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RESUMO: Os principais desafios para a administragio moderna ¢ garantir qualidade e
inovagéo ao comercio atual. Ela est4 relacionada com as mudangas constantes da tecnologia
no ambiente interno e externo da empresa, e por consequéncia disso gera influencia direta nos
resultados organizacionais e produtivos. Este trabalho tem como objetivo geral analisar os
pros e contra na implantagdo de um Bar/Lanchonete em Rubiataba. Assim para compreender
esse objetivo, utilizou-se questiondrio e entrevista com futuros consumidores, como
instrumento de coleta de dados. Através dos dados coletados foi possivel analisar e
contextualizar a necessidade presente no dia a dia dos consumidores. Apés a apresentacio dos
resultados, os mesmos foram analisados e discutidos, tendo como base a opinido de cada um
dos pesquisados. Com isso, foi possivel notar algumas falhas no comercio local, no sentido de
que possamos atender e aperfeigoar no diferencial que a empresa adotara em seu perfil.

Palavras-chave: Trabalho; Qualidade; Consumidor; Empreendedor
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ABSTRACT: The main challenges for modern management are to ensure quality and
innovation in current trade. It is related to the constant technology changes in the internal and
external environment of the company, and therefore it generates direct influence on
organizational and productive results. This work has as main objective to analyze the pros and
against the implementation of a Bar / Snack Bar in Rubiataba. So to realize this goal, we used
questionnaires and interviews with future consumers, such as data collection instrument.
Through the collected data it was possible to analyze and contextualize the need present in the
daily lives of consumers. After the presentation of the results, they were analyzed and
discussed, based on the opinion of each of the respondents. Thus, it was possible to notice
some flaws in the local market, in the sense that we can meet and improve the differential that
the company will adopt profile.

Keywords: Work; Quality; Consumer; Entrepreneur.
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INTRODUCAO

O presente trabalho tem como objetivo analisar a viabilidade da implantacdo de
um Bar e Lanchonete na cidade de Rubiataba. Com a elaboragdo do presente plano, serfo
identificados em forma de levantamento os indicadores que poderdo viabilizar a empresa
Brother’sBeer.

O plano de negdcio tem como objetivo fazer um estudo minucioso, de viabilidade
econdmica, na abertura de uma empresa na cidade de Rubiataba-Go. Para realiza¢do e
elaboragdo deste trabalho foram utilizados métodos cientificos para auxiliar na construgfo e
justificar a efic4cia da futura empresa. Com objetivos de buscar o crescimento profissional do
autor através do conhecimento e experiéncia adquiridos na construgéo do plano de negdcio, e
levantar dados para melhores resultados.

O plano de negocio serve para que os empreendedores utilizem como uma
ferramenta que possibilite descrever um novo negocio, identificando uma oportunidade de
negdcio inovando ou aprimorando algo, e transformando-a em uma empresa de sucesso.

O desenvolvimento deste projeto surgiu a partir de uma necessidade percebida,
além de dados levantados pelo autor. Contudo, justifica a implantagio desta empresa, a
experiéncia adquirida na vida profissional e no desejo do autor, no decorrer deste curso, o
qual despertou o empreendedorismo e assim poder atuar nesta area.

Justifica a apresentagdo do presente plano de negdcio como meio de desenvolver,
o estudo de uma futura empresa no ramo alimenticio chamado, Brother’sBeer, o qual vem
com a proposta de colocar em pratica o conhecimento adquirido durante o periodo de estudo
ao curso de Administragéo. O plano de negdcio é divididoentre capitulos, nos quais estdo
apresentados da seguinte forma: Referencial Tedrico, Sumdério Executivo, Plano de
Marketing, Plano Operacional, Plano Financeiro e Avaliagdo do Plano de Negocio. |

O Referencial Teérico apresentara fundamentos de varios autores, que serdo
levados em conta, temas e teorias no que diz respeito ao presente plano de negdcio. A
contextualizagdo vista neste projeto procura apresentar, analisar e desenvolver uma
compreensdo do ser histérico do empreendedorismo, diagnosticar e conceituar o termo
empreendedor, demonstrar a necessidade e estruturag@o deste projeto.

O sumdrio executivo consiste em destacar as principais informagdes do plano,
destacando o mercado em potencial. O empreendedor deve tragar as metas e objetix}os,

apresentar seu perfil profissional, a parte em que o leitor consegue identificar o negécio.
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O plano de marketing tem por finalidade avaliar o mercado de Rubiataba,
definindo os objetivos mercadoldgicos se tratando, do publico-alvo, mix de mercado e prego.
Com o plano de marketing o empreendedor podera organizar a forma de atuagdo da empresa
no mercado.

A construgdo do plano operacional possibilitou compreender os padrSes que a
empresa ira trabalhar, criar um layout que entenda as necessidades operacionais, ¢ a
capacidade da empresa em oferecer os servigos.

O Plano Financeiro demonstrara os dados necessérios, como gastos para melhor
garantia na implantagdo do negocio proposto neste projeto, apresentara o balango patrimonial,
estimativas de resultados e o fluxo de caixa. E também as defini¢gdes dos resultados, com a
viabilidade ou ndo do novo empreendimento.

Contudo, a avaliagdo deste projeto trard, para bens maiores os resultados de
analises realizados através de pesquisas e busca pela informag&o, para que o empreendedor
possa de fato chegar & conclusdo da viabilidade na abertura de uma empresa do ramo de
bebidas e alimenticio na cidade de Rubiataba, e se esta ira de fato atingir os seus objetivos e

metas tragados, para melhor atender, neste novo empreendimento.
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1 REFERENCIAL TEORICO

1.1 Analise historica do empreendedorismo

De acordo com as inumeras mudangas em meio aos negécios, € o mercado cada
vez mais exigente, o profissional deve aprimorar suas habilidades, haja vista que, o
surgimento de novos negdcios esta cada vez maior. Sendo que, pela falta de opgfo, o
individuo acaba por abrir seu préprio negocio.

