveis.

2.3.1 Mercado de bares e drinks no Brasil

O setor de bares e restaurantes tem se apresentado como em crescimento nos Gltimos
anos, apesar de ter sido impactado significativamente durante o periodo pandémico, alcangou
uma recuperacao rapida. Importante mencionar que o setor de bares e restaurantes esta incluido
no setor de servicos de alimentacdo, que cresceu, em média, 11% entre os anos de 2009 e 2019,
conforme dados da Associacdo Brasileira da Industria de Alimentos (ABIA, 2020).

Todavia, de acordo com os dados da Associacdo Brasileira de Bares e Restaurantes
(ABRASEL, 2021), com a pandemia COVID-19 e as exigéncias de isolamento social para
contencdo do virus, esses estabelecimentos foram atingidos negativamente, assim, o setor que
gerava cerca de 450 mil novas oportunidades de emprego por ano, perdeu cerca de 600 mil
empregos, tanto pela contencdo de despesas dos negdcios, como por muitos dos
estabelecimentos terem encerrados suas atividades (35%).

Os dados da Associacdo Brasileira de Industria Alimenticia (ABIA, 2022) demonstram
gue no ano de 2021 foi possivel verificar o inicio da recuperacao do setor, visto que o Food
Service movimentou R$ 176,3 bilhGes no Brasil durante 2021, representando uma participacdo
do varejo alimentar no mercado interno na ordem de 26%. O setor representa 10,8% do total do

PIB. Os dados do setor de Food Service podem ser verificados na Tabela 1.
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Tabela 1 - NUimeros da indastria de alimentos no mercado interno

Varejo Alimenticio 2279 2556 2776 2942 3230 3383 3521 3730 4334 4933 5637
Food Service 1009 1165 1328 1440 1542 1647 1728 1847 1309 1762 2080
TOTAL do Mercado interno 3287 3721 4103 4382 4772 5031 5249 5577 5733 6695 TT16
Vars nominal Varejo Alimentar 120% 122%  86% 60% 98% 48% 41% 59% 162% 138% 143%
Varl nominal Food Service 147% 156% 139% 85% 71% 68% 49% 69% -243% 260% 180%
RS Bilhdes (Em termos Reais)™ 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022

Varejo Alimenticio (Atualizado pelo IPCA-Alim. no Domicilio) 5131 5157 5272 5102 4895 5184 5416 5434 5675 5620 563,7
Food Service (Atualizado pelo IPCA - Alim. Fora do Lar) 196,2 2056 2128 2092 2058 2093 2128 2196 1592 1887 2080
TOTAL do Mercado interno 7093 7212 7400 7194 6953 7277 7544 TR29 7267 7507 VM6
Var% nominal Varejo Alimentar 05% 22% -32% -41% 59%  45% 03%  44% -1.0% 0,3%
ar% nominal Food Service 48%  35% -17%  -16% 1,7% 1,7% 32% -27.5% 185% 10.2%
Part% 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022

Part% Varejo Alimenticio 693% 687% 676% 67T1% 677% 673% 671% 669% 756% 7368% TiO0%
Part% Food Service 30.7%  31.3%  324%  329% 323% 327% 329% 331%  244% 2632% 27.0%
Total Mercado Interno 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,00% 100,0%

Fonte: ABIA (2022).

No ano de 2022 somente o setor de bares e restaurantes empregou 150 mil novas
pessoas, com uma média salarial acima da média nacional (ABRASEL, 2022). A partir disso,
é possivel verificar o setor ainda sofre os efeitos da pandemia, ainda estando longe do patamar
anterior a pandemia. Ainda de acordo com os dados ABRASEL (2022), 19% dos bares e
restaurantes ainda estavam trabalhando em prejuizo, 47% voltaram a lucrar e 34% conseguiram
equilibrar suas contas.

Apesar dos desafios pos-pandemia, de acordo com Aragdo (2022), o setor de bares e
restaurantes estd em expansdo, verificando-se em 2022 um aumento de 6,3% de
estabelecimentos em comparacdo ao ano anterior, quando se verificou um declinio de 17,3%
na abertura de novos estabelecimentos. De acordo com a autora, a situacao atual da economia
brasileira é favoravel para o investimento nesse setor, visto que na comparacgao anual, o setor
teve um aumento nominal de 22,6%; O aumento acumulado do ano de 2022 foi de 33,5%; as
transacGes aumentaram em 2,5% em relacdo ao ano anterior; O ticket médio apresentou um
aumento de 11,2% em relacdo ao ano passado. Os Pubs tém se apresentado como um dos

estabelecimentos de escolha para investimento, conforme estuda-se nos topicos a seguir.
2.3.2 Caracterizando as Pubs
A palavra PUB é derivada do termo Public House, utilizado para designar a esséncia de

um ambiente com um apelo comunitério, sendo definidos como estabelecimentos licenciados

para servir bebidas alcodlicas. O surgimento dos Pubs data de cerca de 2 mil anos atréas, a partir
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da chegada dos romanos ao Reino Unido, que construiram ao longo das estradas e cidades da
Gré-Bretanha as chamadas tavernas, onde eram comercializados vinhos (NEGUS, 2003).

A heranca romana sobreviveu e se readaptou de acordo com a clientela, considerando a
invasdo dos povos anglo-saxdes, além dos vikings dinamarqueses e escandinavos. O vinho
passou a dar lugar a cerveja, com as tabernas abriram espaco as chamadas alehouses (casas de
cerveja) (NEGUS, 2003).

Os Pubs séo estabelecimentos bastante comuns no Reino Unido, fazendo inclusive parte
da cultura britanica e atracdo turistica, e na Irlanda. A diferenca entre os Pubs nesses paises,
geralmente gira em torno dos Pubs irlandeses apresentarem mdsica ao vivo como forma de

entretenimento ao publico. Exemplo na Figura 2.

Figura 2 - PUB White Hart na Inglaterra
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Fonte: Mapa de Londres (2016).

No Brasil, os Pubs chegaram com a proposta de trazer essa caracterizacdo dos Pubs
inglés e irlandeses, principalmente pela decoracdo com predominancia de madeiras e bancos e
com pouca iluminagdo pela inspiragdo no periodo medieval, nas tavernas. Todavia,
diferentemente, de suas inspiragdes, precisaram se adaptar aos gostos do publico brasileiro,
assumindo as musicas ao vivo, mais tradicionais na Irlanda, e acrescentando as comidas tipicas
nacionais e 0s jogos, além disso, sdo considerados como bares tematicos.

Em relacdo ao mercado brasileiro para os Pubs, verifica-se que se trata de uma
concorréncia progressiva, com um ndmero cada vez maior de empreendedores que decidem
seguir esse caminho, exigindo criatividade e planejamento para sua inser¢cdo no mercado. O

planejamento para entrada no setor é fator fundamental, devendo ser aliado ao conhecimento
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de mercado, considerando que cerca de 35% dos bares e restaurantes encerram suas atividades
em dois anos (SEBRAE, 2023). A Figura 3 ilustra as principais caracteristicas do Mercado de

Pubs no Brasil:

Figura 3 - Mercado de Pubs no Brasil

O brasileiro gasta 31% com alimentagdo. As

EXPECTATIVA expectativas s30 otimistas com um crescimento

de 10% para os proximos anos.

Os bares e restaurantes est3o presentes no
5.570 municipios. O habito do brasileiro de
comer fora vem aumentando ano apos ano.

\_/

Mesmo parecendo algo simples, o indice de
mortalidade é de 35% em até 2 anos.

\/

Uma das grandes tendéncias & o consumo de
cerveja artesanal e apoiado nesta tendéncia
estdo surgindo os "brewpub”, termao em inglés
designa o estabelecimento que produz cerveja

N

Maior parte dos consumidores de cerveja sao
homens entre 31 e 40 anos, casados, sem
filhos, com nivel superior completo ou pés
graduagao, e renda mensal entre R$ 3 mil e R$
6 mil

Fonte: SEBRAE (2023).

De acordo com o0 SEBRAE (2023), o setor de bares e restaurantes no Brasil retne cerca
de um milhdo de negocios, representando 2,7% do PIB nacional, com 40% dos
empreendimentos caracterizando-se como microempreendedores individuais e 50% como
micros, pequenas e médias empresas. As estimativas é que o0 setor continue em crescimento,
considerando que faz parte do setor de Food Service, que fatura em média R$ 178 bilhdes e
atende cerca de 80 milhdes de consumidores mensalmente, representando uma expansao de até
10% ao ano.

Em relacdo as tendéncias de mercado, 0 SEBRAE (2023) destaca a producgéo de cervejas
artesanais, principalmente com os chamados brewpub, que se configuram como

estabelecimentos que produzem cerveja destinada para o consumo no mesmo local da produgéo.
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Assim, verifica-se que € uma ramificacdo dos bares, que se mostram como tendéncia crescente

no pais, com espago para criatividade dos empreendedores.

2.4 Plano de Marketing

O marketing é um termo derivado do inglés market, que significa mercado, que, por sua
vez, tem a sua origem no latim mercare, que identificava, na Antiga Roma, 0 ato de
comercializar produtos (KOTLER; KELLER, 2019). Para Dias (2011), a existéncia do mercado
se encontra associada a trés regras basicas: ha uma necessidade a ser suprida, seja ela de
determinado tipo de produto ou servico; existe um desejo de satisfazer esta necessidade,
efetivada na oferta de produtos ou servicos; ha capacidade de compra, ou seja, disponibilidade
de moeda de troca ou crédito para viabilizar a efetivacdo da negociacéo.

Na visdo de Denton (1990, apud KOTLER; KELLER, 2019), o marketing pode ser
analisado sobre duas Oticas: enquanto ciéncia, e enquanto arte. Enquanto ciéncia, o marketing
seria dotado de ferramentas proprias, aplicadas em estratégias de negocios, com vistas a atingir
0s objetivos das organizacfes, que podem ser o crescimento da fatia de mercado — o market
share —, a ampliacdo da area de atuacdo geografica, 0 aumento da satisfacdo dos consumidores
e sua fidelizacdo, o0 aumento da lucratividade, e a sobrevivéncia das empresas (DENTON, 1990,
apud KOTLER; KELLER, 2019).

Ja enquanto arte, porém, o marketing faria uso da criatividade e bom senso dos
profissionais, que, em conjunto com as suas experiéncias, auxiliariam na obtencéo de resultados
para as organizacdes, coordenando as pessoas e as ferramentas disponiveis, estimulando, assim,
a demanda, favorecendo o crescimento tanto econémico, como social, de determinada regiao
(DENTON, 1990, apud KOTLER; KELLER, 2019). Focando na concepc¢do do marketing
enquanto ciéncia, importante mencgéo se faz a Kotler e Keller (2019), que elencam 4 (quatro)

maneiras possiveis de medigédo da participacdo de mercado de uma empresa. Sao elas:

a) A participagdo sobre o mercado total, expressa nas vendas da empresa como
porcentagem da venda total. Conforme o mencionado autor, para fazer uso desta
mensuracao, duas decisdes seriam necessarias: primeiramente, decidir se a venda
sera utilizada por unidade ou por valor para expressar a participacdo no mercado.
A segunda seria definir o mercado total;

b) A participacdo de mercado atendido, expressa nas vendas da empresa como

porcentagem da venda total, mas delimitado a seu mercado atendido, que é
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composto por compradores que estariam dispostos e em condic¢Oes de adquirir seu
produto;
c) A participacdo relativa de mercado, expressa nas vendas da empresa como
porcentagem sobre as vendas conjuntas dos trés principais concorrentes; e, por fim,
d) A participagdo relativa de mercado, expressa nas vendas da empresa como

porcentagem em relacdo as vendas do concorrente lider.

Deste modo, um plano de marketing demonstra a sua importancia no contexto do
mercado contemporaneo para qualquer empresa, independentemente de porte, na medida em
que, atualmente, a competitividade é fator considerado diretamente na elaboracéo de estratégias
organizacionais. Justamente por esta razdo, deve a empresa fazer uso do plano de marketing
para buscar diferenciar-se dos concorrentes em seu nicho de atua¢do no mercado, alcangando,
dessa forma, vantagem competitiva (KOTLER; KELLER, 2019).

2.4.1 Planejamento Estratégico

Na visdo de Maximiniano (2004) planejar é uma simbiose entre habilidade e atitude,
tendo em vista que é um processo que esta relacionado a como agir no futuro. Nesse caminho
planejamento estratégico, trata-se de um processo intelectual ligado a estruturacdo de direcao
gue a empresa deve seguir e os objetivos que deseja alcancar, tudo isso apresentando clareza
no pronunciamento.

Hill e Jones (2013) referem-se a vantagem competitiva sustentada, que é aquela capaz
de manter-se com lucratividade superior por varios anos. Dentro do contexto relacionado ao
planejamento estratégico da entidade, surge a necessidade de definir com clareza sua misséo,
sua visdo de futuro e valores. O Planejamento estratégico tem por objetivo melhorar os
resultados da empresa e reduzir os riscos, podendo ser dividido em trés niveis: 1° nivel — sdo
definidas as areas em que a empresa atuara, fazendo com que os resultados sejam conquistados,
buscando direcionar as estratégias competitivas na diregdo em que a empresa deseja estar; 2°
nivel — este é o nivel competitivo onde as formulardo suas metas de desempenho e estratégias
para competir no mercado; e 3° nivel — ocorrem as politicas de operagéo das areas funcionais
da empresa (HILL; JONES, 2013).

Segundo Maximiniano (2004) planejamento é uma ferramenta que envolve a
administracdo e o futuro. Essa opinido também e compartilhada por Hill e Jones (2013), pois

revelam que para o funcionamento efetivo de um planejamento, neste contexto, estratégico, faz-
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se necessario que os gestores pensem no ambiente atual e futuro. Ressalta-se com base em
Maximiano (2004, p. 161) que “o termo estratégia tem sua origem em conceitos de guerra, onde
a realizacdo de determinados objetivos significa superar os objetivos do concorrente”.

Dessa forma, o Planejamento estratégico tem por objetivo melhorar os resultados da
empresa e reduzir os riscos. Porter (1996) um dos autores pioneiros no assunto apresenta que
as estratégias poderiam estar classificadas nas seguintes categorias: diferenciagdo — consiste em
criar uma forte identidade para o servigo/produto, que o torne distinto dos demais concorrentes.
O que pode significar percepc¢éo de uma qualidade e/ou servigos superiores, bem como prestigio
para o consumidor; lideranga do custo — neste caminho a estratégia ndo € a busca de diferenciar-
se, mas de oferecer um produto, ou servico mais barato; e foco — consiste em concentrar-se em
um nicho de mercado previamente escolhido, explorando-o da melhor forma possivel.

O mais alto nivel hierarquico, nivel estratégico, compostos pela diretoria e executivos
de alto escaldo, o Planejamento Estratégico (MANCINI et al., 2018). Nele, sdo analisados e
estudados os ambientes (ou ambiente) de negdcios da empresa, com o intuito de entender o
mercado e definir uma visdo para a empresa, isto é, aonde se quer chegar, assim como 0s

objetivos para alcancar essa visdo (OLIVEIRA, 2018).

2.4.2  Analise das Forcas de Porter

O ambiente competitivo, segundo Schneider (2009) também é externo ao negocio, mas
apresenta melhores condicdes de controle, pois as reacfes a empresa podem ser entendidas e
modificadas. Os elementos desse ambiente sdo as cinco forgas competitivas elaboradas por
Michael Porter (1986) - ameaca a entrada, ameaca de substituicdo, poder de negociacdo dos
compradores, poder de negociacdo dos fornecedores e rivalidade entre as empresas - que
influenciam o potencial de lucros; o conhecimento a respeito dos clientes que deve ser suficiente
para conseguir atender; a observacdo dos nédo clientes, especialmente quanto aos produtos
novos, 0 conhecimento a respeito dos concorrentes e o conhecimento a respeito dos
fornecedores.

Essas forcas descritas por Porter (1986) sdo os elementos que mostram o quanto a
concorréncia pode ser intensa. Eles ainda fornecem subsidios para que a empresa se posicione
dentro do ambiente. Outro fator de analise é o ciclo de vida dos produtos e dos segmentos,
especialmente naqueles em que a tecnologia é fator de base, pois o ciclo de vida destes produtos

ou segmentos varia muito com a inovacgéo tecnologica. Segundo Schneider (2009) é importante
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identificar em que fase se encontra o produto ou a tecnologia (introducdo, crescimento,
maturidade e declinio).

Na opinido de Hill e Jones (2013, p.86) a génese para a formulacdo de um plano
estratégico esta relacionada a analise das forcas que desenham a competicdo no mercado em
que a entidade esta trabalhando. Essa analise tem por objetivo estudar e entender as ameacas,
bem como as oportunidades, identificando estratégias que permitirdo a entidade a superar seus
concorrentes. Essa analise estrutural podera ser realizada a partir do modelo das cinco forgas

de Porter apresentada pela Figura 4.

Figura 4 - As cinco forcas de Porter.
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Fonte: Hill e Jones (2013, p. 83).

O risco de entrada de potenciais concorrentes esta ligado as empresas que ndo estao
competindo atualmente em determinado setor, mas que podem vir a competir se desejarem.
Nesse caminho, Hill e Jones (2013, p 89), enfatizam que empresas ja estabelecidas em
determinado setor, necessitam desencorajar potenciais concorrentes a entrar no setor, para, no
minimo, manter sua participacdo no mercado. Essa forma de desencorajar pode existir, por meio
de barreiras de entrada.t

Ligado a esse “desencorajamento” dos concorrentes, e, levando-se em consideracdo 0s
ensinamentos de Coura (2015, p. 12), a empresa que ja opera no mercado poderia optar por
crescer, manter ou colher. O crescer estaria relacionado ao crescimento na participacdo de

mercado, mesmo que em detrimento do lucro; o manter tem relagdo com a protecdo do pedago
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de mercado em que a empresa atua; e o colher esta ligado a maximizagdo dos lucros de curto
prazo. Esse conceito diz respeito a competi¢do que ha entre as empresas ja estabelecidas, em
que uma tenta tirar clientes da outra, ou aumentar sua participacdo no mercado em detrimento
da outra empresa.

Hill e Jones (2013, p. 95) entendem que deve ser estudada a estrutura competitiva do
setor, para conhecer o tamanho e a distribuicdo das empresas que fazem parte deste. Deve-se
conhecer a demanda setorial, pois a chegada de novos consumidores tende a moderar a
competicdo. Por outro lado, a chegada de novos concorrentes tende a acirra-la. Outros aspectos
a serem observados sdo as condicBes de custos e as barreiras de saida.

Os compradores de determinado setor podem ser consumidores individuais ou ndo.
Esses compradores tém o poder de reduzir os precos de seus fornecedores, quanto maior esse
poder de barganha, que impactard nos precos de compras, menor podera ser seu custo. Podem
ainda, exigir, maior qualidade dos produtos/servigos ofertados. E em consequéncia, gerar
vantagem competitiva sustentavel (COURA, 2015).

O comprador possui poder de barganha, em um cenario onde o fornecedor tem pouca
forca, ou muitos concorrentes; aqui o fornecedor possui for¢a, podendo aumentar os precos de
determinado produto/servico de um setor. Para Hill e Jones (2013), fornecedores poderosos sao
uma ameaca, pois podem até mesmo fornecer insumos e servicos de ma qualidade e aumentar
muito os custos de determinado setor.

Sdo produtos/servicos de diferentes empresas, ou de diferentes setores que podem
satisfazer o consumidor. Se os produtos de determinado setor possuem poucos substitutos,
entdo esses substitutos ndo sdo ameacas iminentes, nesse sentido a empresa poderia, até, elevar
seus precos obtendo lucros adicionais, mas poderiam manter seus precos consolidando o

mercado e inviabilizando competicdo a curto prazo (HILL; JONES, 2013).

2.4.3 Anélise SWOT

Reputa-se como de vital importancia para o projeto a analise das partes do ambiente que
contribui para o alcance das metas, ou seja, 0 ambiente interno e externo. Em geral, a empresa
precisa monitorar fatores macro ambientais (demograficos, econémicos, tecnoldgicos,
politicos, legais, sociais e culturais) e fatores micro ambientais importantes (consumidores,
concorrentes, canais de distribuicdo, fornecedores) que afetam sua habilidade de obter lucro. A

empresa deve estar preparada para rastrear esses fatores e ir além, isto é, para cada tendéncia
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ou desenvolvimento a administracdo precisa identificar as oportunidades e também as ameacas
associadas (GOMES, 2005).

Neste sentido, tem-se uma matriz SWOT que identifica as forcas e fraquezas da
empresa, além das oportunidades e ameacas a que esta sujeita. Logo apds, far-se-4 uma analise
- baseada nas pesquisas que se encontram nos anexos - da situacdo atual do negocio que
demonstra 0 ambiente em que se insere a empresa.

Conforme Gomes (2005), a anadlise SWOT fornece uma orientagdo estratégica util, vez
que permite a correcdo dos erros identificados e aproveita ao maximo as oportunidades no
mercado. Prople-se, assim, a eliminar os pontos fracos em &reas onde existem riscos e
fortalecer os pontos fortes em areas onde se identificam oportunidades. A matriz SWOT
pretende orientar cada uma das seguintes etapas em sua analise:

a) Forcas - Capitalizar as forcas descobertas e significativas da empresa;

b) Fraquezas - Corrigir possiveis pontos fracos identificados em &reas que contém
oportunidades potenciais;

c) Oportunidades - Monitorar as areas nas quais se identificou oportunidades para ndo ser
surpreendido no futuro por possiveis riscos latentes ou mudanca de tendéncias;

d) Ameacas - Eliminar possiveis ameacas & empresa identificadas em &reas nas quais
enfrenta grave concorréncia e tendéncias desfavoraveis em um ambiente de negdcios
dindmico.

Para a implementacdo da analise SWOT deve-se identificar os pontos fortes e pontos
fracos do mercado, as oportunidades e as ameacas que vém dos fatores externos, fora do
controle. O reconhecimento de tais fatores, tanto no ambiente interno, como no ambiente
externo a organizacdo servirdo de subsidio a elaboracdo do planejamento estratégico

organizacional.

2.4.4 Ps do Marketing

Telles e Strehlau (2006) apresentam diversas nomenclaturas para o mix de marketing,
como: composto de marketing, composto mercadoldgico, marketing mix e o mais comum 4P’s
criada por McCarthy, sendo eles: product, price, promotion e place. Telles e Strehlau (2006)
apontam que o mix de marketing pode ser de duas formas: a configuracdo operacional da
estratégia de marketing da empresa e a proposta de valor para o consumidor, relacéo entre custo
e beneficio no momento da troca. Telles e Strehlau (2006) definem mix de marketing, como:
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E o resultado de decisdes estratégicas para as quatro dimensdes bésicas da oferta: a
configuracdo do produto, a precificacdo, os esforcos promocionais e a distribuicdo.
Assim, o composto de marketing é a tradugdo operacional da estratégia do produto,
incorporando a visdo de negécio, bem como seus objetivos e decisGes sobre o
mercado. (TELLES; STREHLAU, 2006, p. 3).

O mix de marketing compreende quatro elementos: produto, preco, distribuicdo e
promocdo, estando vinculadas as estratégias das empresas para alcancar seus objetivos e
solucionar os problemas dos consumidores através da analise dos 4Ps. O produto é um dos 4Ps
do marketing, na qual, “a estratégia de marketing para um produto relaciona-se e € determinada
pelos objetivos do negocio” (TELLES; STREHLAU, 2006, p. 4). Quando uma empresa decide
oferecer um produto a um mercado ela espera ter um retorno do que investiu, 0 marketing
viabiliza essa troca que acontece entre ambas as partes, afirma Telles e Strehlau (2006).

Produto definido por Kotler (2014, p. 129) como “a base de qualquer negocio ¢ o
produto ou a oferta”. A empresa tem por objetivo produzir um produto ou fazer uma oferta
diferente ou melhor que o concorrente, de maneira que o mercado alvo reconheca e pague até
um preco superior. Esse conceito é analisado também pela American Marketing Association
(AMA), acrescentado que produto pode ser uma combinacdo, um sinal, um simbolo ou até
mesmo um nome.

Cobra (2015) declara que pode ser dito como produto ou servigo apenas quando atende
a necessidades e desejos dos consumidores e que o produto deve ter: qualidade, padronizagéo,
modelos, tamanhos e configuracdo. Negrdo e Camargo (2008) concordam com Cobra nesses
componentes, e definem produto como qualquer operacdo ou processo através da troca. O
produto pode ser um elemento tangivel: bens fisicos (carro), ou elementos intangiveis: servigos
(shows, ideias, campanhas de vacinacdo). Os produtos também podem ser durdveis ou nao
durdveis.

Kotler (2014) compreende que o desafio é criar diferenciagdes para os produtos,
podendo ser duas diferenciacdes fisicas: em caracteristicas e design. As novas caracteristicas
podem proporcionar um beneficio agregado rapido e visivel, sendo protegido por patentes. Ja
o design diferencia-se também pela visibilidade do produto, mas o concorrente podera copiar o
design perdendo a diferenciacéo.

Para Kotler (2014, p. 132): “Qualquer diferenciagdo de sucesso tenderd a atrair
imitadores. Quando os imitadores lancam suas versdes do produto, muitas vezes com prego
menor, isto pressiona o inovador”. Dessa forma, pode-se apresentar o exemplo da Apple e
Samsung, a Apple sentiu pressionada ao ver seu iPhone com sua identidade visual similar ao

Galaxy Tab da Samsung, o que gerou uma disputa na justica por infringir as patentes.



36

As empresas buscam sempre estar a frente do concorrente nas vantagens competitivas,
mas quando o mercado é altamente competitivo serd ilusorio ter a expectativa da vantagem
sustentavel e duradoura, afirma Kotler (2014). Essas vantagens competitivas podem variar em
um produto de qualidade ou a busca por precos menores. Na percepcdo de Kotler (2014) o preco
produz receita enquanto os outros elementos do mix geram custos. Assim, as empresas
trabalham arduamente para diferenciar seus produtos e elevar os pregos.

As empresas precisam estar em alerta no momento de calcular o preco dos produtos,
pois ndo € apenas calcular a porcentagem que gostaria de receber de lucro, mas averiguar todos
0s custos de obtencédo, estocagem, marketing e outros para entdo calcular o valor que pague
todas as despesas e ainda ter o lucro desejado.

Concordam os autores Negrao e Camargo (2008, p. 101) que “o prego ndo € s6 o valor
final cobrado do consumidor; é preciso considerar o0s niveis de pre¢o ao longo de todo o canal
de distribuicdo: na fabrica, no cliente ou intermediario, liquido sem desconto, bruto com
desconto etc.” Cobra apresenta que:

A estratégia de marketing de qualquer empresa se associa sempre ao pre¢o. Um
produto de baixa qualidade, baixo esforco promocional, deve ter sempre preco baixo

[...]. Mas um produto se alta qualidade, diferenciado, com alto esfor¢o promocional,
justifica um preco alto (COBRA, 2015, p. 236).

Sandhusen (2006) apresenta que o prec¢o € o elemento do mix de marketing mais flexivel
e por isso influencia nas percepcdes de clientes, vendas e lucros. Assim, estabelecendo objetivos
para tracar estratégias para a empresa. Ainda acredita que criar e programar estratégias de preco
pode ajudar a alcancar os objetivos lucrativos da empresa, analisando variaveis, como: padrdes
de demanda de clientes, comportamento dos custos e reaces dos concorrentes.

Telles e Strehlau (2006) concordam com Sandhusen (2006) que o preco € flexivel, que
permite uma alteracdo rapida e econdmica. Acrescenta ainda, que essas alteracdes no preco.
Possam impactar nos negocios, pois influencia o comprador na qualidade percebida, a imagem
e ao custo. A empresa necessita perceber na alteracdo do preco, que a quantidade demandada e
0 preco na maioria das vezes sdo proporcionais. Para Telles e Strehlau (2006, p. 12) “um
aumento de preco implica redugdo na quantidade vendida, e vice-versa. Qualquer ajuste no
preco precisa considerar qual efeito ira causar nas vendas”. Além da percepg¢ao do prego, deve-
se compreender qual a maneira de se distribuir a mercadoria na praga.

A praca também conhecida por distribuicdo é compreendida por Cobra (2015, p. 250)
como, “o canal ou via de distribuicdo ¢ um composto de um nimero de organizagdes ou de

individuos que se encarregam de levar o produto ou servico ao local onde o comprador potencial
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se encontra, em tempo ¢ momento convenientes a esses compradores”. Ou seja, Sandhusen
(2006) entende que para o marketing a distribuicdo € levar o produto ou servigo no lugar, no
tempo e na quantidade certa para o comprador. E Cobra (2015) acrescenta que € necessario
desempenhar quatro fungées basicas: o transporte ou distribuicdo das mercadorias, a estocagem
dos produtos, a comunicagéo e a transferéncia do produto para o comprador. Negrdo e Camargo

observam que:

A escolha do ponto de venda esta relacionada ao canal de distribuicdo que esse
produto utiliza — armazenagem, transporte, distribuidores, atacadista, varejistas etc. —
ou seja, todo o caminho que o produto percorre até que o cliente o encontre disponivel
para a compra em seu ponto de venda predileto (NEGRAO; CAMARGO, 2008, p.
102).

Telles e Strehlau (2006) concordam com os autores citados acima de que a distribuicao
€ 0 processo para a administragdo dos produtos para torna-los disponiveis para as trocas. E
acrescentam que a distribuicdo é uma variavel nao flexivel em curto prazo, sendo assim uma
“oportunidade estratégica especifica e Unica” para a empresa, que dificulta a imitacdo da
concorréncia criando vantagens competitivas, uma boa promoc¢édo pode ser uma estratégia para
criar vantagem competitiva em determinado momento.

A promoc¢ao para Sandhusen (2006, p. 388) ¢ “um componente do composto de
marketing que envolve a comunicacdo com clientes e futuros clientes para informa-los,
persuadi-los ou lembra-los sobre os produtos ou servigos”. Telles e Strehlau (2006) acreditam
que o empenho promocional é realizado para informar os beneficios e atributos dos produtos
Ou servicos para seu mercado alvo.

A utilizacdo ou ndo de tipos diferenciados de comunicacdo sdo de interesse da empresa
em relacionar com seus objetivos e estratégias. Promo¢do, um dos “P” de marketing
compreende cinco ferramentas de comunicagédo, na qual os autores trazem nomenclaturas e
algumas ferramentas diferentes. Sandhusen (2006) relata as cinco ferramentas de comunicagéo

sendo:

1. Promocdes de vendas: sdo incentivos de curto prazo aos distribuidores ou clientes
para estimular as pessoas ao consumo, como descontos e brindes;

2. Propaganda: é uma comunicacdo de curto ou longo prazo feito por um
patrocinador identificado, por meios de diversas midias, como: televisédo, radio,
jornais ou revistas, podendo ser também por catdlogo ou mala direta, com o
objetivo de informar, persuadir ou lembrar sobre o produto;

3. Comercializagdo: por catadlogo é uma remessa de catalogo para uma lista de
clientes para estimular pedidos de compra, por exemplo, Avon;

4. Publicidade: ¢ uma comunicacdo de curto prazo e gratis sobre os produtos e
pessoas da empresa em midias, por exemplo, uma nota no jornal colocada sem
patrocinio sobre a empresa Natura que investe na sua imagem sustentavel;

5. Venda pessoal: envolve demonstracbes de vendas pessoais para 0S
intermediarios, clientes e possiveis clientes. (SANDHUSEN, 2006, p. 395).
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Telles e Strehlau (2006) concordam com Sandhusen nas ferramentas de propaganda e

promocdo de vendas, ja nas outras 3 (trés) ferramentas eles descrevem em nomenclaturas e

significados diferentes:

a) Relacdes publicas: sdo o gerenciador da imagem da empresa referente ao bom

b)

relacionamento com varios publicos, responsavel pela publicidade, por exemplo,

Marketing direto: é um sistema que cria respostas imediatas do mercado, como
telemarketing e banco de dados com o perfil dos clientes;

Forca de vendas: pode ser comparada com venda pessoal que é a comunicacdo da
empresa com o cliente, com a fungdo de apresentar detalhes e especificacdes sobre

determinados produtos e conhecendo melhor o gosto do cliente, envolvendo custos

Ja, Kotler (2014) relata as ferramentas como a de publicidade na mesma concepc¢ao de

Sandhusen (2006), em comparacdo com Telles e Strehlau (2006) se compreende com quatro

ferramentas idénticas, como a promocdo de vendas, relacdes publicas, forca de vendas e

marketing direto. Em observacdes de estudos, os autores Negrdo e Camargo (2008) aderiram

ao conceito de McCarthy no 5° P do marketing de mix sendo ele a embalagem (packaging).

Eles apontam que a embalagem é um elemento fatorial, pois potencializa os outros quatro P do

marketing, propondo assim:

Se o produto deve satisfazer os desejos e as necessidades do consumidor, a embalagem
cumpre esse papel, na medida em que ela envolve o produto; pode dar “personalidade”
a ele, com algum sinal que o identifique e diferencie dos concorrentes e, ainda, por
meio dela, podemos conseguir a melhor utilizacdo do produto envasado [...]. No
preco, a embalagem pode fornecer novas alternativas, com custos mais baixos ou
agregando valor ao produto [...]. Na distribuicdo, o processo ao longo do qual o
produto é armazenado, transportado e vendido, é muito importante determinar a
resisténcia que a embalagem deve ter, para proteger seu conteido até que ele possa
ser adquirido e utilizado pelo cliente. Na promocéo e propaganda, a embalagem serve
de elemento de comunicacdo visual, informacdo e identificacdo do produto e da
marca. (NEGRAO; CAMARGO, 2008, p.105-106).

O marketing considerado o grande no mundo dos negocios, ndo poderia ser investido

pelas empresas apenas no composto de marketing, mas para 0 sucesso da empresa sera preciso

buscar a construgdo de um relacionamento com o cliente. (KARKOTLI, 2008).

2.4.5 Pesquisa de mercado
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O conhecimento de mercado é premissa basica para que um empreendedor possa obter
éxito com seu negocio, com a pesquisa de mercado se apresentando como um importante
caminho para que ele alcance esse conhecimento. De acordo com 0 SEBRAE (2015), trata-se
de uma ferramenta capaz de munir o empreendedor de informagdes sobre 0 mercado em que
ele atua ou pretende atuar, considerando aspectos de seus clientes, fornecedores e concorrentes.

Sobre o assunto, Pinheiro (2015) afirma que a pesquisa de mercado permite que seja
feito o diagndstico de determinada situacdo mercadoldgica, demandando de um esforgo
planejado e organizado para obtencdo de novos conhecimentos de mercado. A partir dessa
pesquisa € possivel que o profissional de Marketing analise os indicadores ambientais,
comportamentais, estratégicos e de desempenho de seus produtos e servicos.

Conforme Torres (2009), a partir desse tipo de pesquisa é possivel conhecer as
necessidades e anseios dos clientes para que, com isso, a empresa tome as decisdes acertadas,
com estratégias capazes de trazer o retorno esperado. De acordo como autor sdo etapas da
pesquisa de mercado: a identificacdo do problema, a escolha do tipo de pesquisa, a
determinacdo do método de coleta dos dados, a coleta dos dados, a analise dos dados e a
apresentacdo dos resultados. O SEBRAE (2009) elaborou um passo a passo com vistas a
facilitar a aplicacdo dessa pesquisa pelos empreendedores, conforme apresenta-se na Figura 5.

Figura 5 - PUB White Hart na Inglaterra

1° PASSO: DEFINICAO DO PUBLICO-ALVO E OBJETIVOS DA PESQUISA

2° PASSO: DEFINICAO DA COLETA DOS DADOS
1

2.1 DADOS SECUNDARIOS 2.1 DADOS PRIMARIOS

3° PASSO: DEFINICAO DO METODO DE PESQUISA
DE DADOS PRIMARIOS
1

2.1 PESQUISA QUALITATIVA 3.2 PESQUISA QUANTITATIVA

! !

3.1.1 DEFINICAO DA 3.2.1 DEFINICAO DO MEIO DE
TECNICA DE PESQUISA APLICACAO DE PESQUISA

! !

4° PASSO: DEFINICAO DA AMOSTRA

5° PASSO: ELABORACAO DOS INSTRUMENTOS
DE PESQUISA

6° PASSO: APLICACAO DA PESQUISA
]

77 PASSO: TABULAGCAO DE DADOS

8" PASSO: ELABORACAO DO RELATORIO FINAL

9° PASSO: TOMADA DE DECISAO

Fonte: SEBRAE (2015).
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A partir dos resultados da pesquisa de mercado, a campanha de marketing € elaborada.
Ressalta-se, ainda, a importancia dos Sistemas de Informacdo de Marketing (SIM) nesse
processo, como ferramenta de coleta e tratamento dos dados. De acordo com Kotler (2021), um
SIM precisa seguir um fluxo para que possa ser utilizado como ferramenta estratégica na
tomada de deciséo, o qual: identificacdo das necessidades de informacéo, desenvolvimento das
informacdes e distribuicdo das informacOes, devendo ser entendido como uma grande
engrenagem a ser trabalhada de forma continua.

Para Kotler (2021), o volume de dados vem crescendo exponencialmente, tanto em
detalhamento como em variedade, pois 0 ambiente digital € o paraiso para a proliferacdo de
dados, causando uma verdadeira avalanche de informacBes pessoais que os individuos
fornecem em suas atividades diarias — usar cartdo de crédito, fazer uma assinatura de plataforma
de streaming, etc. Na Era Digital, o desafio ndo é mais a falta de dados, mas a identificacédo
daqueles que realmente sdo importantes.

Nessa perspectiva, Oca (2019) realizou um estudo o uso de SIM no planejamento
estratégico, verificando a necessidade das empresas se adaptarem as tendéncias e demandas do
seu setor, considerando as necessidades e expectativas de seus clientes, podendo contar para
tanto com esses sistemas, com 0s meios digitais apresentando potencial de exploracdo de

informac&o continua.

2.5  Plano Operacional

O plano operacional é parte importante de um plano de negdcios, de acordo com o
SEBRAE (2022), trata-se da etapa em que € definida a forma de producdo dos produtos e
servicos, abrangendo questdes como o layout da infraestrutura, quadro de pessoal, habilidades
necessarias, capacidade produtiva e detalhamento dos processos operacionais. Nesse mesmo
sentido, Oliveira (2006) aponta como fatores a serem considerados na elaboracdo do plano
operacional: 0s recursos necessarios para 0 seu desenvolvimento e implantacdo; o0s
procedimentos basicos a serem adotados; os produtos ou resultados esperados; 0s prazos
estabelecidos; e os responsaveis pela sua execucao e implantagéo.

Bocchetti e Hermann (2012) afirmam que a partir do plano operacional é possivel
mitigar as chances de erros na pratica, por isso deve ser elaborado de forma mais detalhada

possivel, podendo também ser chamado de plano de agdo. Os autores ainda destacam a



41

importancia de considerar fatores como a sazonalidade de seus produtos e servicgos, apontando
procedimentos que podem ser adotados para a elaboracdo de um plano operacionais, 0s quais:

a) Andlise dos objetivos - Que objetivos pretendemos atingir com este plano operacional?

b) Planejamento do uso do tempo - Geralmente é elaborado um cronograma para
facilmente se visualizar a evolucdo do plano.

c) Planejamento dos recursos - Que recursos sdo necessarios para realizar este plano?
Devem ser incluidas todas as pessoas, informacdes, custos financeiros etc.

d) Avaliacéo dos riscos - O que acontece se as coisas ndo correram como planejado

Além disso, Bocchetti e Hermann (2012) citam cinco principais elementos de um plano
operacional: localizacéo do negocio; layout/arranjo fisico; capacidade
produtiva/comercial/servicos; processos de producdo e comercializacdo; e necessidade de
pessoal. Salienta-se que sdo os resultados projetados no plano operacional que serdo utilizados

como base para elaboracéo do plano financeiro.

2.6 Plano Financeiro

Matarazzo (2010) considera a Analise de Balangcos como um estudo comparativo entre
as demonstrac6es contabeis por meio de indices que permitem que sejam conhecidas as relacdes
entre cada grupo de demonstracbes. Para Braga (2003), o analista deve valer-se de
demonstrativos financeiros de pelo menos trés exercicios sucessivos e deles extrair os diversos
indicadores que lhe fornecam as informacdes desejadas, assim ele poderéd proceder um exame
da situacdo econémico-financeira de uma empresa, com vista a avaliacao de sua capacidade em
termos de seguranca, liquidez e rentabilidade.

Em uma analise por meio de indicadores é preciso primeiro verificar se esta de posse de
todas as demonstragdes financeiras, em seguida analisar a sua autenticidade. Ap0s essa primeira
etapa, € preciso prepara-las, reclassificando seus itens para melhorar a eficiéncia da analise.
Para tanto, deve-se utilizar os seguintes grupos de indices:

a) indices de liquidez - sdo utilizados para avaliar a capacidade de pagamento da
empresa, isto &, constituem uma apreciacdo sobre se a empresa tem capacidade financeira para

saldar seus compromissos;
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b) indices de estrutura - indicam a seguranca oferecida pela empresa aos seus credores
que representam o capital alheio, bem como revelam a sua politica de obtencdo de outros
recursos e suas respectivas alocacoes;

c) indices de rentabilidade - interpretam o desempenho global da empresa, medindo a
capacidade da geracéo de lucros.

Desta forma, é o profissional quem decidird que indices serdo necessarios utilizar para
obter as informacfes que se deseja. Quanto a composicdo do endividamento, este é obtido
através da razao entre passivo circulante e capital de terceiros. Por sua vez, a imobilizacdo do
Patrimdnio Liquido, indica a propor¢do do Patriménio Liquido Investido no Ativo Permanente,
que é obtido atraves da razdo entre o Ativo Permanente e o Patriménio Liquido.

A imobilizacdo dos recursos ndo correntes indica o percentual de recursos nao correntes
aplicados pela empresa no ativo permanente. Para obtencdo deste indice, dar-se a razao do ativo
permanente pela soma do Patriménio Liquido com o Passivo Exigivel em Longo Prazo. O
Quadro 3 demonstra como se da a alavancagem pela Estrutura de Capitais:

Quadro 3 - Principais Andlises de Balanco

INDICADORES COM DIVIDA SEM DIVIDA
LAJIR sobre o ativo total (LAJIR/AT) 42,25% 42,25%
LAIR sobre ativo total (LAIR/AT) 36,25% 42,25%
Retorno sobre ativos (ROA) 27,885% 27,885%
Lucro Liquido sobre Patriménio Liquido (LL/PL = ROE) 47,85% 27,885%

Fonte: Silva (2008).

Conceituando liquidez, Hoji (2001, p. 27) contribui: “E a capacidade de pagar
compromissos de curto prazo. Em sentido amplo, a liquidez é relacionada com as
disponibilidades mais os direitos e bens realizaveis no curto prazo. Em sentido restrito, a
liquidez € relacionada somente com as disponibilidades.”