O tema empreendedorismo € abrangente, pelo fato das mudangas rapidas e
continuas no meio tecnoldgico, e ndo simplesmente por se tratar de modinha, ou seja, algo
instantdneo. O empreendedor estd cada vez mais esperto deixando os espagos mais cuftos,
atualizando os conceitos e ideias frente ao meio econdmico, além de romper barreiras além de
diversificar a maneira das pessoas em ver o que o comercio pode oferecer, de acordo com a
cultura. Acima de tudo, criar novas formulas com relagio ao trabalho além do surgimento de
novos empregos, a fim de gerar um crescimento para a sociedade.

Segundo Chiavenato (2007, p. 5), citando Reynolds (1997) Schumpter (1934), o
empreendedorismo tem sua origem na reflexfio dos pensadores econdmicos do século XVIII e
XIX, conhecidos defensores do liberalismo econdmico. Estes pensadores econdmicos
defendiam que, a agfo da economia era refletida pelas forgas livres do mercado e da
concorréncia. E o empreendedorismo tem sido visto como um engenho que direciona a

inovagdo e promove o desenvolvimento econdmico.

1.2 O empreendedor

O termo empreendedor ¢ utilizado para designar principalmente o individuo que
apresenta de forma diferenciada, uma maneira simplificada e inovadora de dedicagdo as
atividades de idealizagfo, organizagdo, administragio e efetuagdo que resultara em
transformagdo de conhecimentos para com bens e produtos ou servigos. Podendo assim, gerar
novos métodos de produgdo e servigo afim de, aprimorar e colocar em pratica seu proprio
conhecimento.

De acordo com Dornelas (2007, p. 8), qualquer defini¢cdo de empreendedorismo

deve-se encontrar pelo menos os seguintes aspectos: a) Iniciativa para criar um novo negocioe
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paix@o pelo que faz; b) Utiliza os recursos disponiveis de forma criativa, transformando o
ambiente social e econdmico onde vive; c¢) Aceita assumir os riscos e a possibilidade de

fracassar.

1.3 Plano de negdcio

Pavani (1997, p. 3) O Plano de negocio € a ferramenta que permite tanto o
estabelecimento da visdo, posicionamento da empresa frente a visdo e os objetivos
estratégicos da empresa, quanto para delinear a estratégia. O plano de negdcios deve ser
utilizado de maneira dindmica, devendo ser atualizado periodicamente de acordo com as
mudangas no ambiente externo e nas politicas internas da empresa.

Para que seja feita a transformagfo da sua ideia em negocio, um dos detalhes
importantes, é que seja realizada de forma sucinta e planejada. Por isso utiliza-se esta
ferramenta que é necessaria e fundamental na criag@io e detalhamento do negocio, para que
aprimore e corrija possiveis falhas do negocio.

Pavani (1997, p. 4) ressalta dizendo que, devido 4 natureza versatil do plano de
negocio, nfo é possivel estabelecer um modelo padrdo para a sua elaboragfo, sendo apenas
possivel sugerir a profundidade no uso das informagdes, assim como alguns principios

basicos que norteiam seu conteudo.

1.3.1 Sumario Executivo

O sumario executivo é de fato uma das partes sendo a mais importante do plano
de negocio, sendo que, a mesma descreve pontos cruciais para a criagdo de qualquer empresa,
bem como; descri¢do da oportunidade, descrigdo do negocio, a misséo, a visdo, os objetivos,
as metas, o perfil do empreendedor e até mesmo da empresa. Este serd de certa forma o
responsavel em fazer com que o leitor, queira prender toda a sua ateng@o no entendimento e
compreensdo, ao acompanhar o projeto desta nova empresa.

Embora o Sumario Executivo aparega no inicio do plano de negécios, deve ser a
ultima coisa a ser escrita durante a elaboragio do plano. E muito mais eficiente e coerente

escrever uma sintese depois de se preparar o texto basico desta sintese.
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1.3.2 Plano de marketing

Para os leigos no assunto, no caso uma grande maioria, o marketing tem apenas
uma fungfio, a de divulgar um determinado produto ou marca; sendo que na verdade o
marketing vai muito além de um simples merchandising.

De acordo com Shimoyama e Zela, Marketing ¢ uma via de duas méos entre o
mercado e as organizag¢des, em que estas buscam no mercado informagdes sobre seus desejos
e necessidades, recebendo como retorno, nesta primeira fase, as informagdes.

Segundo Gabriel, existem diversas defini¢gdes para o marketing, e algumas com
focos mais especificos que outras. No entanto a sucinta defini¢do de Kotler, apresentada a
seguir, trds de forma simples e completa a esséncia do Marketing: “Marketing é a atividade
humana dirigida para satisfazer necessidades e desejos por meio de troca™.

Para Gabriel, essa definigdo contém em si alguns dos aspectos essenciais do
marketing: primeiro, o marketing é dirigido para satisfazer necessidades e desejos humanos e,
dessa forma, precisa levar em consideragdo o publico-alvo antes de tudo, conhecendo-o para
poder satisfazé-lo. Segundo aspecto da defini¢@o € que o modo de atender a necessidade ou
desejo em uma a¢fo de marketing ¢ por meio da troca. Um exemplo de troca ¢ quando uma

pessoa compra qualquer produto: ela troca o seu dinheiro por algo que necessite ou deseje.

1.3.3Plano operacional

A fungdo do plano operacional esta difundida no papel de descrever o processo
produtivo que a empresa realiza suas operagdes, ou pode se dizer o conjunto de processos que
a empresa, de fato ira utilizar na produgéo de seus derivados e/ou servigos.

Segundo Chiavenato, (2005, p. 192) O processo operacional nada mais é qﬁe a
maneira como a empresa opera, isto €, o conjunto de processos € operagdes para produzir um
determinado produto/servi¢o. Refere-se ao fazer, realizar, produzir com materiais, com
informag@es, com maquinas e equipamentos, com métodos e processos de trabalho.