Quanto aos indices de liquidez, estes se limitam a avaliar a capacidade de liquidar as
obrigagdes, porém séo de grande relevancia para o direcionamento dos negocios por afetarem
de forma direta ou indireta outras cadeias de valores da organizagdo. Assim, 0s relatorios
contabeis, indicadores da performance das empresas, revelam ndo apenas as forgas, mas as
fraquezas e, sobretudo as tendéncias em potencial delas mesmas. Como se V&, o processo de
gerenciamento de informacdes econdmico-financeiras visa reunir elementos que poderdo se
fazer repercutir na conquista de melhores mercados, clientes e talentos, sempre focando e

estimulando a melhoria continua.
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Destaca-se que o capital é fundamental para uma empresa devido suas necessidades de
recuperar oS custos operacionais, para que possa assim obter o lucro desejado. O capital de giro
liquido (CGL) também conhecido como capital circulante liquido é a diferenca entre o ativo
circulante e o passivo circulante, ou seja, financiamentos em curto prazo, resultando na medida
da liquidez da empresa. O conceito de capital de giro liquido aponta o volume de recursos
estabelecidos no longo prazo para o gerenciamento dos passivos correntes. Assim, observa-se
que o gerenciamento adequado do capital de giro é fundamental para o crescimento da empresa.

Para analise do capital de giro das empresas, pesquisas como a de Ricardo e Louzada
(2016), Costa et al. (2013) e Rech et al. (2019) tem se valido de indicadores como: Retorno
sobre 0 Ativo (ROA), Retorno sobre o Capital Investido (ROIC), Retorno sobre o Patrimonio
Liquido (RSPL) e Resultado Bruto sobre o Ativo Operacional (RBAO). Ja o capital de giro foi
obtido a partir do Prazo Médio de Estocagem (PME), Prazo Médio de Recebimento (PMR),
Prazo Médio de Pagamento (PMP) e Nivel de Capital de Giro Liquido (NCGL), visto que
permitem uma visdo mais clara sobre o comportamento dos resultados da empresa.

No que diz respeito aos prazos médios de renovacao e rotacdo de estoques, Assaf Neto
(2010) afirma que este indice exerce grande importancia para a empresa, pois estabelece o
tempo em que as mercadorias permanecem paradas em estoque até sua venda. Quanto menor
for esse indice melhor o resultado da empresa, pois indica que a mercadoria da empresa passa
pouco tempo em espera para sua venda, consequentemente, alta rotatividade de estoque.

De acordo com Morante (2009), o Prazo Médio de Recebimento de Vendas (PMRV)
indica o periodo de realizacdo das vendas a prazo, sendo o calculo realizado através da divisdo
entre o volume de duplicatas a receber e o volume de vendas. ludicibus (2010) afirma que este
indice demonstra o tempo que os recebiveis levam para ser transformados em dinheiro.

O ciclo operacional, de acordo com Hoji (2001) representa o conjunto que envolve o
ciclo financeiro e o ciclo econébmico da empresa, iniciando-se com a compra da mercadoria e
encerrando-se com a sua venda ou recebimento dos recursos da sua venda. Zanluca (2010)
destaca que para calcular o ciclo operacional da empresa é necessario conhecer o ciclo
econémico que € igual ao prazo médio de estocagem (PME), conhecendo-se esse valor, deve-
se soma-lo ao prazo médio de contas a receber (PMCR) para se obter o ciclo operacional.

De acordo com Fragoso (2010) tanto o ciclo operacional quanto o ciclo de caixa sdo
obtidos por meio de indicadores de atividades da empresa, 0s quais: prazo médio de
estocagem (PME), prazo médio de recebimento (PMR) e prazo médio de pagamento (PMP).
para o calculo do ciclo operacional deve-se somar o PME e o PMR, enquanto para se obter o

valor do ciclo de caixa € necessario subtrair o ciclo operacional e 0 PMP. Para analise, deve-se
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considerar que quanto menor for o ciclo de caixa melhor a condigéo da empresa. As formas de
calculo desses indicadores estdo apresentadas no Quadro 4.

Quadro 4 - Principais Andlises de Balan¢o

Variavel Denominacao Especificacao
‘ Retorno sobre o Capital [EBIT x (1-Taxa de Imposto) + (Deﬁipesa Financeira x Taxa de
ROIC Investido . . . Iln}_)osto)].-' .
[Ativo Imobilizado + Ativo Circulante — Passivos ndo onerosos]
- - - e Lucro Liquido i i
ROA Retorno sobre o Ativo Lucro Ll uido
Ativo
RSPL Retorno sobre o Lucro Liquido
' Patrimonio Liquido Patrimoénio Liquido
RBAO Resul_ta(lo Bnlto_sobre o lLucro Brut'o
Ativo Operacional Ativo Operacional
PME Prazo Meédio de Estoque x 90 dias
Estocagem CMV
Prazo Meédio de Duplicatas a Receber x 90 dias
PMR i - . —
Recebimento Receita de Vendas Liquida
Prazo Meédio de Fornecedores x 90 dias
PMP -
Pagamento Compras
o Nivel de Capital de Giro Ativo Circulante — Passivo Circulante
NCGL o -
Liquido Ativo Total
LnRL Tamanho Togaritmo natural da Receita Liquida
ACAT Incll‘rje de Ativos Atl\'o_ Circulante
Circulantes Ativo Total
PCPT Indice de Passivos Passivo Circulante
Circulantes Passivo Total

Fonte: Ricardo e Louzada (2016).

Verifica-se, ainda, que os indices de rentabilidade séo citados por Matarazzo (2010, p.
122): “Os indices desse grupo mostram qual a rentabilidade dos capitais investidos, isto €,
quantos renderam os investimentos e, portanto, qual o grau de éxito econémico da empresa.”
Nesse grupo envolve-se o giro do ativo e a margem liquida (considerados indices de atividade),
a rentabilidade do ativo, a rentabilidade do investimento e a rentabilidade do patriménio liquido
(indices de rentabilidade). A apresentacdo desse ativo é realizada em termos percentuais e
quanto maior o indice melhor.

O giro ativo indica a proporcdo de vendas em relacdo ao investimento total da empresa,
sendo obtido por meio da razdo das vendas liquidas pelo ativo médio. A margem liquida indica
o0 percentual de lucro em relacdo a cada unidade vendida, sendo obtida por meio da razdo do
lucro liquido pelas vendas liquidas. Por sua vez, a rentabilidade do ativo (ROA) indica a
proporcdo de lucros obtidos em relagdo ao investimento total da empresa que conforme
Matarazzo (2010, p. 125):

Este indice mostra quanto a empresa obteve de Lucro Liquido em relagéo ao Ativo. E
uma medida do potencial de geracdo de lucro da parte da empresa. Nao é exatamente
uma medida de rentabilidade do capital, mas uma medida da capacidade da empresa
em gerar lucro liquido e assim poder capitalizar-se.
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A rentabilidade do patriménio liquido (ROE) indica a proporcéao de lucros obtidos em
relagdo ao capital proprio investido, sendo obtido através da raz&o entre o lucro liquido e o
patriménio liquido médio. Para Gitman (2010, p. 120): “permitem ao analista avaliar 0s lucros
da empresa em confronto com um dado nivel de vendas, certo nivel de ativos, o investimento
dos proprietarios ou o valor da acdo”.

Dessa forma, a rentabilidade sobre o investimento (ROI) é quanto uma empresa lucra
por ano para cada real investido, sendo, portanto, calculada a partir da férmula: Lucro Liquido
/ Investimento. A rentabilidade da empresa significa o lucro em relacéo ao capital investido, a
viabilidade econémica do empreendimento e a recuperacdo do investimento. E o retorno
esperado de um investimento, descontando custos, tarifas e inflag&o.

Vale destacar duas condicBes para que a empresa aumente sua rentabilidade: melhorar
0 giro dos investimentos, e melhorar a margem liquida das vendas. Para que o giro dos
investimentos seja melhorado faz-se necessario que a empresa priorize 0 aumento das vendas
em proporcdo maior que os investimentos, ja para melhorar a margem liquida € preciso que a
empresa aumente suas vendas em propor¢do maior que 0s custos e as despesas, devendo-se
considerar que as atividades operacionais ndo podem ser afetadas pela reducéo.

O plano financeiro considera a analise de indicadores para que seja possivel verificar a
viabilidade de um negdcio. Em uma analise por meio de indicadores é preciso primeiro verificar
se esta de posse de todas as demonstracdes financeiras, em seguida analisar a sua autenticidade.
Apdbs essa primeira etapa, é preciso prepara-las, reclassificando seus itens para melhorar a
eficiéncia da analise. Neste estudo serdo considerados os indicadores: Ponto de Equilibrio;
Lucratividade; Rentabilidade; Prazo de Retorno do Investimento; Payback; Taxa Interna de
Retorno (TIR); Valor Presente Liquido (VPL); fluxo de Caixa; e Demonstracdo do Resultado

do Exercicio (DRE), os quais sdo estudados nos tdpicos a seguir.

2.6.1 Ponto de Equilibrio

O ponto de equilibrio (PE) funciona apenas como uma forma de identificar o ponto de
equilibrio financeiro da empresa, ou seja, qual 0 minimo necessario que a empresa precisa para
se manter. Assim, o ponto de equilibrio deve funcionar como base para defini¢cdo dos precos
pelos métodos de custeio.

Conceituando ponto de equilibrio, Atkson (2011, p. 194) afirma que “é o nivel de

producdo em que as receitas de vendas se igualam aos custos variaveis e fixos. Essa analise é
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util para avaliar as alternativas da empresa e as mudancas na lucratividade com as mudancas
nos niveis das atividades de produ¢do de vendas”.

Em uma visdo mais simples, Bornia (2010, p. 85) conceitua ponto de equilibrio
afirmando ser o “ponto de ruptura, ¢ o nivel de vendas no qual o lucro ¢ nulo”. Assim, pode-se
dizer que consiste no volume de vendas minimo necessario para cobrir os custos demandados
para o desenvolvimento do produto e/ou prestagdo do servigo, sem considerar nenhum lucro
para a empresa.

De acordo com o0 SEBRAE (2013), o calculo do ponto de equilibrio deve considerar a
relacdo entre o custo fixo total e o indice de margem de contribuicdo, com o resultado
representando o quanto a empresa precisa faturar para pagar todos 0s seus custos em um

determinado periodo. O ponto de equilibrio é assim calculado considerando a Equacao 1:

Custo Fixo Total
PE = - (Eq. 1)
Indice de Margem de Contribuicao

Considerando a Equacao 1 verifica-se que antes de calcular o ponto de equilibrio faz-se

necessario calcular o indice de margem de contribuig¢do (IMC), conforme a Equagéo 2:

IMC = (Receita Total — Custo Variavel Total) (Eq. 2)

Receita Total

Salienta-se que as informacgdes sobre receitas e custos podem ser verificadas no
demonstrativo de resultados da empresa, isto €, em sua Demonstracdo do Resultado de
Exercicios (DRE).

2.6.2 Lucratividade

A lucratividade € um elemento essencial para o sucesso de qualquer empreendimento.
Ela indica a capacidade de uma empresa gerar lucros a partir de suas atividades. No contexto
de um plano de negdcios, a andlise da lucratividade € fundamental para avaliar a viabilidade
econémico-financeira do empreendimento e atrair investidores (SEBRAE, 2013).

De acordo com o SEBRAE (2013), a lucratividade de um negocio pode ser verificada
por meio do calculo da margem de lucro bruto e da margem de lucro liquido. A margem de

lucro bruto é calculada pela subtracdo do custo dos produtos vendidos (CPV) ou custo dos
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servigos prestados (CSP) da receita de vendas, e em seguida, dividindo o resultado pelo valor
da receita de vendas, conforme a Equagéo 3:

Receita de Vendas — CPV ou CSP
Receita de Vendas

Margem de Lucro Bruto = *100 (Eq. 3)

Essa métrica indica a porcentagem de lucro obtida em relacéo a receita bruta de vendas,
antes de deduzir outras despesas operacionais. E importante observar que o CPV ou CSP inclui
0s custos diretos relacionados a producgdo ou prestacdo de servigos, como matéria-prima, mao
de obra direta e custos de producéo.

Uma margem de lucro bruto saudavel depende do setor e do tipo de negdcio.
Geralmente, quanto maior a margem de lucro bruto, melhor, pois isso significa que a empresa
estd retendo uma maior parte da receita de vendas para cobrir despesas operacionais e obter
lucro (SEBRAE, 2013).

Por sua vez, a margem de lucro liquido é calculada dividindo o lucro liquido pelo valor
da receita de vendas e multiplicando por 100, conforme Equagéo 4:

Lucro Liquido

Margem de Lucro Liquido = Recoita de Vendas * 100 (Eq. 4)

O lucro liquido € obtido ap6s deduzir todas as despesas e custos operacionais, como
custos de producdo, despesas administrativas, impostos, juros e outras despesas nao
relacionadas a atividade principal da empresa. A margem de lucro liquido indica a porcentagem
de lucro obtida em relacdo a receita total de vendas, considerando todas as despesas e custos
envolvidos. E uma métrica importante para avaliar a eficiéncia operacional e a rentabilidade
geral do negécio (SEBRAE, 2013).

Assim como a margem de lucro bruto, a margem de lucro liquido também deve ser
analisada em relacdo a empresas do mesmo setor para ter uma referéncia relevante. Uma
margem de lucro liquido saudavel varia de acordo com o setor, mas em geral, uma margem
mais alta indica uma maior capacidade da empresa de gerar lucro apos deduzir todas as despesas
(MATARAZZO, 2010).

A andlise dessas margens de lucro ao longo do tempo pode ajudar a identificar
tendéncias e variagGes, permitindo que a empresa tome medidas corretivas, caso necessario,

para melhorar sua lucratividade.

2.6.3 Rentabilidade
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Os indices de rentabilidade séo citados por Matarazzo (2010, p. 122) como pertencentes
ao “grupo que mostra qual a rentabilidade dos capitais investidos, isto €, quantos renderam os
investimentos e, portanto, qual o grau de éxito econdmico da empresa”. Nesse grupo envolve-
se 0 giro do ativo e a margem liquida (considerados indices de atividade), a rentabilidade do
ativo, a rentabilidade do investimento e a rentabilidade do patriménio liquido (indices de
rentabilidade). A apresentacdo desse ativo é realizada em termos percentuais e quanto maior o
indice melhor.

O giro ativo indica a proporcado de vendas em relacdo ao investimento total da empresa,
sendo obtido por meio da razdo das vendas liquidas pelo ativo médio. A margem liquida indica
o0 percentual de lucro em relacdo a cada unidade vendida, sendo obtida por meio da razdo do
lucro liquido pelas vendas liquidas. Por sua vez, a rentabilidade do ativo (ROA) indica a
proporcdo de lucros obtidos em relacdo ao investimento total da empresa que conforme
Matarazzo (2010, p. 125):

Este indice mostra quanto a empresa obteve de Lucro Liquido em relagéo ao Ativo. E
uma medida do potencial de geracdo de lucro da parte da empresa. Nao é exatamente
uma medida de rentabilidade do capital, mas uma medida da capacidade da empresa
em gerar lucro liquido e assim poder capitalizar-se.

A rentabilidade do patriménio liquido (ROE) indica a proporcéao de lucros obtidos em
relacdo ao capital proprio investido, sendo obtido através da razéo entre o lucro liquido e o
patriménio liquido médio. Para Gitman (2010, p. 120): “permitem ao analista avaliar 0s lucros
da empresa em confronto com um dado nivel de vendas, certo nivel de ativos, o investimento
dos proprietarios ou o valor da agao”.

De acordo com 0 SEBRAE (2013), O ROE é uma medida de rentabilidade que avalia a
capacidade de uma empresa em gerar retorno sobre o capital préprio investido. Ele é calculado
dividindo-se o lucro liquido pelo patrimdnio liquido da empresa e multiplicando por 100. A
férmula esta apresentada na Equacao 5.

Lucro Liquido

Eq. 5)
ROE = 100 (
Patrimoénio Liquido ’

O lucro liguido utilizado no célculo é obtido ap6s deduzir todas as despesas e custos
operacionais. O patriménio liquido representa o valor residual dos ativos da empresa apés a
deducéo de todas as suas obrigacdes. Ele pode ser calculado subtraindo-se o total do passivo do

total do ativo no balango patrimonial. Uma taxa de ROE mais alta é geralmente considerada
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mais favoravel, pois indica uma maior rentabilidade em relacdo ao capital investido pelos
proprietarios ou acionistas.

Ja a rentabilidade sobre o investimento (ROI) é quanto uma empresa lucra por ano para
cada real investido, sendo, portanto, calculada a partir da formula: Lucro Liquido /
Investimento. A rentabilidade da empresa significa o lucro em relacdo ao capital investido, a
viabilidade econémica do empreendimento e a recupera¢do do investimento. E o retorno
esperado de um investimento, descontando custos, tarifas e inflacdo (GITMAN, 2010).

Vale destacar duas condicBes para que a empresa aumente sua rentabilidade: melhorar
0 giro dos investimentos, e melhorar a margem liquida das vendas. Para que o giro dos
investimentos seja melhorado faz-se necessario que a empresa priorize 0 aumento das vendas
em propor¢do maior que 0s investimentos, ja para melhorar a margem liquida é preciso que a
empresa aumente suas vendas em propor¢do maior que 0s custos e as despesas, devendo-se
considerar que as atividades operacionais ndo podem ser afetadas pela reducdo (GITMAN,
2010).

De acordo com 0 SEBRAE (2013), o ROI é uma métrica que mede o retorno sobre o
investimento realizado em um determinado projeto ou empreendimento. Ele € calculado
dividindo-se o lucro liquido pelo investimento inicial e multiplicando por 100, conforme ilustra-
se na Equacéo 6.

Lucro Liquido

ROI = 100 Eq. 6
Investimento Inicial* (Eq. 6)

O investimento inicial refere-se ao valor total investido no projeto ou empreendimento,
incluindo despesas com ativos, equipamentos, marketing, entre outros. Quanto maior for o ROI,
melhor seré o retorno obtido em relagio ao investimento realizado. E importante destacar que
tanto o ROE quanto o ROI séo métricas relevantes para avaliar a rentabilidade de um negdcio,
mas é necessario considerar o contexto e as particularidades de cada empresa e setor. Além
disso, é essencial utilizar informacdes financeiras precisas e atualizadas para realizar os calculos

corretos e obter resultados significativos.

2.6.4 Prazo de Retorno do Investimento ou Payback

O payback é a métrica que indica o prazo de retorno do investimento, ou seja, é utilizada

para avaliar o tempo necessario para recuperar o investimento inicial realizado em um projeto
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ou empreendimento. Gitman (2010) explana que “o periodo de payback ¢ o tempo necessario
para que a empresa recupere o investimento inicial em um projeto, calculado a partir de entradas
de caixa”. Ele indica o periodo em que os fluxos de caixa provenientes do projeto igualam ou
ultrapassam o valor do investimento inicial (SEBRAE, 2013).

O célculo do payback é relativamente simples. Para calculé-lo, é necessario identificar
os fluxos de caixa liquidos gerados pelo projeto ou empreendimento em cada periodo e somar
esses fluxos até que a soma acumulada atinja ou ultrapasse o valor do investimento inicial. O
periodo em que isso ocorre € 0 prazo de retorno do investimento. A Equacdo 7 apresenta o
calculo necessério para encontrar esse prazo:

Investimento Inicial

ayBack Fluxo de Caixa Liquido por Periodo * 100 (Ea. 7)

A analise do payback é importante para avaliar a viabilidade financeira de um projeto,
considerando o tempo necessario para recuperar o capital investido. Geralmente, projetos com
prazos de retorno mais curtos sdo considerados mais atrativos, pois permitem uma recuperacéo
mais rapida do investimento. Projetos com prazos de retorno mais longos podem ser justificados
se tiverem potencial para gerar retornos significativos ao longo do tempo (SEBRAE, 2013).

Em resumo, o prazo de retorno do investimento ou payback, € uma métrica que indica
0 tempo necessario para recuperar o investimento inicial. E calculado somando-se os fluxos de
caixa liquidos até atingir o valor do investimento inicial. A andlise do Prazo de Retorno do
Investimento auxilia na avaliacdo da viabilidade financeira de um projeto, mas deve ser

complementada por outras métricas e analises mais abrangentes.

2.6.5 Taxa Interna de Retorno (TIR)

A Taxa Interna de Retorno (TIR) consiste na taxa que iguala o VPL do projeto a zero,
indicando o rendimento que devera ser obtido com a realizacdo do mesmo (SAMANEZ, 2007).
De acordo com Samanez (2007), o objetivo da TIR é encontrar uma taxa intrinseca de
rendimento. Por definicdo, ela é a taxa de retorno do investimento.

Ainda utilizando o conceito da TIR definido por Samanez (2007), é possivel considera-
la como a taxa de desconto que iguala o VPL de uma oportunidade de investimento a zero, visto
que o valor presente das entradas de caixa se iguala ao investimento inicial. Ela se refere a taxa
composta de retorno anual que a empresa obteria se concretizasse o investimento e recebesse

as entradas de caixa previstas. A equacao 8 nos mostra como calcular o TIR.

(Eq. 8)
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z": FC e
Li (L+TIR: 77

Onde,
FC, é o investimento inicial

FC; é o valor presente de suas entradas de caixa

Segundo Ross (2002), a regra geral de investimento é aprovar o projeto se a TIR for
superior a taxa de desconto e rejeitar o projeto se a TIR for inferior a essa taxa. Em outras
palavras, se a taxa de retorno for maior que a taxa minima de atratividade do mercado essa
alternativa de investimento deve ser considerada, caso contrario, ¢ rejeitada. E igualmente
importante a analise da TIR para a tomada de decisao dos investidores. A TIR é o lucro que se
obtém ao investir em um projeto. E um indice percentual, se a TIR for maior que o custo de

capital (TMA), o projeto € aceito e atrativo.
2.6.6 Valor Presente Liquido (VPL)

Para Clemente e Souza (2009), o valor presente liquido é a concentracdo de todos 0s
valores esperados de um fluxo de caixa na data zero aplicando-se a taxa de desconto ou valor
equivalente a taxa minima de atratividade (TMA). Os autores ainda afirmam que o VPL, com
certeza, é a técnica robusta de analise de investimento mais conhecida e mais utilizada.
Schroeder et al. (2005) ressaltam que o valor presente liquido é um método bastante difundido
na area de tomada de decisdo sobre investimento, por tratar-se de um método de fécil
elaboracdo.

Quando se analisa isoladamente o VPL calculado para o investimento e este resulta em
um valor positivo, mostra que o valor investido foi recuperado, pois o valor presente das
entradas de caixa € maior do que o valor presente das saidas de caixa. Contudo, para Clemente
e Souza (2009), um VPL positivo apenas demonstra que o projeto merece uma analise mais
detalhada, ndo se pode utilizar somente este indicador para se avaliar um projeto. Além disso,
em projetos com incertezas, nao se sabe se esses valores poderdo ser garantidos ou ndo. Assim,
sempre se utiliza uma combinacdo de indicadores para se tomar uma deciséo.

Desta maneira, para Carmona (2009), o VPL é responsavel por fornecer uma resposta

positiva ou negativa através dos fluxos de caixa futuros, demonstrando se estes superaram ou
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ndo, o custo do investimento. Caso o fluxo de caixa futuro seja superior ao investimento
realizado, o projeto em andlise sera aceito, caso contrario, néo.

Logo, o Valor Presente Liquido (VPL) é uma técnica de analise de orcamento de capital,
mas pode ser conceituado também como um método de anélise de investimento cujo objetivo
é somar os termos do fluxo de caixa ao investimento inicial de cada alternativa de projeto,
utilizando uma taxa minima de atratividade (TMA) para desconta-los a um valor presente.
Quando o VPL ¢ utilizado para tomar decisdes do tipo “aceitar” ou “rejeitar” projetos, ou
escolher a melhor alternativa, aceita-se os projetos com VPL > 0, pois a empresa obterd um
retorno maior do que o custo de capital. A equacdo 9 abaixo demonstra como deve ser o célculo
para encontrar o valor do VPL.

VPL = Valor presente das entradas de caixa — Investimento inicial (EQ.9)

2.6.7 Fluxo de Caixa

Pode-se dizer que Demonstragdes Financeiras sdo informacbes coletadas pela
contabilidade e apresentadas de forma periodica, resumida e ordenada aos interessados, elas
representam a exposicdo grafica dos fatos ocorridos em determinado periodo. A partir da
Demonstracdo de Fluxo de Caixa (DFC), de acordo com Kawase e Lima (2008), € possivel
avaliar se a empresa conseguira cobrir todos 0s outros compromissos ou, caso contrario, como
estd buscando recursos para incrementar sua insuficiéncia de caixa. Dessa forma, a partir da
DFC é possivel compreender as entradas e saidas e os resultados do negdcio ao longo de um
periodo.

A projecdo de fluxo de caixa é uma ferramenta essencial para o planejamento financeiro
de um novo negocio. Ela permite estimar e acompanhar as entradas e saidas de dinheiro ao
longo de um determinado periodo, geralmente anual, ajudando a identificar a capacidade de
geracdo de caixa do empreendimento. De acordo com o SEBRAE (2013), para realizar a
projecdo de fluxo de caixa para a abertura de um novo negdécio € possivel seguir 0s seguintes

passos:

1. Identificacdo das receitas: nessa etapa todas as fontes de receitas esperadas para o
negocio devem ser identificadas e listadas. Isso pode incluir vendas de produtos ou

servicos, aluguel, royalties, entre outros. A quantidade e o valor das vendas também
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devem ser estimados, levando em consideracdo a demanda do mercado, 0s precos
praticados e a capacidade de producdo ou prestacdo de servigos.

2. Listagem das despesas operacionais: nessa etapa é necessario identificar e listar todas
as despesas necessarias para operar o negocio, podendo incluir custos de matéria-prima,
mdo de obra, aluguel do espacgo, contas de servigos publicos, despesas com marketing,
entre outros. Estima-se, ainda, o valor de cada despesa com base em pesquisas de
mercado, orcamentos e projecoes realistas.

3. Consideracao dos investimentos iniciais: Além das despesas operacionais recorrentes,
€ necessario considerar os investimentos iniciais necessarios para iniciar o negécio. 1sso
pode envolver a compra de equipamentos, reformas ou adequagées no local, gastos com
marketing de langcamento, entre outros. O valor desses investimentos deve ser estimado
e incluido na projecéo de fluxo de caixa.

4. Estimativa do prazo de recebimento e pagamento: Considera-se o tempo médio de
recebimento das vendas e 0 prazo médio de pagamento das despesas. Isso ajudara a
determinar a entrada e a saida de dinheiro ao longo do tempo. Considera-se também a
sazonalidade do negdcio e possiveis variacdes nas receitas e despesas ao longo do ano.

5. Projecdo mensal ou trimestral: Com base nas informagdes anteriores, o fluxo de caixa
deve ser projetado para cada més ou trimestre. As entradas de dinheiro (receitas) e as
saidas de dinheiro (despesas e pagamentos) em cada periodo devem ser incluidas,
somando as entradas e subtraindo as saidas para obter o saldo de caixa de cada periodo.

6. Monitoramento e ajuste da projecao: Apos elaborar a projecdo de fluxo de caixa, é
importante 0 acompanhamento regular dos resultados reais em relacdo a projecéo,
fazendo os ajustes conforme necesséario, levando em consideracdo as mudangas nas
condicdes do mercado, nos custos e nas receitas. 1sso ajudard a tomar decisdes

informadas e a manter a satde financeira do negécio.

Importante mencionar que a projecédo de fluxo de caixa € uma estimativa e esta sujeita
a incertezas e variacOes, fazendo-se necessario revisar e atualizar a projecdo regularmente a

medida que novas informacdes e dados se tornem disponiveis.

2.6.8 Demonstracdo do Resultado do Exercicio (DRE)

Passando para a Demonstracao de Resultado do Exercicio (DRE), pode-se dizer que seu

principal objetivo € demonstrar o lucro ou o prejuizo da empresa em determinado periodo. A
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DRE é uma demonstracdo contébil dindmica que possui como finalidade formar o resultado

liquido do exercicio através do confronto das receitas, custos e resultados.

Essa demonstracdo de resultados oferece uma sintese financeira dos resultados

operacionais e ndo operacionais de uma empresa em determinado periodo. O DRE é feito

mensalmente para fins administrativos, trimestralmente para fins fiscais e anualmente para fins

legais de divulgacdo. Neves e Viceconti (2018) destacam que na determinagéo da apuracdo do

resultado do exercicio serdo computados as receitas e 0s rendimentos ganhos no periodo, e 0s

custos, despesas, encargos e perdas, pagos ou incorridos, correspondentes a essas receitas e

rendimentos. De acordo com o SEBRAE (2013) é possivel projetar a DRE a partir de sete

passos, 0s quais:

1.

Identificacdo das receitas: Devem ser listadas todas as fontes de receitas esperadas
para o negdcio, como vendas de produtos ou servigos, aluguel e royalties. E necessario
estimar a quantidade e o valor das vendas com base em pesquisas de mercado, analise
da concorréncia e projecdes realistas.

Listagem das despesas operacionais: E importante identificar e listar todas as despesas
necessarias para operar o negécio, como custos de matéria-prima, mao de obra, aluguel
do espaco, contas de servicos publicos e despesas com marketing. O valor de cada
despesa deve ser estimado com base em pesquisas de mercado, orgamentos e projecdes
realistas.

Consideracdo das despesas ndo operacionais: Além das despesas operacionais
recorrentes, é necessario levar em consideracdo as despesas ndo operacionais, como
juros de empréstimos, depreciacdo de ativos fixos, impostos e taxas. O valor dessas
despesas deve ser estimado com base em informaces relevantes e regulamentagdes
fiscais.

Célculo do Lucro Bruto: O Lucro Bruto é obtido subtraindo-se o custo dos produtos
vendidos ou servigos prestados das receitas brutas. Essa é a margem financeira antes
das despesas operacionais e fornece uma indicacdo da rentabilidade do negdcio.
Célculo do Lucro Operacional: O Lucro Operacional é obtido subtraindo-se as
despesas operacionais do Lucro Bruto. Essa medida mostra a rentabilidade do negécio
apos todas as despesas operacionais serem levadas em consideracao.

Consideracao de outros itens: Dependendo do negdcio, podem haver outros itens a

serem considerados no DRE, como receitas ou despesas nao operacionais adicionais,
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imposto de renda, dividendos, entre outros. E importante incluir todos os itens
relevantes de acordo com a natureza do negacio.

7. Projecdo do DRE: Utilizando as informacdes e estimativas obtidas nas etapas
anteriores, é necessario projetar o DRE para o periodo desejado, geralmente um ano. As
receitas devem ser listadas, os custos diretos subtraidos, as despesas operacionais, as
despesas ndo operacionais e outros itens relevantes devem ser considerados para cada

periodo. No final, é necessario calcular o Lucro Operacional ou Prejuizo.

Ressalta-se que a projecdo do DRE é uma estimativa e esta sujeita a incertezas. E
importante revisar e atualizar a projecao regularmente a medida que novas informacdes e dados
se tornem disponiveis. Além disso, é recomendavel buscar a orientacdo de um contador ou
consultor financeiro para garantir a precisao e a adequacdo da projecédo do DRE ao seu plano

de negdcios especifico.
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3 METODOLOGIA

3.1 Tipo de Pesquisa

Para a construgdo deste trabalho foi utilizada a pesquisa descritiva quantitativa e
qualitativa, além de um estudo de caso. A pesquisa descritiva, segundo (GIL, 2008) “descreve
as caracteristicas de uma determinada populacdo ou fenémeno, ou entdo, o estabelecimento de
relacdo entre variaveis.”. Neste sentido, em virtude de tentar descrever o fendbmeno de analise
de viabilidade de implementacdo de um PUB na cidade de Delmiro Gouveia/AL, pode-se
classificar como descritivo o presente estudo.

Segundo Gongalves (2005, p.65), a pesquisa qualitativa “[...] tem como objeto o estudo
de uma unidade de forma aprofundada, podendo tratar-se de um sujeito, de um grupo de
pessoas, de uma comunidade etc”.
Visando compreender melhor as caracteristicas da populacdo delmirense assim como as
preferéncias, feedbacks referentes aos estabelecimentos locais utilizados para o lazer, qualidade
do servico de bares, entre outras, foi elaborado um questionario.

De acordo com Oliveira (2016) o questionario tem a fun¢do de colher “informagdes
sobre sentimentos, crencas, expectativas, situacdes vivenciadas e sobre todo e qualquer dado
que o pesquisador (a) deseja registrar para atender os objetivos de seu estudo.” Para Pereira et
al (2018) a pesquisa quantitativa, “faz-se a coleta de dados quantitativos ou numéricos por meio
do uso de medicBGes de grandezas e obtém-se por meio da metrologia, nimeros com suas
respectivas unidades.”

Propondo uma analise financeira para obter resultados e demonstracdes numeéricas por
meio da qual ira auxiliar individuos que queiram empreender neste ramo de servico, e assim
colaborar para uma tomada de decisdo mais assertiva sobre a pretensdo de abertura do

estabelecimento na cidade, este estudo pode-se caracterizar como quantitativo.

Estes métodos geram conjuntos ou massas de dados que podem ser analisados por
meio de técnicas matematicas como é 0 caso das porcentagens, estatisticas e
probabilidades, métodos numéricos, métodos analiticos e geracdo de equacles e/ou
férmulas matematicas aplicaveis a algum processo.
(PEREIRA et al 2018).

Além disso, foi realizado um estudo de caso, “[...] um estudo de caso permite que os
investigadores foquem um “caso” e retenham uma perspectiva holistica e do mundo real.”

(YIN, 2015, p.4). Ainda de acordo com Gil (2008) “o estudo de caso € caracterizado pelo estudo
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profundo e exaustivo de um ou de poucos objetos, de maneira a permitir conhecimentos amplos
e detalhados do mesmo.” (GIL 2008, p.57)

Se classifica assim, pois foi realizada uma analise no municipio de Delmiro Gouveia —
AL para a elaboracdo de um plano de negdcios, que tera como base 0s passos sugeridos pelo

SEBRAE, adaptando-os de acordo com as necessidades do neg6cio proposto.

3.2 Processo de coleta dos dados

Foram coletados os dados primarios e secundarios para compor o plano de mercado. A
figura 6 mostra como se deu essa coleta.

Figura 6 - Coleta dos potenciais clientes, concorrentes e fornecedores

<

Questionario
Potenciais
clientes

\

Caracterizacdo dos concorrentes através de visitas aos
estabelecimentos;

e Analise ambiental externa e interna pontos fortes e fracos,
Concorrentes dos concorrentes;
e Questionario.

&

)

e Pesquisas em sites de empresas para coletar informacoes
sobre valores das matérias primas, maquinarios e
equipamentos;

e Informacgdes sobre localizagao, precos e prazo de entregas;
pesquisas na internet;

<

Fornecedores

<

Fonte: elaborado pela autora

Foi selecionado como tatica para coletar informac6es da populagéo, o questionério. Para
Lakatos e Marconi (2003, p. 201) “¢ um instrumento de coleta de dados, constituido por uma
série ordenada de perguntas, que devem ser respondidas por escrito e sem a presenca do

entrevistador.”
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O questionério foi escolhido para tragar o perfil e caracteristicas dos potenciais clientes,
assim como, entender a experiéncia deles nos estabelecimentos concorrentes locais e sua
aceitacdo com a implantacdo de um novo empreendimento na cidade.

Através da leitura em pesquisas e trabalhos académicos sobre o Plano de Negdcios de
bares e restaurantes, o questionario ja validado por Zatteli (2016) foi utilizado adaptando-o a
realidade delmirense. O questionério foi disponibilizado por meio de um formulario do Google
online enviado em grupos e no WhatsApp.

Para esta pesquisa o tipo de amostra definida foi a ndo probabilistica, por conveniéncia
(n=16). Segundo Gil (2019) “A amostragem por conveniéncia é a qual o pesquisador seleciona
os elementos que tem acesso, admitindo que estes possam, de alguma forma, representar o
universo.” Foi escolhido este tipo de amostra levando em consideracdo o tempo habil para
implantacdo do estudo de viabilidade e construcdo do plano de negocios. Este tempo faz com
que haja um impeditivo de execucdo de uma maior aplicacdo do presente questionario, que tem
como objetivo levantar informagdes juntamente com o publico alvo para analise qualitativa das
acoes.

O publico alvo da pesquisa sdo pessoas com faixa etaria acima de 18 anos. A pesquisa
foi efetivada entre os dias 28 e 29 de junho de 2023.

Para se obter respostas mais objetivas e facilitar a analise das questdes, o questionario
foi dividido em perguntas fechadas (multipla escolha) e escala Likert que €, segundo Mafra
(1999) um “método que possibilita medi¢do do grau de intensidade de satisfacdo com o objeto
em estudo”.

O questionario se inicia com uma pergunta que ao obter uma resposta negativa o
pesquisado finaliza ali o questionario. Se for positiva, segue para outras questdes. Desenvolveu-
se 17 questdes sendo 4 para tracar o perfil dos pesquisados, 5 sobre as suas preferéncias, gostos
e interesses também direcionados ao mercado concorrente, 3 direcionadas a bares e 5 perguntas
relacionadas ao conhecimento de um PUB. O questionario esta disponivel no apéndice A.

Em relagdo a analise de mercado, realizou-se o estudo dos clientes através do
questionario com o intuito de entender o ponto de vista dos potenciais consumidores do
negocio, também durante o desenvolvimento deste estudo foram feitas visitas estratégicas aos
empreendimentos concorrentes visando obter dados sobre esses locais. Visitou-se cinco
empreendimentos de bares em Delmiro Gouveia que mais se assemelham ao negdcio em estudo.
Assim, foi possivel observar o ambiente, localizagdo, se ha estacionamento, servicos

disponibilizados, qualidade no atendimento, também foram analisados os pre¢os, cardapio de
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comidas e bebidas. Os aspectos foram observados pela pesquisadora na préatica seguindo o
documento guia do Sebrae.

Jaem relacdo aos fornecedores, o levantamento foi feito por meio de pesquisas em sites,
redes sociais de estabelecimentos locais e regifes mais proximas e observados de acordo com
aspectos de itens de aquisi¢éo, preco e prazo de entrega.

Para o plano operacional foi desenvolvido o layout do PUB, definiu-se a capacidade
produtiva, realizou o fluxograma dos processos operacionais e também se definiu a necessidade
de pessoal.

J& para o plano financeiro estudou-se a ferramenta da gestdo financeira como a
demonstracdo do resultado do exercicio (DRE) e os indicadores de viabilidade, taxa minima de
retorno (TMA), o payback, valor presente liquido (VPL) e taxa interna de retorno (TIR) para
elaboracdo de resultados conclusivos. As informacfes dos fornecedores contribuiram para
compor as informacgdes do capital de giro e demais pesquisas para também os investimentos

iniciais e pré-operacionais.

3.3 Processo de analise dos dados

Como base foram realizadas leituras no Guia do Sebrae (2013) para obter a maior
guantidade de orientacdo sobre a construcao do plano de negédcios e assim elaborar as etapas
corretamente para este estudo.

O guia traz as etapas do plano de negd6cio e mostra o0 passo a passo de como realizéa-lo.
Ele descreve a sugestdo de como deve ser feito o sumario executivo, descricdo do negécio,
analise de mercado, plano de marketing, plano operacional e plano financeiro. Contudo, a aluna
decidiu explanar apenas o sumario executivo, descricdo do negocio, a analise de mercado, plano
operacional, financeiro e também a analise estratégica por meio da analise de Swot. A figura 7
demonstra os topicos que foram realizados na anélise de mercado, plano operacional e plano

financeiro adaptados para este estudo.
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Figura 7 - Plano de Neg6cios adaptado para estudo

e Estudo de clientes;
e Estudo dos concorrentes;

Analise de e Estudo dos fornecedores:
mercado

<

Layout;
Capacidade produtiva;
Processo operacional;

Plano Necessidade de pessoal;

Operacional

XS

Investimento total (investimento fixo, capital de giro e
investimento pré-operacional;
Plano e DRE;
Financeiro e Fluxo de caixa;
Indicadores de viabilidade.

X

<

Fonte: elaborado pela autora

Inicialmente foram realizados o sumario executivo e a descri¢do do negécio, 0 Sumario
executivo abrange um resumo do plano de negdcios, e a descri¢do do negécio aborda 0 motivo
de escolha deste tipo de empreendimento, suas caracteristicas, ideia de localizacdo, quantidade
de funcionarios, entre outros.

Apbs a leitura do guia do Sebrae e coleta dos dados que 0 mesmo instrui, as informacdes
foram dispostas na ferramenta Excel e analisadas graficamente.

Para se obter a analise estratégica dos concorrentes, os dados obtidos nas visitas e
também pesquisas na internet foram descritos em quadros e ponderados de acordo com 0s
aspectos: alimentos, bebidas, localizagdo, servigos disponibilizados, atendimento prestado,
clientes, estacionamento e ambiente. Apos essa anélise foram apresentados pontos fortes e
fracos de cada estabelecimento.

A andlise dos fornecedores foi feita através da descricdo dos topicos que o Sebrae
sugere, facilitando e analisando quais seriam 0s possiveis fornecedores para os interessados em
investir neste ramo. Os subsidios foram dispostos em um quadro e realizado um comparativo
entre fornecedores localizados no municipio de Delmiro Gouveia e alguns de cidades

circunvizinhas.
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O guia do SEBRAE (2013) orienta pesquisar mais de trés fornecedores para manter a
cadeia produtiva sem desfalques. Por se tratar de uma cidade considerada de interior é possivel
que em alguns momentos falte alguns materiais necessarios e isso acaba interferindo no
processo de execucao do servico. Assim, o presente estudo trouxe mais de um fornecedor para
atender o critério. Foram pesquisados fornecedores de alimentos, bebidas, equipamentos e
maquinas, mdveis e utensilios, entre outros, e 0s aspectos observados foram embasados por este
guia.

As pesquisas foram feitas de forma online devido a impossibilidade de a aluna visitar
locais, mas os fornecedores citados possuem contatos de telefone, Instagram, WhatsApp e sites
que foram possiveis realizar a pesquisa e assim caracterizar de acordo com o que ofertam.
Alguns fornecedores ja sdo de conhecimento e vivéncia da aluna e isso também tornou a
pesquisa ser realizada de maneira mais agil.

Para o desenvolvimento do Plano Operacional, a capacidade produtiva foi estimada
considerando que o PUB tem capacidade total de 5 mesas que compdem quatro pessoas,
banquetas para dez pessoas e um espaco com sofa para também quatro pessoas. O panorama é
para 38 pessoas sentadas. Estimando a média de constancia de cada cliente em 2h00min, sendo
o funcionamento das 18h a 00h00 totalizando 6h por noite, entdo a estimativa seria de 38
pessoas a cada 2h. Em uma lotacdo de 50% dos lugares para sentar (mesas, banquetas e sofa),
serdo atendidas cerca de 57 pessoas por noite (Equacao 10).