No entanto, para que os objetivos sejam alcancados, € necessario obter os
resultados e manter os processos em ordem definido e estruturado, haja vista que, as agGes

para a realizagfo, precisam partir das operagdes produtivas da empresa. Portanto, planejar o
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ambiente operacional da organizagio, é fundamental para que haja interagfo e harmonia das
atividades de trabalho no desenvolvimento da empresa.

1.3.4 Plano financeiro

Para que o projeto saia do papel é necessario que o empreendedor saiba os custos
relativos a este plano, pois de fato, todo o planejamento realizado e métodos a serem
utilizados no decorrer deste trabalho tém por finalidade informar se os recursos financeiros
disponiveis serdo de fato suficiente.

Para GroppelliNiktkht, (2002, p. 135) Se o valor de um fluxo de caixa futuro de
um projeto for maior que seu custo inicial, o projeto € um empreendimento vélido. Por outro
lado, se o valor presente for menos que seu custo inicial, o projeto deve ser rejeitado porque o
investidor perderia dinheiro se o projeto fosse aceito. Por defini¢do, o valor presente liquido
de um projeto aceito € zero ou positivo, e o valor presente liquido de um projeto rejeitado ¢
negativo.

Quando se inicia um negocio, o empreendedor deve fazer o procedimento que ao
que parece primordial para o seu negocio ter um seguimento futuristico, que seja ele o
planejamento financeiro utilizando recursos que possam ser contabilizados para ter uma exata
no¢#o dos gastos necessarios e onde podera conte-los, na implantag@o de seu negocio, e assim
obter analise preventiva de sua inser¢do no mercado, tendo em vista sua visdo futura do

estabelecimento, como sendo ou ndo, um bom investimento.



1000000000000000000000000000000000000000000000000

16

2SUMARIO EXECUTIVO

2.1Descriciio da oportunidade

E notavel que, os estabelecimentos do ramo na cidade de Rubiataba—Go, ndo estio
oferecendo produtos e servigos de acordo com a necessidade do cliente, (como veremos nas
préximas péginas). Sendo que, de uma forma plausivel a exigéncia do cliente tem procedéncia
viavel e veridica, portanto o objetivo deste plano de negdcio € estudar e analisar a viabilidade
da implantagdo de um Bar/Lanchonete, totalmente voltado ao desejo do cliente, este que
pretende oferecer musica eletrdnica ¢ também som ao vivo, onde a mesma possa de forma
diferenciada atender no segmento. Oferecendo produtos e servigos com qualidade. Segundo
Megginson, (1998 p. 07) a Administra¢do ¢ necessaria em todos os tipos de atividades
organizadas e em todos os tipos de organizagdes. De fato, existe uma organizagéo, todas as

vezes que duas ou mais pessoas interagem para alcangar certo objetivo.

2.2Descric¢iio do negocio

O empreendimento sera de: Everaldo de Jesus Cavalcante dos Santos. A Razéo
social sera Brother’sBeer Bar e Lanchonete LTDA, e o nome fantasia, Brother’sBeer, situado
na cidade de Rubiataba—GO. O capital inicial a ser disponibilizado serano valor de R$
20.000,00 (Vinte Mil Reais) sendo este todo o investimento.

O ambiente contara com uma estrutura ampla e com adaptagdes adequadas para
todos os publicos, de acordo com suas necessidades. O espago disponivel para pequenos
shows e apresentagdes culturais, com o limite de publico para 200 (duzentas) pessoas em dias
de evento. O ambiente sera climatizado.

A principio a empresa precisa contratar trés colaboradores, um para a cozinha, e
os demais para atendimento aos clientes (gar¢ons). O proprietdrio ficara responsavel pelo
caixa, como também estara atento ao que acontece € como sera oferecido o atendimento ao

cliente, por parte dos colaboradores do Brother’sBeer.
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Misséao
v' Trabalhar de maneira diferenciada afim de, oferecer servigos e produtos com qualidade;
v" Proporcionar uma nova experiéncia em atendimento noturno, através do ambiente amplo e

moderno.

Visao
v' Ser o melhor no seguimento em Rubiataba, tornando a nimero 1 (um) no ramo
gastronomico nesta cidade, sendo referéncia frente aos concorrentes.

v" Fazendo com que o Brother’sBeer seja 0 mais completo e moderno em Rubiataba.

Objetivos em curto prazo

v' Atender com eficiéncia e eficédcia;

v A fim de contribuir com o desenvolvimento da empresa.

v' Proporcionar conforto, descontragdo com boa musica, ambientes variados e prego

acessivel.

Objetivos para médio prazo
v' Assegurar aos clientes um padrio de qualidade continuo nos servigos e produtos
oferecidos.

v" Tornar o empreendimento sélido, agregando valor & marca.

Objetivos alongo prazo

v’ Ser referéncia no seguimento em nossa cidade, objetivando nos proximos 6(seis) anos a
abertura de filiais;

v Oferecer um ambiente com maior conforto e descontragdo buscando a fidelidade do

cliente.

Metasem curto prazo
v" Deixar para o cliente um legado de qualidade voltado para o bem estar;
v" Oferecer entretenimento ao seu momento de lazer;

v' Preparar os colaboradores oferecendo cursos e treinamentos.

Metas em médio prazo
v" Perspectiva de crescimento de 20% (vinte) ao ano.

v" Aumento do faturamento de 10% no quarto trimestre.
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Metas em longo prazo
v Expandir o negdcio a outros municipios;

v" Adquirir novos fornecedores e assim ter maior poder de compra.

As razdes do crescimento sio muito variadas. Uma delas ¢ que os seus
mercados estdo se expandindo. Outra é que as empresas crescem para se
beneficiar das economias de escala proporcionadas pelo aumento do volume
de produgdo. Outra ainda é que as empresas precisam crescer para concorrer
com éxito com as demais empresas no mercado(CHIAVENATO 1994, p.
29).