38 pessoas x 3 =114 (Eg. 10)

114 x 0,5 = 57 pessoas por noite

Com o software SWEET HOME 3D foi desenvolvido a planta de layout para dispor
equipamentos e maquinas, estruturando o negécio da melhor maneira evitando transicGes
desnecessarias e/ou interferéncias entre um processo e outro.

Para o processo operacional foi desenvolvido o fluxograma do processo de chegada do
cliente, realizacédo de pedidos, até a sua saida. A ferramenta utilizada foi a plataforma Miro que
se deu de forma online mesmo.

Em um quadro foi colocado os possiveis colaboradores e descritos as funcfes de cada
um. O quadro de funcionarios serd composto por 01 barman, 01 cozinheiro, e também 01
gerente. Foram considerados para calculo de salarios os encargos sociais e trabalhistas da Figura
8.
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Figura 8 - Encargos sociais e trabalhistas

Encargos Sociais (%) (%a)
13° Salario 8,33 %
Férias 11,11 %
INSS 20,00 %
SAT até 3,00 %
Salario Educagio 2.50 %
INCRA/SENATSESI/SEBRAE 3,30 %
FGTS (a partir de 01.01.2007) 8,00 %
FGTS/Provisdo de Multa para Rescisio 4.00 %
Total Previdenciario 40,80 %
Previdencidrio sobre 13°/ Férias / DSR 7.93 %
SOMA BASICO 68,18 %

Fonte: https://www.guiatrabalhista.com.br/guia/planilha_custos_trab.htm

Os dados para o plano financeiro ap0s as pesquisas de maquinas e equipamentos, méveis
e utensilios, méo de obra, entre outros, foram colocados em planilha do Excel, estes valores
servirdo para compor o investimento fixo, capital de giro e investimentos pré-operacionais.

Para se obter uma deciséo mais assertiva sobre o valor dos componentes do investimento
fixo, pesquisou-se cerca de quatro lojas de vendas online, pois seria inviavel a coleta dessas
informacGes pessoalmente pela aluna.

Para o capital de giro que se relaciona aos recursos que a empresa precisa para que
funcione normalmente foi disposto em tabela o estoque inicial contendo os alimentos, bebidas,
a quantidade inicial e os precos de cada item. Ja referente ao caixa minimo para este estudo foi
considerado o prazo médio para permanéncia de estoque no PUB para 3 dias. Considerou-se o
prazo de recebimento sendo 100% a vista e prazo médio para pagamento, foi 50% a vista e 50%
em 15 dias. Ao encontrar o valor do caixa minimo, somou-se o estoque inicial e o0 caixa minimo
para obter o valor do capital de giro total.

Para o investimento pré-operacional foram estimados valores de reforma do local, assim
como a decoragdo tematica que € uma caracteristica que o PUB tera, considerou-se também
instalacbes dos equipamentos, uniformes dos colaboradores e despesas com legislagao, todos
sendo estimativas. Apoés as trés etapas iniciais do plano financeiro foi deduzido o valor total do
investimento inicial para realizacdo das atividades do PUB.

Em seguida foi feita a estimativa do faturamento mensal do PUB, apurou-se 0s custos
das mercadorias vendidas e foi realizada a estimativa do custo com comercializagdo. Para o
custo de comercializacdo foram considerados os impostos com uma aliquota de 9% e as taxas
de cartdes. Foi adotada esta aliquota, pois 0 PUB sera enquadrado no regime tributério simples
nacional. Seu faturamento ndo excede o valor de 4,8 milhdes ao ano. Os custos com 0 marketing

nédo foram realizados para este estudo, pois o plano de marketing néo sera desenvolvido nesta
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pesquisa. Para o célculo dos custos com mao de obra, foram considerados 0s encargos sociais
e trabalhistas de acordo com a Figura 07.

A depreciacéo foi definida utilizando os critérios de valor do bem (anual) dividido pelo
tempo médio de vida til (anos), e para saber o valor mensal, basta dividir o valor obtido em
anos por 12 meses. O resultado final significa que a cada més o equipamento vale aquele valor
a menos.

Para elaboracdo dos custos operacionais mensais foram considerados custos como:
agua, energia, gas, materiais de limpeza, internet e telefone, aluguel, depreciacéo, prolabore e
salarios e beneficios.

Ap0s tabelar todos os custos e investimentos necessarios para inicializacdo do PUB, foi
elaborado o demonstrativo do resultado do exercicio (DRE) deste neg6cio e mensurou-se 0
desenvolvimento do empreendimento. Desenvolveu-se a DRE para analisar se a abertura do
PUB traria lucro ou prejuizo no momento estudado, visando a demonstragdo financeira dos
resultados operacionais e ndo operacionais.

Desenvolveu-se o fluxo de caixa para se obter uma analise das receitas e despesas com
uma projecdo ao longo do tempo, entendendo que esta projecdo ndo considera o real valor do
dinheiro no tempo. Foram fornecidos em tabelas os valores das entradas e saidas. Em seguida,
foi estimada uma taxa de crescimento hipotética para que fosse observado anualmente o
crescimento do fluxo de caixa. Consideramos uma analise de 3 anos. Para este estudo foi
considerada uma taxa hipotética de crescimento mensal de 0,5% e uma taxa de 0,75% a partir
do segundo ano para os custos dos produtos e mercadorias vendidas. E para a receita foi
adquirida uma taxa de crescimento de 1% no segundo ano. Os gastos com vendas e impostos
foram considerados com taxa de crescimento constante, assim como as despesas fixas. Em
seguida, calculou-se os indicadores de viabilidade.

Os célculos para se obter as informacgdes do DRE, fluxo de caixa e os indicadores de
viabilidade foram realizados utilizando as formulas prontas na ferramenta do Excel.

Para analisar a viabilidade do PUB, considerou-se 0s seguintes indicadores de
viabilidade: taxa minima de atratividade (TMA), valor presente liquido (VPL), taxa interna de
retorno (TIR), indice de lucratividade (IL) e o tempo de payback.

Antes que fosse calculado o valor presente liquido, considerou-se uma taxa minima de
atratividade, essa TMA € uma taxa que representou 0 minimo em que o PUB precisa ter de
retorno para que sua abertura fosse viavel.

O VPL trouxe os valores futuros obtidos no fluxo de caixa para 0 momento

presente, ou seja, somou-se todos os fluxos de caixas futuros, obtidos a partir do fluxo de caixa
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para 3 anos e descontou-se a uma taxa minima de atratividade, que neste caso foi 10%. A analise
do VPL se deu da seguinte maneira:

Se 0 VPL>0, fosse positivo, significa que todos os recebimentos futuros que o PUB
obtiver irdo superar 0s investimentos iniciais, tornando o projeto viavel. Caso tenha sido
negativo, significa que o projeto é invidvel. Em seguida, foi verificado o indice percentual, TIR,
caso essa taxa interna de retorno seja maior que a taxa minima de atratividade, significou-se
que o projeto do PUB ¢é aceito e atrativo, caso seja menor o projeto sera rejeitado e ainda se as
taxas forem iguais, a decis@o de continuar com o projeto fica a critério dos investidores. Com
ele verificou-se se existe algum lucro ao se investir na abertura do PUB.

J& o indice de lucratividade foi calculado a partir do somatorio do valor presente de
todos os fluxos de caixa futuros dividido pelo investimento inicial. Sendo o VPL positivo, 0
indice de lucratividade sempre vai ser maior do que 1. Entdo, por exemplo, a cada R$ 1,00 real
investido no PUB, o projeto vai receber o valor resultante desta divisdo citada. Por fim,
calculou-se o tempo de payback para visualizar o periodo de retorno do valor que foi investido.

Para fazer um comparativo do PUB em relacéo aos estabelecimentos ja existentes foram
apresentados pontos fortes, fracos, oportunidades e ameacas que sdo etapas da ferramenta de
Anaélise de Swot fornecendo uma analise estratégica do negdcio. Foi coletado informacdes para
que seja possivel visualizar as deficiéncias e também as vantagens competitivas desse
empreendimento e desenvolver melhorias, apds a andlise, foram elaboradas sugestées para

transformar as fraquezas em forcas e ameacas em oportunidades.
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4 PLANO DE NEGOCIOS

4.1 Sumario Executivo

O presente plano de negécio foi elaborado pela graduanda do curso de Engenharia de
Producéo da Universidade Federal de Alagoas — Campus do Sertdo e tem como objetivo avaliar
a viabilidade de implantacdo de um PUB na cidade de Delmiro Gouveia, visando estabelecer o
melhor ambiente e qualidade no atendimento da cidade.

A ideia de implantacdo deste tipo de negdcio surgiu quando foi observada a
possibilidade deste tipo de servico na cidade onde mora. Por sempre ter um apreco e curiosidade
em estabelecimentos com caracteristicas diferentes e no estilo de um PUB tornou-se agradavel
fazer um estudo na area. Existe uma deficiéncia na cidade de Delmiro Gouveia, sdo poucas
opcdes de bares e uma boa parte nao proporciona um servigo de qualidade, sempre deixando a
desejar em algo, seja no ambiente, no atendimento ou nos alimentos e bebidas ofertadas.

A previsdo de localizacdo do PUB é no loteamento Vila da Pedra, que fica no centro da
cidade e ao lado da principal avenida (Avenida Castelo Branco) que da acesso a entrada e saida
da cidade. Por ser uma localizacdo no centro e proximo ao Shopping da cidade, traz muita
visibilidade para quem visita este local, estd localizado no interior sempre € muito
movimentada, isto torna positivo a implantacdo nesta area.

Em relacdo aos concorrentes foram identificados cinco estabelecimentos: Bellos Bar,
Cabana Mix, Mix Espetinhos, Candeeiro Bar, Pé na Areia — Beach Ténis. Os colaboradores
seguirdo uma quantidade sugestiva de 03 funcionarios incluindo o gerente. A parte financeira

se daré por capital préprio dos investidores ou financiamento junto com bancos.

4.2  Descri¢do de negécio

A busca por um ambiente de lazer que proporcione qualidade no atendimento, ambiente,
alimentacdo e bebidas fez com que a autora buscasse estudar a viabilidade econémica e
financeira da implantacdo de um PUB na cidade de Delmiro Gouveia. Ao observar e visitar
locais de entretenimento no municipio e ouvir depoimentos de amigos e familiares sobre as

poucas opcoes na regido foi possivel explorar essa oportunidade.
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A ideia se fundamenta em trazer para a cidade um novo conceito de “bar” com opgdes
de comidas e bebidas, mas trazendo uma caracteristica dos Pubs fora do pais, fazendo com que
ao adentrar no local as pessoas se sintam em um ambiente aconchegante e diferente do habitual.
O publico alvo que a autora busca atingir sdo os delmirenses e cidades circunvizinhas na faixa
etaria acima de 18 anos. Proporcionando para este publico uma experiéncia em um conceito de
ambiente fechado, climatizado e com luzes baixas, onde ele podera se reunir com amigos para
ouvir masica e apreciar uma comida de qualidade mesmo que simples. Pretende-se ter um
conceito de entrada fechada justamente para gerar curiosidade nas pessoas que passam na

frente, pois geralmente os barzinhos da regi&o séo abertos.

4.3 Andalise de mercado

4.3.1 Estudo dos Clientes

Quadro 5 — Caracterizacao do questionério

Questdes Informacéo/Contetdo

Questdes 1 a 4 Caracterizacdo do perfil dos clientes.

Identificagdo do comportamento de consumo,
Questdes 5a 12 percepcdo sobre a qualidade do servigo dos
concorrentes, gostos, interesses e preferéncias,

perguntas sobre bares.

Questdes 13 a 17 Avaliagédo sobre a proposta do PUB.

Fonte: elaborado pela autora

A caracterizacdo do perfil dos clientes como resultado foi percebido que o publico
utiliza o estabelecimento de bares para entretenimento e lazer, sendo 91,7% Grafico 1.
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Grafico 1 - Avaliacédo sobre frequentar bares

® sim
® Nao

Fonte: Dados da pesquisa (2023)

Como este estudo manteve o foco em pessoas maiores de 18 anos o resultado se torna
satisfatorio ao abordar uma faixa etéria entre 18 e 30 anos e 31 a 40 anos, mas 0 que prevaleceu
foi 73,3% na faixa etéria entre 18 e 30 anos constatando a frequéncia de jovens a este tipo de
local Gréfico 2.

Gréfico 2 — ldade

@ menor de 18 anos
@ de 18 2 30 anos

@ de 31440 anos

@ de 41 anos ou mais

Ty

Fonte: Dados da pesquisa (2023)

Os dois publicos foram abordados e a maioria do publico foi feminino totalizando 60%
Gréfico 3, indicando que a estimativa de visitas ao PUB tem maior chance de ser do publico
feminino, isto também implica na mudanga, por exemplo, do tipo de bebidas.
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Grafico 3 - Género

@ Feminino
@ Masculino

40%
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Fonte: Dados da pesquisa (2023)

Apesar de 20% serem de outras regides, a maioria das pessoas que responderam ao
questionario residem em Delmiro Gouveia/AL, se torna um dado importante, pois a pesquisa

se torna mais direcionada ao municipio Gréfico 4.

Grafico 4 — Avaliacdo sobre residir em Delmiro Gouveia/AL

® sim
@® nao

80%

Fonte: Dados da pesquisa (2023)

Graéfico 5 — Avaliacdo da frequéncia de visita a bares

@ no maximo 1 vez
® 2a3vezes
© 3 ou 4 vezes
. @ mais de 5 vezes
40%

Fonte: Dados da pesquisa (2023)
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De acordo com o grafico, as pessoas utilizam o servigo de bares para lazer em uma

estimativa de frequéncia maior entre 2 a 3 vezes por més.

Grafico 6 - Avaliacao dos dias da semana que mais se frequenta bares

quarta - feira
quinta - feira
sexta - feira

sabado

14 (93,3%)

domingo 5(33,3%)

Fonte: Dados da pesquisa (2023)

Segundo o grafico, podemos visualizar os dias que mais se frequenta bares na regido,
prevalecendo a sexta-feira e o sabado, ambos os dias estdo inclusos na estimativa de

funcionamento que o PUB adotara.

Gréfico 7 - Avaliacdo do tipo de alimento que se procura em um bar

Porgées
Petiscos 14 (93,3%)

Pratos elaborados

Espetinhos 11 (73,3%)

outros 2 (13,3%)

Fonte: Dados da pesquisa (2023)

Analisar 0 mercado concorrente através da perspectiva desses possiveis consumidores
como, quais bares da cidade mais frequentam, saber alimentos e bebidas sdo mais consumidos
nestes locais, caracteristicas mais analisadas por eles ao escolherem um local para

entretenimento € bem importante para entender fatores negativos e também positivos da regido.
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Gréfico 8 - Avaliacdo dos concorrentes mais visitados

Candeeiro Bar
Cabana Mix
Bellos Bar 11 (73,3%)

Pé na Areia

Mix Espetinhos

Qutros

0,0 2,5 5,0 7.5 10,0 12,5

Fonte: Dados da pesquisa (2023)

Segundo o grafico, dos lugares citados e escolhidos neste estudo sendo 0s que mais se
equiparam ao negdcio em analise a maior porcentagem voltou-se para o concorrente Bellos Bar
e em segundo lugar de maior porcentagem foi o Candeeiro Bar, ambos trazem conceitos
parecidos, mas distintos em algumas categorias que ja foram citadas anteriormente. O publico
esta bem dividido e pode acontecer de buscarem em um estabelecimento o que o outro deixa a

desejar ou talvez estes dois estabelecimentos sejam opgdes para ocasides diferentes.

Grafico 9 - Avaliacdo da insatisfacdo dos potenciais clientes referentes aos estabelecimentos
concorrentes

Musica ao vivo

Qualidade no atendimento 10 (66,7%)
Estacionamento proprio
Ambiente

Agilidade na entrega de pedidos 11 (73,3%)
Qualidade (comidas e bebidas)
Variagéo de cardapio

Prego justo

Boa localizacéo 5(33,3%)

0,0 2,5 50 7,5 10,0 12,5

Fonte: Dados da pesquisa (2023)

De acordo com o gréfico, a insatisfacdo dos consumidores de servico de bares da regido
prevalece em mais de 3 categorias. Podemos perceber que os estabelecimentos da regido deixam
a desejar na agilidade de entrega dos pedidos, qualidade (comidas e bebidas), qualidade no
atendimento, variacdo de cardapio e preco justo. Apesar das outras categorias terem obtido um
percentual consideravel, estes citados sdo 0s mais gritantes e merecem um atento dos futuros

investidores que pretendem abrir o PUB em Delmiro Gouveia/AL.
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Nesta etapa as questdes foram voltadas para a aceitacdo da proposta de abertura de um
PUB. Os resultados foram satisfatorios com uma boa aceitacdo dos possiveis consumidores.

Gréfico 10 — Avaliacdo sobre frequentar um bar temético

® sim
® nao

talvez

Fonte: Dados da pesquisa (2023)

Apesar de 93,3% das pessoas saberem sobre o que é um PUB e suas caracteristicas
Gréafico 11, cerca de 53,3% delas nunca visitaram um e 46,7% afirmam que ja visitaram. As
pessoas podem conhecer este tipo de estabelecimento caracteristico atraves de filmes e séries.
Esses resultados podem estar vinculados a regido do interior, 0 municipio de Delmiro Gouveia
apesar de fazer divisa com outros estados ele é bem distante das capitais gerando um impeditivo

de maior visita de pessoas a estabelecimento especificos assim. Gréafico 12.
Gréfico 11 - Avaliacdo do conhecimento sobre um PUB

® sim
® nao

talvez

]

Fonte: Dados da pesquisa (2023)



72

Gréfico 12 - Avaliacdo sobre a visitaa um PUB

® sim
® nao

Fonte: Dados da pesquisa (2023)

O resultado a seguir se torna um dado importante, pois 0s investidores podem apostar
neste tipo de negocio na regido, de acordo com a avaliacdo sobre aceitacdo de abertura de um
PUB os resultados foram bastante aceitaveis com 60% afirmando que frequentaria com certeza
e 40% que provavelmente frequentaria Grafico 13.

Grafico 13 - Avaliacdo sobre a aceitacdo de abertura de um PUB em Delmiro Gouveia/AL

@ nao frequentaria
@ provavelmente frequentaria
@ frequentaria com certeza

Fonte: Dados da pesquisa (2023)

O tema de um local pode gerar curiosidade e atrair mais pessoas que tenham interesse
no mesmo. Segundo o Grafico 14, o tema menos favorecido foi o do esporte, isto pode ser

explicado pelo pablico maior ser feminino.



Gréfico 14 - Avaliacdo sobre PUB tematico

Medieval

Tema de paises

Tema nordestino

—lo -26,7% 6,71% 20%

-6,7% 13,3% 13,3%

Desenhos animados

Séries/filmes

esporte [

B

-26,7%

-33,3%

Fonte: Dados da pesquisa (2023)

13,

3% 13,3%

6,7% 13,3%

10%

0

6,7%

33,3%

40,0%

53,3%

26,7%

46,7%
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Raramente

= Nunca
Ocasionalmente
Frequentemente
Muito frequente

Diante do exposto o tema nordestino, tema sobre paises e o de séries/filmes sdo 0s

preferidos pelos futuros consumidores.

Gréfico 15 - Avaliacdo sobre o que é importante para visitar um bar

Tempo de espera
Localizagdo
Atendimento
Jogos (sinuca, etc)
Decoragéo
Ambiente
Estacionamento

Preco

Qualidade comida/bebidas

Msica ao vivo

33% 93,3%
13,3%6,7% 66,7%
133% 86,7%
-6,7086,7% 23,3% 133%  26,7%
6,1%  267% 60,0%
% 26,7% 60,0%
Al -35%  133% 40,0%
133% 86,7%
100,0%
133%|  21% 60,0%

Fonte: Dados da pesquisa (2023)

As vezes importante
m Ndo é importante

Moderado

Importante

Muito importante

Como esperado, por ser uma cidade consideravelmente pequena e de interior as pessoas

ndo tem a cultura/necessidade de se ter um estacionamento privativo, assim é possivel perceber

que este fator ndo é muito importante quando olhamos para o grafico. Também ndo ha um
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interesse grande em relacéo a jogos em estabelecimentos na regido, as pessoas tem a cultura de
visitar estes locais para consumir bebidas e alimentos. O tempo de espera, 0 atendimento e a
qualidade (comidas/bebidas) merecem um atentamento até mesmo como estratégia para
investidores que queiram abrir um PUB, podemos perceber que sdo as categorias que 0S

consumidores mais prezam em um empreendimento deste tipo Grafico 15.

Grafico 16 — Avaliacdo da importancia dos alimentos em um bar

Pasteizinhos -6,71% 133%  20,0% 46,7%
Porg#o de cuscuz -20,0% 10,0% 20,0% 40,0%
Porgéo macaxeira cozida -6,7% 20,0% 6,7% 46,7%
As vezes importante

Macaxeira frita -13% 13% 6,7% 53,3% m Néo é importante
Espetinhos 20,0% 80,0% Moderado

) Importante
Caldinhos 7% 6,7% 73,3% Muito importante
Batata frita 6,7% 86,7%
Batata frita c/bacon -6,7% 13% 7% 60,0%

Fonte: Dados da pesquisa (2023)

Segundo o Gréafico 16, dos alimentos apresentados no questionario todos tiveram uma
boa aceitacdo sobre a importancia de se ter este tipo de alimento em um bar. Como o PUB
mantera seu foco inicial em caldinhos, batata/macaxeira frita e espetinhos os resultados sdo
bastante positivos e aceitaveis, esses 4 alimentos sdo 0s que estdo com uma porcentagem bem
alta confirmando a aceitagéo dos potenciais clientes referente ao cardapio proposto para o PUB

iniciar suas atividades.



Grafico 17 - Avaliacéo da importancia das bebidas em um bar

Néo alcodlicos

Destilados

Cerveja

Vinho

Drinks elaborados

Chopp

s o o

-1% 7

-20,0% 6,

BB 3% 33

-13,3%

| e 10%

Fonte: Dados da pesquisa (2023)

19%6,7% 60,0%

%6,7% 73,3%

% 20,0% 46,1%

06,7% 66,7%

16,7% 20,0% 33,3%

13% 46,7%
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As vezes importante
mN&o é importante

Moderado

Importante

Muito importante

Em relacédo as bebidas as pessoas classificaram ser muito importante prevalecendo os

ndo alcodlicos, destilados e vinhos. Apesar destas escolhas ainda a cerveja e o chopp também

obtiveram um percentual bom. O PUB visa inicialmente ter em seu cardapio bebidas nédo

alcodlicas e cervejas, para um futuro o PUB pode adotar novas bebidas apresentadas aqui com

maior percentual, tornando mais positivo seu sucesso.

4.3.2 Mercado Concorrente

A seguir sdo demonstrados em quadros o estudo feito dos concorrentes, trazendo suas

caracteristicas. Abaixo de cada quadro também foi explanado o ponto fraco e forte de cada

concorrente.
Quadro 6 - Concorrente 1 - Pé na Areia - Beach Ténis
ASPECTOS .
OBSERVADOS PE NA AREIA

Qualidade boa;

ALIMENTOS Preco médio a alto
Cardapio espetinhos e pdo de alho;
Qualidade otima;

BEBIDAS
Preco médio a alto;
Cardéapio ha variedade de bebidas;
LOCALIZA(;AO Area de alcance localizado na Villa da Pedra, centro;




SERVICOS
DISPONIBILIZADOS

Delivery
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nao tem;

Dias e Horéarios de

funcionamento

Todos os dias das 6h as 00:00

ATENDIMENTO

Agilidade no atendimento

O garcom vem até a mesa para anotar os pedidos e
também trazé-los, mas o cliente pode pedir

PRESTADO diretamente do bar e consumir la também. Em dias
de casa cheia os pedidos demoram a chegar;
CLIENTES Perfil jovens e adultos que buscam pratica esportiva;

ESTACIONAMENTO

Se ha estacionamento

ha estacionamento privativo;

AMBIENTE

Sonorizagéo

musica ambiente;

lluminacao

iluminacdo adequada;

Limpeza/higienizagdo

ambiente limpo, banheiros higienizados;

O espaco é bem organizado, seu arranjo fisico

Estrutura/espaco percebe-se gque foi planejado. DispBes de quadras
para préaticas esportivas;
G existe central de ar na parte interna, conceito
Ventilagdo : . A L
semiaberto bem ventilado ndo exigindo maquinas;
Decoracao Decoracdo de praia e esportiva;

Fonte: elaborado pela autora

E possivel observar através do quadro acima pontos fortes do estabelecimento como a

disposicao de quadras para pratica de esportes na areia que pode gerar a curiosidade e estimular

a visita de clientes, além de uma boa localizacdo, sendo préxima ao Shopping da cidade na qual

é frequentada por varias faixa etéria e a decoracdo ser bem caracteristica de barzinho na praia

pode chamar a atencdo das pessoas que transitam pelo local. Como ponto fraco destaca-se o

espaco para consumo de alimentos e bebidas ser pequeno, gerando em dias de maior

movimentacdo um desconforto para quem frequente tal lugar, além de ndo dispor de mdsica ao

Vivo, iss0 pode ocasionar um menor tempo de permanéncia das pessoas que procuram por este

tipo de entretenimento no local Quadro 6.

Quadro 7 - Concorrente 2 - Candeeiro Bar

ASPECTOS
OBSERVADOS CANDEEIRO BAR
ALIMENTOs  |Qualidade boa;
Preco meédio a alto
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DISPONIBILIZADOS

funcionamento

Cardapio grande variedade de alimentos;
Qualidade boa;
BEBIDAS
Preco médio a alto;
Cardapio hé variedade de bebidas;
LOCALIZACAO |Area de alcance localizado no centro da cidade;
Delivery ndo tem;
segunda, terca e quarta: 7h - 15h e 17h30 - 00h
Quinta-feira: 7h - 15h e 17h30 - 1h
=3ylBok Dias e Horarios de|Sexta-feira e sabado: 7h — 15h e 17h30 — 2h

Domingo: 7h —15h e 17h30 — 00h

O garcom vem até a mesa para anotar 0s

ATENDIMENTO | Agilidade no . ] R .
PRESTADO atendimento ped]dos e ta_mbem trazé-los. Em dias de casa
cheia os pedidos demoram muito a chegar;
CLIENTES Perfil jovens e adultos que buscam um ambiente de

bar mais sofisticado;

ESTACIONAMENTO

Se ha estacionamento

ndo existe estacionamento privado, mas ha um
da cidade em frente ao estabelecimento;

AMBIENTE

Sonorizagéao

masica ao vivo quintas, sextas e sabados e
restante da semana musica ambiente;

lluminacao

iluminacdo adequada;

Limpeza/higienizacdo

ambiente limpo, banheiros higienizados;

O espaco € reestruturado em uma antiga casa,
planejada e bem decorada. Seu arranjo fisico

Estrutura/espaco (adequacdo de maquinas e equipamentos)
percebe-se que foi planejado. O espago nédo é
tdo grande;
existe central de ar na parte interna, conceito

Ventilagéo semiaberto bem ventilado n&o exigindo
maquinas;

x Decoracdo nordestina, ambiente organizado e

Decoracéo

colorido.

Fonte: elaborado pela autora

Este estabelecimento trds pontos fortes como uma boa localizagcdo sendo em uma rua

que interliga bairros ao centro da cidade gerando um maior fluxo de pessoas nesta localizacéo,

tem um ambiente bem estruturado com decoragéo planejada isso pode gerar um conforto para

guem almeja passar um tempo maior de permanéncia no local, também traz mdsica ao vivo

sendo um dos poucos locais na cidade que ofertam este tipo de entretenimento fazendo com
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gue as pessoas permanegam e como consequéncia consumam ainda mais seus produtos. Como

ponto fraco o local apresenta o atendimento que pode ser por falta de capacitacdo adequada

para a equipe ou por questdes de superlotacdo a quantidade de colaboradores ser inferior ndo

suprindo a demanda Quadro 7.

Quadro 8 - Concorrente 3 - Cabana Mix

ASPECTOS
OBSERVADOS CABANA MIX

Qualidade otima;

ALIMENTOS Preco médio (acessivel);
Cardapio grande variedade de alimentos;
Qualidade otima;

BEBIDAS

Preco médio (acessivel);
Cardapio ha variedade de bebidas;

LOCALIZACAO

Area de alcance

localizado no centro da cidade;

Delivery
terca, quarta e quinta-feira - 18:00-23:00
SERVICOS sexta-feira e sdbado - 18:00-01:00
DISPONIBILIZADOS | pias e Horérios de | 90Mingo - 17:00-23:00
T T, segunda-feira - Fechado
- O garcom vem até a mesa para anotar 0S
ATPERI\EE;ITI\'AA\ED%TO ':Eg:]lé?;iento no pedidos e também trazé-los. Os pedidos
chegam na mesa em um tempo bom;
CLIENTES Perfil jovens e adultos que buscam um ambiente de

bar mais sofisticado;

ESTACIONAMENTO

Se ha estacionamento

existe um pequeno estacionamento privado;

AMBIENTE

Sonorizacéo

musica ao Vvivo quintas, sextas e sabados e
restante da semana musica ambiente;

lluminacao

iluminacdo adequada;

Limpeza/higienizagao

ambiente limpo, banheiros higienizados;

0 espaco € em um antigo posto de gasolina
onde foi reformado, contém uma pequena parte

Estrutura/espaco interna, mas a maioria das mesas e cadeiras
fica na area externa que também é coberta,
espaco amplo;
ha ar condicionado na parte interna, conceito

Ventilagéo semiaberto bem ventilado ndo exigindo

maquinas;




Decoracéo
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decoracdo com detalhes nordestinos, espaco
para criancas;

Fonte: elaborado pela autora

No Quadro 8 acima pode-se extrair os pontos fortes e fracos do concorrente 3, este

estabelecimento oferta musica ao vivo € um ponto positivo visto que na cidade sdo poucos

lugares que trazem este tipo de atracdo, além da boa localizacdo que chama a atengdo por estar

localizado em uma avenida no centro em que € a entrada e saida da cidade, chamando a atencéo

de quem esta de passagem pela cidade também. A qualidade nos alimentos é um ponto forte,

apesar de ser comida de barzinho s&o bem elaboradas podendo satisfazer o paladar de quem

opta por este tipo de alimento. Como ponto fraco o ambiente externo deixa a desejar por ser

alocado em um espaco em que funcionava um antigo posto de combustivel, pode gerar um

desagrado nas pessoas que visita o local.

Quadro 9 - Concorrente 4 - Bellos Bar

ASPECTOS
OBSERVADOS BELLOS BAR

Qualidade boa;
Preco baixo a médio (acessivel);

ALIMENTOS Existe um cardapio com varias opcbes, mas
Cardapio espetinhos, porcfes de macaxeira/ cuscuz e

caldinhos sdo 0s que mais saem;
Qualidade boa;
BEBIDAS

Preco baixo a médio (acessivel);
Cardapio ha variedade de bebidas;

LOCALIZACAO

Area de alcance

localizacdo longe do centro da cidade;

SERVICOS
DISPONIBILIZADOS

fazem entrega pelo contato especifico e

BRI também pelo aplicativo do IFOOD;
terca, quarta e quinta-feira 18:00-01:30
. - sexta-feira e sbado 18:00-04:00
Ejlr?gioan;(t)c:anos 08| Jomingo 17:00-01:30
segunda-feira Fechado

ATENDIMENTO
PRESTADO

Agilidade
atendimento

O garcom vem até a mesa para anotar 0S
pedidos e também trazé-los. Em dias de casa
cheia os pedidos demoram e algumas vezes
sdo esquecidos tendo que ter uma maior
cobranca para recebé-los;
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CLIENTES Perfil a maioria sdo jovens e adultos;

ndo ha estacionamento proprio, mas existe um
ESTACIONAMENTO | Se h4 estacionamento pequeno estacionamento da igreja que €
proximo;

Sonorizagéao som ambiente, sem musica ao Vivo.

A iluminacdo do local coberto é adequada,
mas onde 90% das mesas e cadeiras ficam
escuro, dependem 100% da luz da rua, caso
ocorra algum imprevisto ndo ha o que fazer.

lluminacao

Limpeza/higienizacdo | ambiente limpo, banheiros higienizados;

AMBIENTE uma parte da estrutura é em um espago de
Estrutura/espaco antiga casa, mas 90% das mesas e cadeiras
ficam numa calga de uma praca/igreja;

ndo possui ar condicionado e nem ventiladores
na parte coberta e ndo demanda isto por ser

Ventilagéo L
¢ local aberto e a maioria ficar na calgcada do
lado de fora;
« ambiente simples, cadeiras de plastico, ndo
Decoracao

possui uma decoragdo especifica.

Fonte: elaborado pela autora

Pode-se notar como pontos fortes do estabelecimento o preco, sendo bastante acessivel.
E um local que oferta alimentos com um custo acessivel para quem deseja saborear uma comida
de bar de forma mais simples, sem grandes elaboracdes, além de realizarem entregas que torna
ainda mais adequado para quem deseja essa comodidade. Os pontos fracos observados neste
estabelecimento é a localizacdo que fica bem distante do centro da cidade necessitando um
transporte para locomocao até o local para a maioria das pessoas que moram em outros bairros
e também o ambiente, tornando ndo atrativo para quem deseja um ambiente mais sofisticado e

com cobertura Quadro 9.

Quadro 10 - Concorrente 5 - Mix Espetinho

ASPECTOS
OBSERVADOS MIX ESPETINHO
Qualidade boa;
ALIMENTOS Preco baixo a médio (acessivel);
Cardépio churrasco;
BEBIDAS Qualidade boa;
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Preco

baixo a médio (acessivel);

Cardapio

ha variedade de bebidas;

LOCALIZACAO

Area de alcance

localizado no centro da cidade;

Delivery ndo fazem entregas;
SERVICOS - — -
DISPONIBILIZADOS |Dias e Horarios  de
funcionamento
ATENDIMENTO | Agilidade no . « _
PRESTADO atendimento pedidos sdo anotados e entregues nas mesas;
CLIENTES Perfil a maioria sdo jovens e adultos;

ESTACIONAMENTO

Se ha estacionamento

ndo ha estacionamento préprio;

AMBIENTE

Sonorizagéo

musica ao Vivo.

Iluminacao

iluminacdo ndo tdo adequada, dependente quase
100% da iluminacdo de postes dispostos na rua;

Limpeza/higienizagao

ambiente limpo;

ndo existe estrutura coberta onde os clientes
ficam; é localizado em uma praca municipal,

Estrutura/espaco existe uma pequena estrutura onde séo
colocados o estoque, existe estrutura de um
pequeno palco para apresentacdes musicais

Ventilacdo ndo hé, pois o espaco € ao ar livre;

Decoracao ndo existe uma especifica;

Fonte: elaborado pela autora

Como ponto forte podemos destacar neste estabelecimento o preco acessivel e a

disponibilidade de musica ao vivo, podendo chamar a atencdo de quem procura por este tipo de

entretenimento. Destaca-se como ponto fraco o estabelecimento ndo ter uma estrutura propria,

sendo localizado em uma praga publica tornando néo atrativo para quem quer um ambiente

mais seguro e também sofisticado Quadro 10.

4.3.3 Mercado Fornecedor

Para um bom desenvolvimento do negdcio € importante ter bons fornecedores que

consigam suprir com a demanda. E importante fazer uma pesquisa de fornecedores que atendam

a demanda do negocio.
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O SEBRAE sugere um quadro de estudo de fornecedores para que se possa analisar
caracteristicas dos fornecedores que melhor auxiliem nas tomadas de decisdes ao realizar
pesquisas sobre a melhor opc¢éo para tal tomada de decisdo. Utilizando o modelo do SEBRAE,

os fornecedores estdo organizados no Quadro 11.

Quadro 11 - Estimativa de fornecedores

Condicbes
Itens de Prazo de
Fornecedor L Localizagdo | Preco de
aquisicao entrega
pagamento
Somente a
Hortifruti Delrr_1iro regular Néo realiza _ v_ista
Gouveia/AL entregas; | dinheiro, PIX
ou cartéo;
N Delmiro Faz _Somgnte a
Olga Feira livre Frutas e verduras . bom .| vista dinheiro
Gouveia/AL entregas; ;
ou PIX;
Somente a
Sacoldo do Bairro Delmlro regular e . v!sta
Gouveia/AL entregas; | dinheiro, PIX
ou cartdo;
A vista ou
. . Paulo Né&o faz parcelado
sl it i Afonso/BA 9] entregas; | dinheiro, PIX
Alimentos e ou cartéo;
ingredientes A vista ou
x . Delmiro Faz parcelado
AEBEIG et Gouveia/AL 9] entregas; | dinheiro, PIX
ou cartéo;
Faz Somente a
. . . Delmiro entregas e vista
el i EiED Gouveia/AL o ndo cobra | dinheiro, PIX
taxa; ou cartdo;
Somente a
Avicola Central De'”.“ro regular e . v!sta
Gouveia/AL entregas; | dinheiro, PIX
Carnes .
ou cartdo;
Somente a
Mercado e Frigorifico Delmiro regular Faz vista
Pague Menos Gouveia/AL entregas; | dinheiro, PIX
0ou cartdo;
Somente a
s Delmiro vista
MS Distribuidora Gouveia/AL bom dinheiro, PIX
. ou cartdo;
Cer\_/ejas, Ch_opp, Somente a
destilados, vinhos, . .
Disk Papalegua energéticos, agua De'“?”o bom Faz _Vista
. ' Gouveia/AL entregas; | dinheiro, PIX
e refrigerantes X
ou cartdo;
Somente a
Disk bebidas Delmiro bom Faz vista
Valderete e Marevis Gouveia/AL entregas; | dinheiro, PIX
ou cartdo;




Somente a
Chopp Maria Bonita De'“?"o regular Faz . v_ista
Gouveia/AL entrega; dinheiro, PIX
ou cartdo;
Né&o faz
entregas Somente a
Chopp Brahma Paulo bom para vista
Express Afonso/BA Delmiro dinheiro, PIX
Gouveia/A ou cartdo;
L
Retirada do aa\r/;tlzgg
Atacadédo Arapiraca/AL bom pedido em parc '
p dinheiro, PIX
até 3 horas .
e cartdo;
a vista ou
x . parcelado,
Deskontdo Atacado Recife/PE regular dinheiro, PIX
e cartdo;
Entregas Somente a
R Girau do depende do vista
Distribuidora Ambev Ponciano/AL bom valor da dinheiro, PIX
compra; ou cartdo;
. . Somente &
. < . Fornecimento Delmiro Faz . S
Dourival Agua e Gas . . regular .| vista dinheiro
de gas Gouveia/AL entregas; .
e cartdo;
Delmiro Faz SO
Casa do Gelo . bom .| vista dinheiro
. Gouveia/AL entregas; x .
Fornecimento de e cartdo;
gelo Delmiro Faz Somente a
Arretado Gelo . bom .| vista dinheiro
Gouveia/AL entregas; x .
e cartdo;
Utilidades para Som_ente a
Braslimp escritorio, higiene U 6timo e L
. Afonso/BA entregas; | dinheiro, PIX
e limpeza ..
e cartdo;
avista ou
Magazine Luiza Delmiro bom Cobra parcelado,
g Gouveia/AL entrega dinheiro, PI1X
L e cartéo;
Moves, caso tenha
utensilios, ; .
. assinatura avista ou
equipamentos
Amazon e commerce bom na _parc_elado,
plataforma | dinheiro, PIX
o frete sai e cartdo;
gratis;
Méveis projetados | Delmiro reqular | Faz avista ou
sob medida, de Gouveia/AL entregas; parcelado,
madeira (mesas, dinheiro, PIX
Casa Designer cadeiras, sofés, e cartao;

armarios),
decoragdo do
ambiente.

Fonte: elaborado pela autora
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4.4  Plano Operacional

441 Layout

O PUB apresenta um espaco dividido em cinco ambientes e dois banheiros. Por ter a
caracteristica de um PUB ele sera decorado futuramente com temaética de acordo com a escolha
do investidor.

O saldo dispde de mesas e bistrds, além de um espago mais privativo proximo ao bar,
ele também dispde de um espaco para apresentacdes artisticas.

O bar conta com balcéo para clientes, bancadas e pia para preparacao das bebidas, e
também caixa para realizacdo de pagamentos. O cliente pode se acomodar no balcéo fazendo
seus pedidos diretamente ao barman.

No ambiente da cozinha estdo as entradas para a despensa para alimentos e bebidas e
depdsito para produtos de limpeza e demais materiais. Otimizando assim o tempo para busca
dos materiais necessarios para compor o processo de realizacdo dos alimentos. Existe uma
janela da cozinha para o bar justamente para entrega dos pedidos, neste caso, alimentos.

A érea externa possui entrada para o saldo e proporciona um ambiente aberto para

pessoas que prefiram este tipo de espaco. A Figura 9 expde o layout dos ambientes.

Figura 9 - Layout do PUB
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Fonte: elaborado pela autora

- BANCADA - BANCADA 11 - TABUA 16 - FREEZER VERTICAL

- FREEZER HORIZONTAL PIA 12 - MESA DE SERVICO 17 - ESPACO PARA APRESENTACOES
- GELADEIRA - FRITADEIRA ELETRICA 13 - LIQUIDIFICADOR

- AREA CHURRASQUEIRA - PANELA ELETRICA 14 - CAIXA

- CHURRASQUEIRA 10 - FOGAOQ 15 - PIA

X RNY-
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4.4.2 Capacidade produtiva

A capacidade produtiva foi estimada considerando a frequéncia de clientes, sendo cerca

de 57 pessoas por noite. O funcionamento do estabelecimento é de quarta-feira a domingo.

4.4.3 Processos operacionais

Sobre 0s processos operacionais, Johnston e Clark (2002) apud (2018) falam que o
resultado do mapeamento de processos contribui para que todos os agentes envolvidos tenham
uma visdo e entendimento de um processo, fazendo com que eles realizem seu papel no
processo de servico como um todo.

Os processos realizados no caso do PUB sédo: chegada do cliente, efetivacdo de pedidos
direcionados ao bar e cozinha, e saida do cliente para pagamento. Este processo escolhido é
importante para o ramo de servigos voltados para comida e bebidas. Também é importante para
que os colaboradores fiquem cientes da sua posicdo dentro da empresa.

Diferente dos bares convencionais, 0 PUB tem a caracteristica de que os pedidos e
pagamentos sao efetuados no mesmo momento, ndo ha um garcom que faca esse intermédio.

Entdo ao chegar no estabelecimento o cliente mesmo pode se dirigir ao bar, realizar seu
pedido diretamente com o barman e pagar de imediato no caixa. Em seguida seu pedido sera
direcionado a cozinha, caso seja, um alimento ou aguardara sua bebida. Pedido € entregue e 0
cliente pode permanecer no bar, verificar se ha mesa disponivel ou verificar se ha bistré
disponivel, caso esteja o cliente pode se dirigir para uma das alocacgdes, se ndo, 0 mesmo pode
permanecer no bar. Caso o cliente queira realizar um novo pedido deve-se se dirigir ao bar
novamente. A Figura 10 descreve por meio do fluxograma o caminho percorrido pelo cliente

desde sua chegada até a saida do estabelecimento.