Sendo assim, o pensamento de alguém que abre uma empresa concorrida como
este projeto apresenta, deve estar ciente de tais complexidades, além de estar atento e sempre
buscando na tecnologia, meios que possam dar suporte frente aos demais nichos desta mesma
area de mercado. Entendendo que, o importante € fazer a diferenga, para néo ser apenas mais

um, e sim alguém que veio para ficar e ser o comercio que o consumidor procura.

2.3Perfil do empreendedor e atribuicdes na empresa

O empreendedor Everaldo de Jesus Cavalcante dos Santos 27 anos graduando em
Administragdo na Facer Rubiataba-Go, auxiliar de Almoxarifado na empresa Cooper Rubi,
acumula também a func¢éo de Promoter de eventos.

Ficara responsavel pelo gerenciamento das rotinas, a fim de identificar os gargalos
existentes e tentar da melhor forma acabar com os mesmo. Além do gerenciamento de
marketing do Brother’sBeer, ficard este responsavel também pela aquisi¢do de produtos,
admissdo e demissdo de funciondrios, fluxo de caixa e controle de contas a pagar, bem como

as despesas fixas e variaveis.
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3PLANO DE MARKETING

3.1Pesquisas de marketing

Serd este entdo o local onde encontraremos as informagdes necessarias para a
abertura da empresa na presente cidade, no qual, sera implantada pesquisa de mercado, estudo
de praga, prego e concorrentes, em um contexto geral, uma analise extremamente restrita e
analitica, pois seus futuros clientes irfio responder e assim, de forma direta participar do
planejamento e criagdo do Brother’sBeer.

Contudo, o objetivo desta pesquisa foi a de levantar o maximo de informagdes,
para identificar as falhas do comercio atual, e assim facilitar o aprimoramento desta de acordo
com a necessidade do publico futuro, do Brother’sBeer.

O resultado deste estudo juntamente com o plano financeiro ir4 apresentar ao
empreendedor o resultado positivo ou negativo na abertura da empresa no municipio de
Rubiataba.

Segundo Gil (2002, p. 117), a estratégia para a realizagdo de entrevistas em
levantamentos deve considerar duas etapas fundamentais: a especificagdo dos dados que se
pretendem obter ea escolha e formulagéo das perguntas.

A anadlise de Marketing foi realizada através de uma pesquisa qualitativa, a fim de
obter informagdes que possibilitem a identificagdo dos principais pontos, fortes e fracos dos
concorrentes. Além disso, & possibilidade de identificar até que ponto o cliente esta satisfeito
com a oferta existente do comercio atual, contudo isso contribuira com mais informag¢des ao
empreendedor,oferecendo dados importantes, para assim possibilitar o seguimento deste
projeto.

Portanto, foi elaborado e aplicado questionarios para fazer uma analise de dados e
ver a real potencialidade do mercado existente. De forma que, elaboramos um questionario no
qual o mesmofoi aplicado mais ao centro da cidade onde concentra grande parte das pessoas e
provaveis consumidores do Brother’sBeer, nesta mesma cidade Rubiataba-go, esta foi

realizadaentre os dias 22 e 23 de Abril de 2015.
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Grafico 1 - Género

01. Género

Masculino Feminino

Fonte: dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2014.

Como se observa no grafico 1, apesar da predomindncia masculina entre os
entrevistados, o mesmo estd bem dividido, ¢ o numero de mulheres pesquisadas é de 47% o
que pode representar um publico que ainda nfo tem muito costume de frequentar estes
lugares, mais que vem aumentando no decorrer do tempo. Um fator, que o Brother’sBeerpode
trabalhar diretamente, buscando entender a real potencialidade deste publico, para assim

alcangar ainda mais a clientela feminina.

Grafico 2 — Faixa Etaria
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02. Faixa Etaria

m18até21 ®W22até30 @31+

Fonte: dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2014,
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Como pode ser visto no Grafico 2, em que o publico entre 18 e 21 anos representa
58% dos entrevistados. Com pouco menos da porcentagem, tem o publico entre 22 e 30 anos,
ou seja, 25% dos entrevistados o qual complementa este patamar de clientes do
Brother’sBeer. Sendo assim, 83% dos entrevistados, os quais sdo maioria jovem sera nosso
principal foco, haja vista que, esta dando a entender através desta pesquisa que serdo clientes

assiduos.

Grafico 3 — Estado Civil
03. Estado Civil

@ Solteiro ®Casado = Viuvo & Divorciado

0% 2% 0%

Fonte: dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2014.

A analise dos dados do Grafico 3 mostra bem o numero de solteiros(as), que sdo
73% dos entrevistados. Pode-se afirmar que este publico é o que mais utiliza esse ambiente, o
qual o Brother’sBeer vai oferecer total dedicagdo no atendimento. Assim nds temos que
identificar essa potencialidade e estabelecer critérios que nos torne competitivos, capazes de

absorver a expectativa deste publico.
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Griafico 4 — Renda Familiar

04. Sua Renda Familiar é de:

@ Até um salario B de um a dois salarios

mde Dois a trés salarios & Acima de trés salario

Fonte: dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2014.

Como se pode perceber na exposi¢do do grafico 4, a renda dos entrevistados é de
certa forma € claramente dividida, bem como esta representada no gréfico acima, porém a
porcentagem maior ainda sim equivale as pessoas que ganham acima de 2 (dois) e 3 (trés)
salarios, onde no gréafico estdo com 53%, enquanto outros 37% abaixo da media citada,
contudo o Brother’sBeerdevera entdio ter foco e viabilizar o custo que fique dentro. do

or¢camento deste publico.

Grafico 5 — Com que frequéncia vocé vai a um bar ou lanchonete
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05. Com que frequéncia vocé vai a um Bar ?

& N&o vou toda semana
%1 vez na semana
B2 vezes ha semana
3 vezes na semana
mais de 3 vezes na semana
g nao frequenta
0%

2%

Fonte: dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2014.

De acordo com os dados analisados no grafico 5, uma grande maioria, pelo fato de
ndo terem uma op¢do demandada a qual atendera a sua necessidade, estd que representa
amargamente uma quantia equivalente a 79% néo frequenta, ou nfo vai toda semana ou pelo

menos uma vez por semana, enquanto os demais representam 21% da populagdo que

frequenta 2 (duas) vezes ou mais locais desse modal.

23

Isso deixa claro bastante, que o Brother’sBeerdevera trabalhar uma estratégia para

reverter esta situagdo, quanto ao desejo desta clientela, a qual nfo ¢ atendida a necessidade.

Grifico 6 — Marque 3 opc¢des que vocé considera essencial na procura por um

bar/lanchonete

® Localizag&o

Opcdes de pagamento
@ Atendimento

& Preco

@ Ambiente Climatizado

9% 0

4%

06. Marque 3 opgdes que vocé considera
essencial na procura por um Bar:

@ Atratividade do Ambiente
Cardapio

& Aparecia do Funcionario
# Atrativos Extra

o 11% 0%  16%

1%

Fonte: dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2014,



1 0 0000000000000 0000000000C00000CONNGCGOITOROOGCSTSESRARNCGOSRRSSOS

24

No gréfico 6 € possivel perceber que o cliente busca sempre o melhor, e 0 melhor
claro € o que lhe agrade. Portanto fica explicito a sua escolha sendo de fato o que querem em
primeiro lugar, bom atendimento, um ambiente que lhe agrade, ou seja, que possa lhe oferecer

conforto, seguranca além de atender a sua necessidade.

Grafico 7 — Que estilo de misica vocé aprecia em um Bar?

07. Que estilo de musica vocé aprecia em um
Bar ?

Musica ambiente @ Pagode/Samba ® Forrd/Sertanejo

2 Voz e Violdo MPB Dj's
B Axé # Qualquer estilo

o 0%
6% 1% .

Fonte: dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2014,

Predominando na opinido dos provéveis clientes do Brother’sBeer, liderando
estdo os Djs, seguido de Forro/Sertanejo, os quais atingem a incrivel marca de 56% na escolha
de musica para o ambiente, sendo que as demais opgdes se dividem entre os 46% restante,
como podemos ver no grafico 7, contudo a empresa tem a nogdo da procura em
entretenimento do seu cliente, e podera aprimorar este gosto, além de ouvir ideias e sugestdes

de seus clientes, buscando criar vinculos de fidelizagdo com os seus consumidores.

Griafico 8 — Que tipo de promogdes vocé procura no Bar?
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08. Que tipo de promogdes vocé procura no
Bar?
® Clones Rodizios
& Promogdes variadas & Promogao do dia
@outras
5% 0% 5%

Fonte: dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2014.

No grafico 8 € visto que, o cliente sempre esta a procura de promogdes, ¢ de
acordo com o levantamento realizado com provéveis clientes do Brother’sBeer, os quais
representam dentre as promog¢des variadas e também os rodizios estdo em 68%, enquanto os

demais se dividem nos 32% das opgdes que sdo elas promogdo do dia, clones entre outras.

Grifico 9 — Quais destes pratos vocé mais procura quando vai ao Bar

09. Quais destes pratos vocé mais procura
quando vai ao Bar?

& Carnes em geral ® Batata frita

#Pao de alho @ Camarao
®Caldo _ Comida regional
@ Tabua de frios @ Salgados em geral

% Bolinho de Bacalhau @ QOutros
7% 2%  19%

12%

11%

11% 4% 0%

Fonte: dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2014,

Na opinido das pessoas que foram pesquisadas fica facil perceber no grafico 9,
com relag@io aos pratos mais procurados em um Bar/lanchonete, dividindo o topo das op¢Ges

estdo a batata frita e carnes em geral, com os seus 19% da preferéncia do cliente, enquanto em
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segundo esta o caldo 15%, e logo em seguida com 12% salgados em geral, o restante das

opgdes se dividem nos 35%.
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Grifico 10 — Qual destas caracteristicas mais atrai vocé a um Bar?

10. Qual destas caracteristicas, mais atrai
vocé aumBar ?

BTV

& Transmisséo de jogos
Bandas (musica ao vivo)
® Varios ambientes

@ Area para fumantes

m Entrega em domicilio

6% 7% 6% 11% go

Sl

25%
39%

Fonte: dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2014.

Lider entre as opgdes de caracteristicas que o cliente busca em um Bar/lanchonete
esta com 39% show com bandas ao vivo, como mostra o grafico 10, sendo que em segundo na
opinido do cliente esta a diversificagfo de ambientes, ou seja, os varios ambientes com 25%, e
os demais dividem entre os 36% da opinifo dos pesquisados.

De acordo com a opinido dos clientes, a implantagdo de um Bar/lanchonete em
Rubiataba, serd de fundamental importancia, devido os seus potenciais consumidores
acreditarem ser viavel, desde que possa atender as necessidades, uma vez que, ser mais um do
ramo nio chamara i atengdo do cliente, tendo em vista que, ser o diferencial frente a

concorréncia, € um lema do Brother’sBeer.

A medida que ocorrem modificagdes ou alteragdes na linha de produtos ou
servigos, nas tecnologias utilizadas, nas pessoas que participam nos
mercados abrangidos etc., deve haver ajustamentos e adaptagdes na estrutura
e comportamento da empresa, para que esta mantenha sua eficicia e
competitividade em relagéo as demais empresas (CHIAVENATO, 1994, p.
28).