444 Necessidade de Pessoal

Figura 10 - Fluxograma da realizacdo de pedidos
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Fonte: elaborado pela autora
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O PUB tem um atendimento simplificado e para compor o quadro de colaboradores o

estabelecimento contard com os seguintes funcionarios Quadro 12.

Quadro 12 - Composigéo de colaboradores do PUB

Funcbes

Descrigéo das atividades

01

Gerente

Coordena toda a equipe, assim como a

compra de estoques e contato direto com 0s

fornecedores. Receber

pagamento  dos
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clientes, fechar o caixa no final do
expediente.

01 Cozinheiro Responsavel  pelo  gerenciamento e
organizacdo da cozinha, elaboracdo dos
pedidos de comidas.

01 Barman Elaboracdo de bebidas, entrega de pedidos e

limpeza do bar no final do expediente.

Fonte: elaborado pela autora

4.5 Plano Financeiro

O plano financeiro é uma etapa para planejar o controle do montante destinado para
engajar o negdécio, nele podemos definir onde o dinheiro serd alocado, evitando custos
desnecessarios, aplicando de forma consciente em etapas que de fato sdo importantes para o

desenvolvimento e crescimento financeiro do negécio.

45.1 Investimento Total

O investimento total é a soma das trés estimativas de investimentos, as quais sdo:
investimento fixo, capital de giro e investimentos pré-operacionais. O investimento inicial neste
estudo se dara por capital proprio dos investidores. As estimativas de investimento sdo

apresentadas a seguir.

45.2 Estimativa dos investimentos fixos

Estimar os investimentos fixos é a primeira etapa para desenvolvimento do plano
financeiro. De acordo com o Sebrae (2013), "neste passo sao projetados todos os bens que sdo
necessarios para iniciar o negocio e sao definidos maquinas e equipamentos, moveis, utensilios,
entre outros.” A Tabela 2 e 3 mostram os itens necessarios para o investimento inicial do PUB.

E a Tabela 4 fornece o investimento total fixo.



Tabela 2 - Investimentos de Maquinas e Equipamentos

Descrigéo quant_ldade valor unitario total
(unid.)

Liquidificador 1 R$ 25513 R$ 255,13
Fogéo industrial 4 bocas 1 R$ 1.001,85 R$ 1.001,85
Geladeira 1 R$ 2.876,40 R$ 2.876,40
Churrasqueira a carvao 1 R$ 569,90 R$ 569,90
Fritadeira industrial elétrica 1 R$ 32995 R$ 329,95
Panela elétrica para caldo 3 cubas 2L 1 R$ 687,99 R$ 687,99
Exaustor 1 R$ 24559 R$ 245,59
Freezer horizontal 355 L 1 R$ 3.49148 R$ 3.491,48
Freezer vertical expositor 1 R$ 4.49841 R$ 4.498,41
Ar-condicionado 220v (12mil btus) 2 R$ 1.403,10 R$ 2.806,20
Televisdo 50" 1 R$ 2.829,25 R$ 2.829,25
Kit som ambiente 400w 1 R$ 847,00 R$ 847,00
Software 1 R$ 800,00 RS$ 800,00
Notebook 1 R$ 2.497,03 R$ 2.497,03

Impressora nota fiscal 1 R$ 569,00 R$ 569,00

Magquina de cartdo 2 R$ 106,80 R$ 213,60

Fonte: elaborado pela autora

Tabela 3 - Investimentos Moveis e Utensilios do Bar, Cozinha e Saldo

Descricao Quantidade Valor unitario Total

Abridor de garrafas 2 R$ 22,76 R$ 45,52
Balde de gelo 10 R$ 32,46 R$ 324,60
Bandejas antiderrapante 2 R$ 50,26 R$ 100,52
Balanga 1 R$ 43,00 R$ 43,00
Balcédo 1 R$ 3.000,00 R$ 3.000,00
Bistrd 4 R$ 265,16 R$ 1.060,64
Caneca para chopp 01 unid. 24 R$ 20,07 R$ 481,68
Conjunto mesa e 4 cadeiras 5 R$ 516,98 R$ 2.584,90
Conjuntos de facas (9 pecas) 4 R$ 114,95 R$ 459,80
Conjunto de talheres inox (72 unid) 1 R$ 177,27 R$ 177,27
Cesto para porcdo 10 unid. 2 R$ 115,56 R$ 231,12
Jogo copos americano 190ml - 24 unid. 2 R$ 51,24 R$ 102,48
Jogo copos 410ml 6 unid. 3 R$ 71,50 R$ 214,50
Jogo de pratos 6 pecas 6 R$ 82,43 R$ 494,58
Kit petisqueiras retangulares - 10

unidades. 2 R$ 104,00 R$ 208,00
Kit 2 banquetas para o bar 5 R$ 719,69 R$ 3.598,45
Mesa de preparo inox 1 R$ 807,23 R$ 807,23
Prateleiras de aco 400kg 1 R$ 563,00 R$ 563,00



Par colher para gelo
Pegador de gelo
pia ¢/ 2 cubas

Tébuas
Tigela Cumbuca para caldinho 500ml -
12unid

R$ 26,38
R$ 19,54
R$ 869,98
R$ 57,91
R$ 116,91
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R$ 26,38
R$ 195,40
R$ 869,98
R$ 115,82

R$ 233,82

Fonte: elaborado pela autora

Tabela 4 - Valor total do investimento fixo

Valor Total do Investimento Fixo

Magquinas e equipamentos R$ 24.518,78
Moveis e Utensilios R$ 15.938,69
TOTAL R$ 40.457,47

Fonte: elaborado pela autora

Apos o levantamento de todos os bens e estimar os custos do que é necessario ser
comprado para que o PUB realize suas atividades de maneira adequada o resultado nos retornou

um valor para o investimento fixo de R$ 40.457,47.

45.3 Capital de Giro

Estimativa de estoque inicial para composi¢do dos alimentos e bebidas indispensaveis

para o inicio do negécio Tabela 5. O consumo do estoque estimado sera em até trés dias.

Fazendo uma estimativa para um més, o PUB iniciara com um cardapio simples com apenas

trés categorias de alimentos (caldinho, espetinho e batata/macaxeira frita) e bebidas como

cerveja, agua e refrigerante. Optou-se pela terceirizacdo da fabricacdo de dois componentes do

cardapio (caldinhos e espetinhos) para facilitar a elaboracéo e otimizar o tempo.

Tabela 5 - Estimativa de estoque inicial de alimentos e bebidas

Item Quantidade Preco Total (més)
Espetinho de frango 72 R$ 3,73 R$ 268,56
Espetinho de kafta 36 R$ 3,90 R$ 140,40
Espetinho de boi 72 R$ 5,20 R$ 374,40
Espetinho de tilapia 36 R$ 6,82 R$ 245,52
Espetinho frango ¢/ bacon 36 R$ 3,73 R$ 134,28
Esp. medalhéo de boi 48 R$ 8,00 R$ 384,00
Esp. medalhao de frango 48 R$ 7,02 R$ 336,96
Espetinho de linguica c/ pimenta 36 R$ 5,46 R$ 196,56
Espetinho de linguicga s/ pimenta 36 R$ 5,46 R$ 196,56



pao de alho calabresa 50 R$ 4,48 R$ 223,75
pao de alho tradicional 50 R$ 3,75 R$ 187,50
Caldinho de macaxeira 4L 7 R$ 77,93 R$ 545,51
Caldinho de feijao 4L 7 R$ 51,22 R$ 358,54
Caldinho de costela 4L 7 R$ 94,85 R$ 663,95
Caldinho de camaré&o 3L 7 R$101,70 R$711,90
Batatinha frita 100 R$ 7,29 R$ 729,00
Macaxeira frita 100 R$ 7,49 R$ 749,00
Agua sem gas 500ml 30 R$ 1,19 R$ 35,70
Agua com gas 500ml 25 R$ 1,79 R$ 44,75
Refrigerante lata 350ml - coca cola 96 R$ 3,29 R$ 315,84
Refrigerante lata 350ml - guarana antartica 48 R$ 2,39 R$ 114,72
Energético 355ml 50 R$ 7,40 R$ 370,00
Cerveja Brahma - 550 ml 48 R$ 2,09 R$ 100,32
Cerveja Amstel - 600ml 60 R$ 7,32 R$ 439,20
Cerveja Eisenbahn - 600ml 60 R$ 5,46 R$ 327,60
Cerveja Budweiser - 600ml 60 R$ 5,46 R$ 327,60
Cerveja Keineken - 600ml 60 R$ 4,48 R$ 268,80
Cerveja Stella - 600ml 60 R$ 3,75 R$ 225,00
Cerveja Corona - Long Neck 48 R$ 3,20 R$ 163,60
Cerveja Heineken - Long Neck 48 R$ 5,31 R$ 254,88
Cerveja Budweiser - Long Neck 48 R$ 4,87 R$ 233,76
TOTAL R$ 9.308,41

Fonte: elaborado pela autora
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O caixa minimo é uma reserva que o estabelecimento precisara ter para o caixa inicial e

assim mobilizar o negdcio. De acordo com o Sebrae (2013) “representa o valor em dinheiro que

a empresa precisa ter disponivel para cobrir 0s custos até que as contas a receber de clientes

entrem no caixa. As vendas do PUB foram de forma sugestiva, apenas a vista, totalizando 100%

das vendas a vista. Logo a empresa ndo precisara calcular o prazo médio para receber suas

vendas, pois ndo fard vendas a prazos apresentado no Quadro 12. As compras se dardo de forma

50% a vista e outros 50% a prazo em 15 dias, assim o PUB tera 7,5 dias de prazo para realizar

0 pagamento de seus débitos aos fornecedores apresentado no Quadro 14.

Quadro 13 - Contas a receber - Calculo do prazo médio de vendas

Prazo meédio de vendas % Numero de dias | Média ponderada (dias)
A vista 100 |0 0
Prazo médio de recebimento 0 dias

Fonte: elaborado pela autora
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Quadro 14 - Fornecedores - Célculo do prazo médio de compras

Prazo médio de compras |% | NUmero de dias | Média ponderada (dias)
A vista 50 |0 0

15 dias 50 |15 7,5

prazo total de compras 7,5 dias

Fonte: elaborado pela autora

A necessidade liquida de capital de giro em dias sera de -4,5 dias apresentado no Quadro
15. Como a necessidade liquida deu negativa, isso pode ser um significativo em que os aportes

financeiros entram no caixa antes que sejam efetuados os pagamentos.

Quadro 15 - Célculo da necessidade liquida de capital de giro em dias

\ Numero de dias
Necessidade liquida de capital de giro em dias
1. Contas a receber - prazo médio de vendas 0 dias
2. Estoques - necessidade meédia de estoques 3 dias
Subtotal 1 (item 1+2) 3 dias
Recursos de terceiros no caixa da empresa
3. Fornecedores - prazo médio de compras 7,5 dias
Subtotal 2 7,5 dias
Necessidade liquida de capital de giro em
dias (Subtotal 1 - Subtotal 2) -4,5 dias

Fonte: elaborado pela autora

O Sebrae (2017) define o capital de giro como “o montante de recursos necessarios para
o funcionamento normal da empresa”. Estdo inclusos nesta etapa a compra de mercadorias,
também a quitacdo de despesas e financiamento das vendas. O Quadro 16 apresenta o capital

de giro a partir do somatorio do estoque inicial com o caixa minimo.

Quadro 16 - Capital de Giro

Investimentos Iniciais R$

A - Estoque inicial R$ 9.308,41
B - Caixa minimo R$ 8.532,36
TOTAL (A+B) R$ 17.840,77

Fonte: elaborado pela autora

4.5.4 Investimento pré-operacional

Nesta etapa estdo definidas as estimativas de custos referente a etapas necessarias antes

do PUB iniciar suas atividades, como por exemplo, instalagcbes de equipamentos, decoragédo
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temaética ja que esse € o ponto caracteristico deste negdcio, uniformes para a equipe para manter
um padrao logo de inicio, reformas necessérias, despesas com legislacdo Tabela 6. Neste estudo

ndo realizamos os gastos referentes ao marketing de divulgacdes, por exemplo.

Tabela 6 - Investimentos pré-operacionais

Investimentos pré-operacionais (R$)

Despesas com Legislacdo (Registros, Contrato Social, Alvards) R$  4.000,00
Uniformes R$ 500,00
Instalagdes de equipamentos R$  2.000,00
Decoracdo tematica R$ 15.000,00
Reforma R$ 40.000,00
Total R$ 61.500,00

Fonte: elaborado pela autora

455 Investimento total

Ap0s dispor os custos fixos, pré-operacionais e o capital de giro, o investimento total
estimado para desenvolver as atividades do PUB foi de um montante no valor de R $109.798,24

(cento e nove mil, setecentos e noventa e oito reais e vinte e quatro centavos). Tabela 7.

Tabela 7 - Investimento Total

Descrigdo dos Investimentos Valor(R$) (%)
1. Investimentos fixos R$ 40.457,47 33,77
2. Capital de giro R$ 17.840,77 14,89
3. Investimentos pré-operacionais R$ 51.500,00 51,34
Total (1+2+3) R$ 109.798,24 100

Fonte: elaborado pela autora

Neste estudo os investimentos foram estimados com recursos dos proprios investidores
apenas para facilitar a analise, mas entende-se que com um custo neste montante é mais
favoravel solicitar financiamentos a banco ou até mesmo buscar s6cios com interesse neste
ramo de negocios. Tabela 8.

Tabela 8 - Fonte de Recursos

Fonte de recursos Valor (R$) (%)
1. Recursos proprios R$ 109.798,24 100
2. Recursos de terceiros R$ -

Total (1+2) R$ 109.798,24 100

Fonte: elaborado pela autora
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45.6 Estimativa do Faturamento Mensal

Ao analisar e comparar 0s precos dos concorrentes foi projetado a estimativa da
quantidade e preco de venda dos produtos. A estimativa do faturamento mensal se torna dificil
para quem nao iniciou o negdcio, de acordo com o Sebrae (2017), pois é uma tarefa complexa
quando se trata de definir preco de venda e estimar a quantidade a ser vendida. Neste estudo
considerou-se a estimativa de consumidores estimado na capacidade produtiva para a
quantidade vendida. A receita mensal do PUB descrita na Tabela 9 é de um valor total de R$
50.248,10.

Tabela 9 - Estimativa do Faturamento Mensal do PUB

Quantidade Preco de Faturament
Produto (Estimativa de venda (em o total
vendas) R$)

Espetinho de frango 180 R$ 7,48 R$ 1.346,40
Espetinho de kafta 170 R$ 7,80 R$1.326,00
Espetinho boi 200 R$ 10,40 R$2.080,00
Espetinho tilapia 80 R$11,61 R$ 928,80
Espetinho frango ¢/ bacon 180 R$ 7,48 R$ 1.346,40
Espetinho medalh&o de boi 150 R$ 13,60 R$2.040,00
Espetinho medalhao de frango 150 R$ 11,95 R$1.792,50
Espetinho linguica ¢/ pimenta 108 R$8,74 R$943,49
Espetinho linguica s/ pimenta 108 R$8,74 R$943,49
P&o de alho calabresa 150 R$8,96 R$1.344,00
P&o de alho tradicional 150 R$ 7,50 R$1.125,00
Caldo de feijao 100 R$7,00 R$ 700,00
Caldo de camardo 70 R$12,72 R$890,40
Caldo de macaxeira 100 R$9,74 R$974,00
Caldo de costela 100 R$ 11,86 R$1.186,00
Batata frita 300g 200 R$ 14,00 R$ 2.800,00
Macaxeira frita 300g 100 R$ 13,00 R$ 1.300,00
Agua s/ gas 60 R$3,50 R$210,00
Agua c/ gas 30 R$4,29 R$128,70
Refrigerante B - 350ml 200 R$6,58 R$1.316,00
Refrigerante A - 350ml 150 R$5,78 R$867,57
Cerveja Brahma Lata - 550 ml 300 R$ 6,00 R$ 1.800,00
Cerveja Amstel - 600ml 350 R$ 11,95 R$4.182,50
Cerveja Eisenbahn - 600ml 290 R$ 13,20 R$3.828,20
Cerveja Budweiser - 600ml 300 R$ 13,00 R$ 3.900,00

Cerveja Keineken - 600ml 300 R$ 15,00 R$ 4.500,00



Cerveja Stella - 600ml 300 R$9,50 R$2.850,00
Cerveja Corona Long Neck 144 R$8,70 R$1.252,80
Cerveja Heineken Long Neck 144 R$8,50 R$1.224,00
Cerveja Budweiser Long Neck 144 R$7,79 R$1.122,05
TOTAL R$ 50.248,10

Fonte: elaborado pela autora

4.5.7 Apuragdo dos custos dos materiais diretos ou mercadorias vendidas
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Para o calculo das mercadorias vendidas, &€ um custo variavel e ele sofre variacdo de

acordo com o volume de producdo e/ou neste caso de vendas. E adquirido através da

multiplicacdo da quantidade estimada de vendas pelo custo de fabricagdo ou aquisi¢do. O custo

com mercadorias vendidas do PUB mensal serd de R$ 24.264,08.

4.5.8 Estimativa do custo de comercializacédo

O Quadro 17 abaixo refere-se aos gastos que ocorrem sobre as vendas e € um custo

variavel, neste estudo estamos considerando somente 0s impostos e taxas de cartdes, pois 0s

custos com propagandas, entre outros, do ramo de marketing ndo foram consideradas, pois ndo

realizamos o plano de marketing para este estudo. A aliquota considerada foi a de 9%, o PUB

se enquadra no Simples Nacional.

Quadro 17 - Estimativa do Custo de Comercializagédo

Estimativas dos custos com

comercializacéo

Descricao % Fa’Fu ramento custo total (R$)
estimado

Impostos

impostos Simples Nacional

aliquota 9% R$ 50.248,10 R$ 4.522,33

subtotal 1 R$ 50.248,10 R$ 4.522,33

2. gastos com vendas

taxas de cartdes 1,70% R$ 50.248,10 R$ 854,22

subtotal 2 1,70% R$ 50.248,10 R$ 854,22

TOTAL (subtotal 1 + 2) 10,70% R$ 5.376,55

Fonte: elaborado pela autora
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459 Estimativa de Custos com a Mao de Obra

Os colaboradores do PUB serdo reduzidos ao quantitativo na Tabela 10 de acordo com
a estimativa de clientes e também das caracteristicas de um PUB. O custo com o gerente que
neste estudo também é o proprietario do estabelecimento esta incluso nos custos operacionais

e € definido como pro-labore.

Tabela 10 - Estimativa dos custos com mao de obra

N° de Saléario mensal (%) de
Funcéo funcionario (R$) encargo  Encargos sociais (R$)  Total (R$)
s s sociais
Barman 1 R$ 1.691,00 68,18% R$ 1.152,92 R$ 2.844,92
Cozinheiro 1 R$ 1.410,06 68,18% R$ 961,38 R$ 2.372,44
TOTAL R$ 5.217,36

Fonte: elaborado pela autora

4.5.10 Custos com depreciacao

Os custos com depreciacdo dos bens do PUB estdo expostos na Tabela 11, com o tempo
esses bens sdo desgastados devido ao uso ou outros fendbmenos e precisam de reposicao. Para
Franco (1997), “a depreciacao ¢ a perda de valor de um bem em virtude de seu uso ou da agao
do tempo — é fendbmeno natural no patrimonio e deve ser contabilizado periodicamente.” A
depreciacdo € calculada através do tempo de vida util (em anos) e o resultado constatou que

todos os meses os bens do PUB valem R$ 378,20 a menos.

Tabela 11 - Custos com Depreciagdo

Vida atil  Depreciacdo  Depreciagado

Item Valor R$ (anos) Anual (R$) Mensal(R$)
Liquidificador R$ 255,13 10 R$ 2551 R$ 2,13
Fogao industrial 4 bocas R$ 1.001,85 10 R$ 100,19 R$ 8,35
Geladeira R$ 2.876,40 10 R$ 28764 R$ 2397
Churrasqueira a carvao R$ 569,90 10 R$ 56,99 R$ 4,75
Fritadeira industrial elétrica R$ 329,95 10 R$ 33,00 R$ 2,75
Panela elétrica para caldo 3 cubas 2L R$ 687,99 10 R$ 68,80 R$ 5,73
Exaustor R$ 245,59 10 R$ 2456 R$ 2,05
Freezer horizontal 355 L R$ 3.491,48 10 R$ 349,15 R$ 29,10
Freezer vertical expositor R$ 4.498,41 10 R$ 44984 R$ 37,49
Ar-condicionado 220v (12mil btus) R$ 2.806,20 10 R$ 280,62 R$ 23,39

Televiséo 50" R$ 2.829,25 10 R$ 28293 R$ 23,58
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Kit som ambiente 400w R$ 847,00 10 R$ 84,70 R$ 7,06
Comanda eletronica R$ 800,00 10 R$ 80,00 R$ 6,67
Notebook R$ 2.497,03 5 R$ 499,41 R$ 41,62
Impressora fiscal R$ 569,00 5 R$ 113,80 R$ 9,48
Méquina de cartdo R$ 106,80 5 R$ 21,36 R$ 1,78
Balcédo R$ 3.000,00 10 R$ 300,00 R$ 25,00
Bistrd R$ 1.060,64 10 R$ 106,06 R$ 8,84
Mesa de preparo inox R$ 807,23 10 R$ 80,72 R$ 6,73
Prateleiras de aco 400kg R$ 563,00 10 R$ 56,30 R$ 4,69
Kit 2 banquetas para o bar R$ 3.598,95 10 R$ 35990 R$ 29,99
pia ¢/ 2 cubas R$ 869,98 10 R$ 87,00 R$ 7,25
Conjunto de cadeiras R$ 2.584,90 10 R$ 25849 R$ 2154
Utensilios (loucas, copos, etc) R$ 3.454,49 10 R$ 497,72 R$ 41,48
TOTAL R$ 378,20

Fonte: elaborado pela autora

4.5.11 Custos operacionais mensais

Na Tabela 12 esté descrito os gastos fixos totais que sdo 0s custos operacionais mensais.