Contudo, Chiavenato pressupde que, com a constante a evolugdo do mercado
abrangente desta 4rea citada no projeto, de acordo com a pesquisa realizada e mostrada acima,
¢ necessario todo cuidado para com as mudangas e adaptagdes que venha a ser executada

frente ao que propde o Brother’sBeer, o qual remete trazer o seu diferencial, quanto ao que
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oferecem o comercio local isto devera acontecer com medidas e ajustes impecaveis sem

deixar de acompanhar a cultura e a forma que atenda o consumidor Rubiatabense.

3.2Analise de mercado

O comercio alimenticio em bares na cidade de Rubiataba esta precario. A
viabilidade do projeto esta propicia no momento, de acordo com levantamentos feitos pelo
autor deste projeto.

Para Gil (2002, p. 18) “Uma pesquisa sobre problemas praticos pode conduzir a
descoberta de principios cientificos. Da mesma forma, uma pesquisa pura pode fornecer

conhecimentos passiveis de aplicag8o pratica imediata”.

3.3Produto

O produto que o Brother’sBeer, pretende oferecer serd com base na pesquisa de
mercado, que por sua vez apontou produtos que sfo encontrados em lugares comuns, no
entanto a diferenca esta na abordagem para com o cliente, além da qualidade oferecida. Sendo
assim os produtos encontrados no concorrente serd também comercializado por esta empresa,
haja vista que s@o bem aceitos pelo publico entrevistado.

A principio, o Brother’sBeer, podera oferecer o que mais se procura em um
Bar/lanchonete de qualidade e bom gosto; bebidas destiladas, Vinhos, Vodcas, Uisques e
também uma infinidade de opg¢des como cachaga e tequila, para incrementar a degustagdo do
cliente. Fazendo assim, um refinado deguste de bebidas, além ¢ claro de um cardéapio
requintado e de acordo com a procura do cliente.

A empresa também buscara marcas de bebidas que ainda nfo sdo encontrados na
cidade, juntamente com inovagdes e até mesmo medidas que viabilizem atender o que de fato
procura o cliente, contudo, o Brother’sBeer tem por objetivo oferecer mais um diferencial da
empresa, € consequentemente serum referencial no quesito entretenimento na cidade de

Rubiataba.
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3.4 Preco

A fim de se consolidar no mercado consumidor, o Brother’sBeer adotara precos
competitivos em seus produtos, que atenda as necessidades dos pesquisados em termo de
sabor, qualidade e pre¢o. De acordo com a pesquisa percebeu-se um grau de insatisfagdo
quanto ao prego no mercado de Rubiataba, a final o cliente busca a qualidade e agilidade no
que os produtos serdo servidos, e assim de fato o preco pode influenciar na hora do cliente

fazer a sua escolha pelo melhor.

O pressuposto de que os consumidores estdio principalmente interessados na
disponibilidade de produtos e em pregos baixos enfrenta, pelo menos, duas
situagdes. A primeira ¢ quando a demanda por um produto excede a oferta,
como em muitos paises em desenvolvimento (KOTLER, 1998 p. 35).

Contudo, Kotler simplifica em dizer isto mediante a ambiciosa procura do cliente
por uma oferta, que até certo ponto, seja completa, ou de fato, qualidade e prego de acordo
com a sua necessidade. Conforme Kotler (1998, p. 35) a segunda situagio € quando o prego
do produto ¢ alto e precisa ser reduzido.

Contudo, impreterivelmente a razio serd sempre do cliente, sendo assim o prego
pode estar acima da media dos concorrentes, no entanto deve acompanhar este, o diferencial
que ndo se encontra na concorréncia, como medidas proprias que fagam a diferenga no
momento da escolha, o bom atendimento é essencial, e acima de tudo a qualidade deve estar
impecavel acordo com a necessidade e exigéncia do consumidor. '

As formas de pagamento serio trabalhadas & vista como primeira forma de acerto,
em seguida oferecemos os cartdes, j4 que na cidade de Rubiataba, boa parte das pessoas
utiliza os cartdes, sendo que isto facilita na hora das compras. Os clientes de outras cidades
também serdo beneficiados, pois nas grandes metropoles ja se tornou habito a venda no cartdo
de crédito.

E em ultimo critério, o credidrio préprio, por este a empresa terd certa restri¢do
quanto a essa forma de pagamento, por ser uma empresa nova, ndo sendo viavel o crediario,
entretanto, ndo sera algo que ndo possa ser trabalhado de acordo com a demanda do

estabelecimento.
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3.5 Pracga

O Brother’sBeer estara bem localizado, situado no centro da cidade a Av. Jatoba
esquina coma Av. Aroeira, frente a0 Banco Itati como ponto referencial, sendo esta a melhor
localizag8o da cidade que vos falo Rubiataba.

Por ser um ponto de facil acesso, oferece comodidade ao cliente, sendo esta ﬁma
localizagdo estratégica, e além de ser o elo, entre o centro ¢ os demais setores. Segundo
Megginson, (1998, P. 176) o planejamento estratégico nfo existe em um vacuo, mas deve
levar em consideragio as varidveis que afetam a organizag#o.

Megginson ressalta a importancia do planejamento, dentro da organizagio, pois de
fato esta é uma parte, senfo a principal, mas uma das mais importantes no desempenho da
empresa, a qual € uma aposta do seu empreendedor, frente aos demais concorrentes, estes que
ja conhecem a praga e seus clientes.

Como de fato Rubiataba vem adotando uma maneira diferenciada para o
entretenimento de forma mais proveitosa e exigente por parte do cliente, sendo assim, a
bebida oferecida pelo Brother’sBeer possui os requisitos necessarios para manter o nivel de
agradabilidade conforme o gosto e atender a procura, de forma que possa acrescentar no

cardapio a cada novo pedido, que venha dos clientes do Brother’s.

3.6 Propaganda e promocgdes

Buscando promover a imagem da organizagfo, divulgar os produtos dentro das
possibilidades financeiras e orgamentaria da empresa, estara langando promogdes que instigue
o cliente a procurar e conferir as promogdes.

De acordo com a resposta do cliente em meio as promogdes, o Brother’sBeer, ird
criar algumas com perspectiva de conquistar e atingir novos consumidores.

As promogdes serdo divulgadas por radio, outdoor, folder, e provavelmente
propaganda volante nas ruas desta cidade.

Durante o més, estima-se investir R$ 500,00 (quinhentos reais) em promogio de
divulgagdo, sendo R$ 50,00 (cinquenta reais) em outdoor, folder mais R$ 120,00 (cento e
vinte reais) e radio R$ 200,00 (duzentos reais) sendo propaganda volante variar de acdrdo

com a demanda mensal.
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3.7 Analisede Swot

Pontos Fortes

Pontos Fracos

Precos acessiveis e qualidade nos

produtos e servigos

Ser novo no mercado, sem muita

experiéncia.

Espago bem distribuido, proporcionando

um ambiente agradavel ao cliente.

Mercado que exige inovaglo sempre,

frente as outras.

Agilidade no atendimento e conforto

oferecido aos clientes.

Recursos financeiros limitados.

Oportunidade

Ameacas.

Satisfazer as necessidades dos clientes.

Os clientes, ja conhecem a concorréncia

hé algum tempo.

Atender a demanda na cidade de

Rubiataba

A atual crise financeira do Pais.

Descrever sobre a analise de SWOT.

Acdo: Abertura do Brother’sBeer

Atenderb o
Abertura do Proprietario da
mercado de

Empresa.
Rubiataba.

Brother’sBeer

Por meio de

1° semestre de | Na Av. Jatoba

2016.

capital inicial
Centro, .
proprio.

Acio: Propaganda

L Empresa de 20 dias Nos meios de .
Atingir o o _ . Rédio caraiba,
Propaganda ) publicidade anterior & comunicagdo A
publico alvo carro de som,
contratada. abertura. local,
Acdo: Bebidas tradicionais
Oferecer o . .
. Atingir maior Treinamento dos
bebidas . L i o
. quantidade de | Proprietéario 1°semestre | Nas dependéncias funcionarios,
naturais, :
cliente na da empresa. de 2016. do Brother’sBeer. | matéria-prima de
prego ] )
cidade. boa qualidade.
acessivel.
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3.8 Descri¢io dos principais produtos, mercadorias ou servigos

Como ja citamos nos pardgrafos anteriores sobre alguns diferenciais do
Bar/lanchonete, o qual ira oferecer bebidas e comidas tradicionais, no segmento beer,
cervejas, refrigerantes, energético, vinhos, uisques, além de variados drinks a gosto do cliente,
e no ramo alimenticio; pratos tipicos, como massas, carnes, molhos além de uma culinéria
bastante exdtica.

Acredita-se que seja um segmento que ndo se restringe apenas a pessoas que
queiram alguma comida ou até mesmo uma bebida normal, mais também algo diferente o qual
ndo se encontra na concorréncia, o que para muitos moradores da cidade se torna interessante

¢ instigante, pois saem desta para outra em busca de algo que lhe falta aqui.

3.9 Estudo dos clientes

Esta é a parte em que o Brother’sBeer tera bastante restri¢do, pois de fato estas
serdo respeitadas a partir da pesquisa de mercado realizada junto ao consumidor local, a fim
de colher informagdes a serem implantadas na empresa. A cultura da populagdo de Rubiataba
por se tratar do interior, a qual ainda esta em evolugdo, Comparado a outras cidades e ndo ter
certas regalias, o gestor tera que analisar fortemente essa postura para entfio colocar em
préatica o projeto.

Todavia, de acordo com a pesquisa realizada ¢ perceptivel a insatisfagéo dos
clientes que frequentam os bares desta cidade e nfio conseguem o que procuram. Quanto a
isso, o Brother’sBeer ira trabalhar fortemente o quesito, acreditando baseado nas pesquisas
que o nosso diferencial sera para agradar a todos em um dmbito relativamente geral.

Um Bar obviamente esta destinado a receber todos os publicos, e € exatamente o
que de fato buscamos quanto mais clientes tivermos melhor. No entanto, como queremos que
seja um Bar voltado a juventude que mais curte a balada, de imediato poderemos perceber
certa resisténcia, na qual devemos estar preparado para mudar esse conceito por parte de
alguns clientes, ou podemos oferecer a mesma forma de trabalho, bebida e atendimento dos
demais bares da cidade, e no decorrer do tempo vamos aos poucos implantando uma maneira

diferenciada no qual almejou para o futuro Brother'sBeer.
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A cultura da cidade tem uma forte resisténcia a se adaptar e dar credibilidade a
novos comércios, por esse motivo ira implantar um bom plano de marketing, para preparar o

consumidor, e fazer com que os clientes se sensibilizem com a inovag&o e criatividade.

3.10Estudo dos concorrentes

Os concorrentes na cidade oferecem algo aparentemente normal ao costume do
cliente, porém, ap6s algumas conversas com pessoas de outras cidades, eles nos afirmam a
falta de estrutura do ambiente, a falta de produtos, muitas vezes o produto oferecido ndo é de
boa qualidade, ou se acabou ndo oferece mais opgdes, deixando assim o cliente insatisfeito,
principalmente com a falta de interesse em atendé-lo da forma correta. Segundo Kotler (1998,
P. 221) o propo6sito da analise de valor dos consumidores ¢ determinar os beneficios desejados
por eles em um mercado-alvo e como percebem o valor relativo das ofertas dos concorrentes.

Portanto, este serd um dos quesitos, o qual ir4 trabalhar, além de procurar solugdes
para as dificuldades encontradas pelos concorrentes, vamos aprimorar € este serd um dos
nossos diferenciais, como na maioria dos bares da cidade s6 oferecem um determinado tipo de
bebida, iremos oferecer varios, na qual a empresa ndo sofrera com perca nas vendas, a parte

financeira sempre estard em giro, propiciando o aprimoramento do negocio dia ap6s dia.