Estas despesas ocorrem independente da receita mensal, significando que o PUB tem um custo

mensal de R$ 16.581,46.

Tabela 12 - Custos fixos totais

Item Valor (R$)

Conta de 4gua R$ 500,00
Conta de eletricidade R$ 942,00
Internet e celular R$ 150,00
Gas R$ 110,00
Material de limpeza R$ 283,90
Aluguel R$ 5.000,00
Salarios, beneficios e encargos sociais R$ 5.217,36
Depreciacao R$ 378,20
pré-labore R$ 4.000,00
TOTAL R$ 16.581,46

Fonte: elaborado pela autora
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4.5.12 Demonstrativo de Resultados do Exercicio

O proposito da Demonstragdo do Resultado do Exercicio - DRE é fornecer informacéo
sobre a realidade da empresa, ou seja, computar o lucro ou prejuizo da empresa, Assaf e Lima
(2014). A DRE vai mensurar o desenvolvimento do negdcio. Quadro 18.

Quadro 18 - Demonstrativo de Resultado do Exercicio

Descricéo Valor %
1{Receita total com vendas R$50.248,10 | 100%
2|custos variaveis totais R$ 29.640,63 | 58,99%
2.1 (-) CMV + CPV R$ 24.264,08 | 43,90%
2.2 (-) impostos sobre vendas R$ 4.522,33 9%
2.3 (-) gastos com vendas R$ 854,22 1,70%
margem de contribuicéo (subtotal 1-
3|2) R$ 20.607,47 | 41,01%
4|(-) custos fixos totais R$ 16.581,46 | 33,00%
5|resultado operacional R$4.026,01 | 8,01%

Fonte: elaborado pela autora

Apos tabelar os custos e receitas do PUB, constatou-se que o negd6cio opera com um
lucro operacional positivo correspondente a R$ 4.026,01 Quadro 18. Esta afirmativa se
confirma ao observar a margem de contribuicdo, o guia do Sebrae (2013) discute que se a
margem de contribuicdo retorna um valor maior do que os custos fixos totais 0 negécio opera

com lucro. A deducdo de impostos se deu pelo simples nacional considerando a aliquota de 9%.

4.5.13 Fluxo de Caixa

A estimativa do fluxo de caixa contendo saldo inicial, entradas e saidas do negdcio para
3 anos retornou os valores futuros, estes valores ndo considera o valor do dinheiro no tempo.
Quadro 19.
Quadro 19 - Fluxo de Caixa

Fluxo de caixa (R$)
Descricao Ano 1 Ano 2 Ano 3
Saldo inicial R$ 0,00 R$ 55.194,24 R$ 114.342,05
Entradas R$ 619.838,57 R$ 681.231,20 R$ 746.639,38
Receita de vendas R$ 619.838,57 R$ 626.036,96 R$ 632.297,33
Saidas R$ 564.644,33 R$ 566.889,15 R$ 569.150,83
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Custos fixos R$ 199.010,52 R$ 199.010,52 R$ 199.010,52
Impostos R$ 66.322,73 R$ 66.322,73 R$ 66.322,73
Despesas com mercadorias R$ 299.311,08 R$ 301.555,90 R$ 303.817,58
Saldo Final R$55.194,24 R$ 114.342,05 R$ 177.488,55

Fonte: elaborado pela autora

4.5.14 Indicadores de Viabilidade

Os resultados dos indicadores trouxeram um bom retorno de investimento.

Considerando uma TMA de 10% obteve-se os seguintes resultados Quadro 20:

Quadro 20 - Indicadores financeiros dos 3 primeiros anos

TMA 10%
VPL R$ 168.225,68
Taxa interna de retorno (TIR) 69%
indice de Lucratividade 2,53%
Tempo de Payback 2,11 anos

Fonte: elaborado pela autora

Ao descontar o fluxo de caixa pela taxa minima de atratividade (10%) o valor do negdcio
obtido é um VPL de R$ 168.225,68, isso é bom para o negdcio, pois os valores futuros trazidos
para o presente foram maiores que os capital investido, significando que o investimento
apresenta uma rentabilidade maior do que a minima aceitavel de 10%. O VPL foi positivo
tornando o negdécio viavel. A TIR nos retornou um resultado maior que a taxa minima de
atratividade, significando que o negdcio é aceito e atrativo.

A taxa interna de retorno se complementa com o valor presente liquido, pois na medida
em que se aumenta a taxa minima de atratividade o VPL vai caindo até que se iguale a zero e
guando isso acontece entdo se encontra o TIR. Quanto mais alto for o TIR, mais atrativo é o
PUB, logo o percentual da TIR retornado € atrativo para o negécio.

Como o indice de lucratividade foi maior que 1, também colabora para a afirmativa de
que o negaocio é viavel, o indice de lucratividade também se relaciona com o VPL, pois se valore
presente liquido for positivo o indice sempre sera maior do que 1. A interpretacdo € da seguinte
maneira: para cada R$1,00 investido no negocio espera-se um retorno de R$ 2,53 apds os 3
anos projetados, permitindo entender que o investimento sera recuperado. O tempo de payback
foi de 2 anos e 11 meses, ou seja, so a partir deste periodo o PUB passaréa a ter retorno positivo

referente ao que foi investido, tornando 0 negdcio com um menor risco e aceitavel.
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4.6  Avaliacdo Estratégica

4.6.1 Andlise de Swot

A seguir temos o desenvolvimento da andlise de Swot para avaliacdo do negocio em
estudo Quadro 21.
Quadro 21 — Analise de Swot do PUB

Fatores internos (controlaveis) Fatores externos
(incontrolaveis)
Pontos fortes FORCAS OPORTUNIDADES

e Agilidade e qualidade no atendimento e |® Poucos concorrentes;

entrega dos alimentos e bebidas; e Crescimento de  bares
e Decoragdo diferenciada; tematicos;
e Unico lugar sendo ambiente fechado;
e Mix de alimentos de facil elaboracéo;

e MuUsica ao Vvivo;

FRAQUEZAS AMEACAS
Pontos fracos e Mao de obra qualificada; e Novos concorrentes;
e Falta de experiéncia no ramo; e Nao aceitagdo do publico;
e Consolidacdo do PUB na cidade; e Uma nova onda da COVID-
e O mix de produtos do cardapio 19
(alimentos) se baixo; e Concorrentes a muito tempo

no mercado e com clientela

fixa;

Fonte: elaborado pela autora

4.6.2 Forcas

Apesar de ser um servico de bar, 0 PUB tem caracteristicas especificas tanto no seu
atendimento quanto na decoracdo do ambiente. Por ndo ser um ambiente de grande porte o
atendimento sera agil, os clientes se direcionam ao bar para realizar seus pedidos a um
funcionario que de imediato encaminhara para ser realizado. O foco do PUB é ter um padréo

de qualidade no atendimento e agilidade na entrega dos pedidos, por isso trabalhara com um
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mix de produtos pré-montados e a gama maior serd terceirizada, otimizando o tempo de
execucdo dos alimentos. Por se tratar de um ambiente de bar as pessoas esperam algo simples,
mobilia e tematica caracteristica de bares no Brasil, entdo a decoracéo tematica trara um valor
ao estabelecimento tornando aconchegante. A caracteristica de ser um ambiente fechado sera
um diferencial trazendo de certa forma mais seguranca e privacidade as pessoas. Proporcionar
boas apresentacgdes artisticas também é uma oportunidade de agregacao de valor.

4.6.3 Oportunidades

A regido ndo traz muitos ambientes de bar com tematica tornando a concorréncia menor.
Pé na Areia é um bar que é bem caracteristico trazendo um ambiente esportivo, 0 negdcio em
estudo busca incluir em um s6 lugar o que é deficiente em outros, como musica ao vivo, alta
qualidade no atendimento e ambiente aconchegante. Por proporcionar um maior conforto de
climatizacao, sendo um ambiente fechado, sendo o Unico bar com essa caracteristica pode haver

uma boa aceitacdo do publico, pois traz a ideia de mais sofisticagéo.

4.6.4 Fraquezas

Por ser uma cidade pequena e que 0 ramo de turismo ainda esta crescendo sdo poucos
profissionais que tém cursos de qualificacdo na regido voltados para este servico e oS
funcionarios com experiéncia ja atuam em estabelecimentos locais, entdo a mao de obra
qualificada fica um tanto escassa. Os futuros empreendedores do negdcio nao terem experiéncia
no ramo € algo que limita o crescimento do negdcio.

Os empreendedores do negécio podem ndo ter familiaridade com o ramo e acabar se
precipitando na sua abertura.

Um ponto fraco também € a consolidacdo do PUB na cidade, por necessitar ganhar um
publico precisara investir na divulgacao e ser bastante estratégico. Isso demandara esforgos que
levardo tempo e custo.

A variedade do cardépio inicial dos alimentos pode ser uma fraqueza por néo ter um
grande diferencial e ndo chamar tanto a atencéo do publico, porém pensou-se neste mix por se

tratar de alimentos que sdo de facil terceirizacao.

4.6.5 Ameacas
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Por ser um diferencial na cidade, outros investidores com mais recursos e experiéncia
no ramo deste negdcio podem surgir com novas ideias de PUB na regido com temas mais aceitos
e se tornarem novos concorrentes fazendo com que o local perca uma parte dos clientes.

Todo acontecimento do ano de 2020 gerou dificuldades para pessoas que tém sua renda
advinda do comércio de entretenimento. A existéncia de uma nova pandemia gera uma
incerteza, pois afeta diretamente este tipo de servico.

Existir negocios consolidados na cidade é um fator que pressiona a abertura para ganho
de clientes.

4.6.6 Minimizando as fraquezas

Transformar fraquezas em pontos fortes e ameacas em oportunidades é uma das chaves
da ferramenta de Analise de Swot. Diante do exposto no quadro 20 anterior, podemos minimizar

as fraquezas e ameacas explanadas.

1. Mao de obra qualificada: Relacionado a mao de obra qualificada é possivel,
ao contratar o funcionario promover cursos de capacitacdo, analisando bem, os
cursos mais importantes para o inicio da jornada do PUB seria:

e Atendimento ao cliente adequando o melhor atendimento para cada tipo e perfil
de cliente;

e Abranger normas e modalidades do servico;

e Entender tipos de bebidas e de coquetéis para melhor apresenté-las aos clientes
tirando eventuais davidas dos clientes;

e Curso de primeiros socorros.

2. Falta de experiéncia no ramo: Além de fazer um plano de negdcios, uma
sugestdo é sempre buscar referéncias e participar de orientagdes no Sebrae, um
ponto positivo € existir uma sede do Sebrae na propria cidade de Delmiro
Gouveia facilitando a consultoria.

3. Consolidagdo do PUB na cidade: Promover um stand no Shopping da Vila
apresentando o novo empreendimento e também buscar parcerias com o atual
local mais frequentado da cidade é um quesito importante para se fazer ainda
mais conhecido na cidade. Além de buscar parcerias com blogueiros da cidade
para divulgacdo em redes sociais.

4. O mix de produtos do cardapio (alimentos) é baixo: Posteriormente o estudo

de novos alimentos que possam ser terceirizados ou de facil execucdo é algo
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simples de reestruturar, pode-se fazer pesquisas no proprio bar, permitindo aos

clientes votacdo na escolha de novos alimentos para incluir no cardapio.

Aproveitamento das ameagas

Novos concorrentes e ndo aceitacdo do publico: Manter o foco na qualidade é fator
primordial para que os clientes sejam fixos. As pessoas procuram um lugar para se
divertir depois de um dia cheio, ser prestativo e manter uma boa relagdo com os clientes

faz a diferenca.

Uma nova onda da COVID-19: elaborar um plano de acdo do negdcio prevendo
ameacas como esta pode ser adotado nesse negacio.

Concorrentes a muito tempo no mercado e com clientela fixa: As pessoas
culturalmente véo fazer comparacGes de um novo ambiente com um antigo. Por isso 0
estudo do mercado é importante para saber quais atrativos estes estdo gerando e onde
estdo deixando a desejar. A prospeccao de clientes sera pelo diferencial de atendimento,
qualidade dos produtos e ambiente que sdo pontos fracos de uma boa parte dos

concorrentes.
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5 CONCLUSAO

Este estudo teve como objetivo analisar a viabilidade de abertura de um PUB na cidade
de Delmiro Gouveia - AL, utilizando um plano de negdcio que foi baseado no modelo do guia
do Sebrae 2013.

A analise de mercado elaborada constatou, através do questionario aplicado a aceitacao
do publico local em relagdo a abertura deste tipo de empreendimento na cidade, compreendendo
quais os gostos, preferencias e exigéncias dos potenciais consumidores. Também se constatou
a baixa concorréncia local favorecendo assim, o crescimento do PUB. O estudo dos
fornecedores também se mostrou favoravel por conter uma quantidade favoravel de empresas
e distribuidores locais e também em regifes proximas.

O plano operacional foi estruturado propondo uma boa estrutura organizacional
favorecendo a chance do PUB se destacar em relagcdo aos concorrentes.

Os dados coletados e analisados para o plano financeiro do PUB retornaram resultados
de um investimento inicial no valor de R$ 109.798,24, este recurso foi considerado sendo dos
proprios investidores. Ao calcular os indicadores VPL, TIR, e IL com TMA de 10%, foi
possivel constatar a viabilidade de abertura do PUB na cidade. Com o desenvolvimento da DRE
ja se constatou que o negdcio retorna um valor positivo, uma analise da margem de contribuicao
retornou um valor maior do que os investimentos fixos.

Ao desenvolver o fluxo de caixa, também foi possivel notar que ao retirar as saidas
(custos com mercadorias, impostos, saléarios, aluguel, internet, dgua, luz, entre outros) os
valores liquidos obtidos também foram positivos, mas ainda assim ndo eram valores em que
poderia ser tomado como valor real no tempo. Essas duas demonstragdes ainda precisavam ser
avaliadas pelos indicadores.

Analisando inicialmente o VPL a uma taxa minima de atratividade de 10% o VPL
retornou um valor positivo, isto é importante, pois caso tivesse sido negativo ali seria constatado
a inviabilidade do projeto. O percentual do TIR foi de 69% sendo maior que 0 TMA de 10%,
ou seja, isto constata que o projeto € vidvel, isto € importante pois 0 negocio seria rejeitado caso
0 TIR fosse menor que a TMA, caso fosse igual os investidores teriam que tomar uma decisao
de risco. O IL foi positivo, significando a viabilidade também. Ja o payback foi de 2 anos e 11
meses, analisando previamente este tempo nos retornou um resultado bom, pois passa a ser
positivo no final do terceiro ano. N&o seria confortavel investir neste ramo de neg6cio com um

tempo longo para retorno do investimento.
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Assim se observa a viabilidade do PUB atraves dos indicadores de viabilidade com um
valor presente liquido positivo, uma taxa de retorno atrativa e aceitavel, um indice de
lucratividade maior que 1 e payback aceitavel.

A analise estratégica trouxe questdes que podem ser dificeis para quem pretende
investir. Uma das dificuldades encontradas e que pode gerar um desagrado no cliente
inicialmente é a cultura do PUB, o PUB tem a cultura de que os clientes fagam seus pedidos e
realizem seu pagamento no préprio balcédo do bar. Como as pessoas ndo estdo acostumadas com
essa cultura, neste caso, uma sugestdo € adotar as duas maneiras, colocar um garcom para
atender, ficando a critério do cliente decidir o melhor para ele. Isso aumentaria o custo com
mé&o de obra, mas pode ser uma sugestdo futura.

Para estudos futuros sugere-se que seja elaborado o plano de marketing para incluir
custos com marketing e também elaborar melhores estratégias para desenvolver o negécio na
cidade. Realizar uma avaliacdo mais aprofundada sobre bebidas especificas e exclusivas, como

também estudar a possibilidade de cervejas artesanais de boa qualidade.
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APENDICE A - QUESTIONARIO

1. Vocé costuma frequentar bares? (Caso sua resposta seja “ndo” sua pesquisa encerra
aqui)
()Sim
( ) Néo

2. Qual o seu género?
( ) Feminino
() Masculino
( ) ndo definido

( )outro

3. Qual a sua idade?
() Menor de 18 anos
() De 18 a 30 anos
0

() De 41 anos ou mais

4. Vocé reside em Delmiro Gouveia - AL?
()sim
( ) nédo

5. Com qual frequéncia vocé frequenta bares? (vezes por més que vai a bares e
similares)
( ) no maximo 1 vez
()2a3vezes
() 3ou4vezes

( ) mais de 5 vezes

6. Quais dias da semana vocé mais frequenta um bar?
( ) quarta-feira
( ) quinta-feira

( ) sexta-feira



( ) sébado
( ) domingo

7. Que tipo de comida vocé procura em um bar:
Porcoes ()
Petiscos ()

Pratos elaborados ( )

Espetinhos ( )
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8. Classifique de acordo com seu gosto a importancia desses alimentos em um bar:

As vezes Muito
N&o é importante importante Moderado Importante importante
Batata frita com bacon 1 2 3 4 5
Batata frita 1 2 3 4 5
Caldinhos 1 2 3 4 5
Espetinhos 1 2 3 4 5
Macaxeira frita 1 2 3 4 5
Por¢cdo macaxeira cozida 1 2 3 4 5
Porc¢do de cuscuz 1 2 3 4 5
Pasteizinhos 1 2 3 4 5

9. Classifique de acordo com seu gosto a importancia dessas bebidas em um bar

As vezes Muito

N&o é importante importante Moderado Importante importante
N4o alcodlicos 1 2 3 4 5
Destilados 1 2 3 4 5
Cerveja 1 2 3 4 5
Vinho 1 2 3 4 5
Drinks elaborados 1 2 3 4 5
Chopp 1 2 3 4 5

10. Quais  lugares da cidade vocé mais frequenta  atualmente?

() Candeeiro Bar

() Cabana

() Mix Espetinhos
() Belos Bar

() Pé na Areia.




( ) Outros
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11. Na sua opinido o que os estabelecimentos na cidade de Delmiro Gouveia— AL deixa

a desejar (falta de):

Musica ao vivo ()
Qualidade no atendimento ()
Estacionamento préprio ()
Agilidade na entrega dos pedidos ()
Qualidade comidas e bebidas ()
Variacdo de cardapio ()
Preco justo ()
Boa localizacéo ()

12. Ao frequentar um bar, quanto cada item abaixo é importante para influenciar sua

ida a um bar:
As vezes Muito
N4o é importante importante Moderado | Importante | importante

Misica ao vivo 1 2 3 4 5
Qualidade

comida/bebidas 1 2 3 4 5
Preco 1 2 3 4 5
Estacionamento préprio 1 2 3 4 5
Ambiente 1 2 3 4 5
Decoragdo 1 2 3 4 5
Jogos no local 1 2 3 4 5
Atendimento 1 2 3 4 5
Localizacdo 1 2 3 4 5
Tempo de espera 1 2 3 4 5




13. Vocé frequentaria um bar temético?

()sim
() talvez

( ) nédo
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14. Vocé ja ouviu falar sobre Pubs? (PUB séo conhecidos como Casas... € um conceito

de bar britanico, € um “bar”’ com caracteristicas que podem ser tematicas e seu principal

produto é o CHOPP).

()sim
( ) nédo

() talvez

15. Vocé ja visitou um PUB?

()sim

( ) nédo

16. Se fosse aberto um PUB tematico na cidade de Delmiro Gouveia-AL vocé:

( ) Néo frequentaria

( ) Provavelmente frequentaria

( ) Frequentaria com certeza.

17. Na sua opinido, dos itens abaixo relacionados a uma temética de um bar/PUB mais

0 atrai:
Nunca Raramente Ocasionalmente | Frequentemente | Muito frequente
Esportivo 3 4 5
Série/filmes 3 4 5
Desenhos animados 3 4 5
Tema nordestino 3 4 5
Tema de paises 3 4 5
Medieval 3 4 5




ANEXO A - TABELA DO SIMPLES NACIONAL

Anexo |

O Anexo | da tabela do Simples Nacional & aplicado a empresas do setor de cemércio em geral. As aliquotas

variam de 4% a 19%, conforme a faixa de receita.

Receita Bruta em 12 Meses [em RS) Aliguota Valor a Deduzir jem RS)
1% Faixa Abé 180.00000 4.00% -
2% Faixa De 130,000,013 360.000,00 T30% 5.940,00
37 Faixa De 360,000,001 2 720000,00 9.50% 12.860,00
4% Faixa De 72000001 2 1.800.000,00 10.70% 2250000
5 Faixa De 1.800.000,01 2 3.600:000,00 14.30% B7.300,00
& Faixa De 3.600.000,01 2 4.800.000,00 18.00% 378.000,00
Faizas Percentual de Repartic3o dos Tribukos

RPJ C5LL Cofins PI5/Pasep CPP ICM3
1% Faixa 5.50% 350% 1274% 2.76% 41,50% 34,00%
27 Faixa 5.50% 350% 1274% 2.76% 41,50% 3400%
3" Faina 5.50% 350% 1274% 2.76% 42.00% 33.50%
42 Faixa 5.50% 350% 12.74% 2.76% 42,00% 33.50%
5 Faixa 5.50% 350% 1274% 2.76% 42.00% 33.50%
& Faixa 1350% 10,00% 28.27% 6,13% 42,10% -
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