3.11Estudos dos fornecedores

O produto no qual o Brother'sBeer pretende oferecer ao cliente sera selecionado
com muito zelo pela qualidade, variedade ¢ por fim o prego. A empresa buscard um
fornecedor que melhor entenda a necessidade dos clientes, para assim atender a exigéncia em
oferecer um produto tradicional e de qualidade, para isso o Brother’sBeer estard atento aos
produtos que sera fornecido, para assim atingir melhores resultados e em especial 4 aprovagédo
do consumidor.

Os produtos serfo comprados nos principais distribuidores desta cidade, o que
tenha melhor prego e qualidade. No entanto, serd por tempo limitado até que os gestores

vejam a produgdo e o faturamento, com maior demanda, essas compras serdo feitas de outros
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fornecedores, que realmente atenda esse seguimento, visando melhor prego, € melhorar ainda
mais a sele¢do destas bebidas.

O Brother’sBeer fara uma parceria junto as empresas, buscando exclusividade das
bebidas ao chegar a distribuidora, a empresa terd um maior rigor ao selecionar as bebidas com

um prego justo e priorizando a qualidade, pensando sempre no seu consumidor final.

3.12Estratégias de publicidade, propaganda e promoc¢ao

Como o segmento que a empresa Brother’sBeer optou por trabalhar € um ramo
que estd em alta, as pessoas precisam ser lembradas que para ter um bom produto, €
necessério um gasto mais elevado, e oferecer qualidade e conforto, ¢ uma das principais metas
da empresa.

A cidade de Rubiataba possui uma cultura muito inflexivel, e um dos fatores de
estratégia que a empresa ira trabalhar, a fim de quebrar esses paradigmas e construir uma boa
imagem da empresa, mostrando os benéficos que esta pretende oferecer.

Buscar primeiramente, parcerias com empresarios, onde estes poderdo dar o apoio
ao Brother’sBeer, na cria¢do de eventos que promovam o nome e divulgue os trabalhos tanto
do Brother’sBeer quanto das empresas parceiras. Apds esta parceria criar estratégias de
publicidade, buscar meio de comunicag?o, sendo audio ou visual, como: raddio, uma vinheta
bem criativa, oferecendo brindes aos clientes; nos dias preste a abertura da empresa e também
na realizacdo de eventos, propaganda volante; panfletos e cartazes nos principais pontos da

cidade.

3.13 Formacio de pregos e vendas

Uma das preocupagdes que o empreendedor do Brother’sBeer tivera foi a respeito
dos pregos de seus produtos, com a pesquisa de mercado realizada, podemos perceber que o
prego ndo o fator responsavel pela venda dos produtos e sim a qualidade, evidentemente, € um
a formulagfo dos precos e ira consistir com a base de valor da regidio, no entanto um pouco

mais acessivel que os concorrentes nos primeiros meses até que a empresa ganhe mercado.
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Na qual trabalhar abaixo do prego néo e viavel, principalmente nos primeiros dias,
0 que os gestores deveram administrar com mais cautela, pois o futuro da empresa depende da

aceitagdo dos clientes com o Brother'sBeer.
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4PLANO OPERACIONAL

4.1 Localizacio do negocio

O Brother’sBeer sera localizado na Av. Jatoba Esq. Com Av. Aroeira, no centro
da cidade de Rubiataba. No primeiro ano de funcionamento da empresa, serd necessaria a
locagdo do imovel durante a adaptagdo da empresa na cidade. O ponto escolhido oferecera um
conforto a seus clientes no que se refere acesso a vérios setores, além de uma boa iluminag&o
oferecendo seguranca a seus clientes, lugar bem arejado e centralizado nas principais avenidas
da cidade.

A opcdo que a empresa impds em estruturar-se no local apresentado foi através
dos meios de acesso para o cliente, com um bom espago para estacionamento, e por oferecer
um layout que ird ser bem aproveitado com os seus 187 metros quadrados, da parte interna, e
ainda uma calgada que servira para montar algumas mesas, caso haja lotagéo.

O contrato de locagdo sera de um ano, como valor de um mil reais, no inicio de

cada més.

4.2 Layout

Figura 1 — Layout

Fonte: Dados de pesquisa, desenho elaborado pelo autor, 2014
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Convengoes:

1- Jogo de cadeiras: 9- Portas;

2- Jogo de mesas do saldo; 10- Freezer;

3- Banbheiro; . ‘ 11- Mesa de cozinha:

4- Janelas; 12- Armario;

5- Fogfo; 13- Saida de Emergéncia;

6- Pia: 14- Mesa com armario em baixo;
7- Geladeira; 15- Cozinha;

8- Extintores; 16- Saldo;

Na construgdo do layout teve como base a separagdo de areas, como do saldo com
as mesas que os clientes vo se servir, a cozinha e banheiro. Desta maneira as partes nio se
misturam, sendo assim, facilita a organizagdo dos espagos e ainda terd um ambiente

higienizado, tanto para os colaboradores como para os clientes do Brother’sBeer.

4.3Capacidade produtiva comercial ou de prestacio de servico

O Brother’sBeer tera capacidade de receber 300 clientes em cada evento. Como
funcionara a tarde e a noite sera horarios tranquilos para atendimento de clientes, na qual sera
uma distribui¢fo viavel no processo de distribuigéo de tarefas.

Estima-se a venda de 100 cervejas de terga a quinta feira e cerca de 500 na sexta
ao domingo, pois a cultura da cidade utiliza lugar como a presente empresa para se distrair,
aumentando o consumo nos finais de semana.

Estima se receber cerca de 80 clientes no inicio da semana, e 300 clientes nos
finais de semana, essas quantidades foram obtidas por informagdes cedidas pelos

concorrentes, ndo diretamente ao seguimento, referente ao fluxo semanal de clientes.

4.4Processo de comercializa¢io e atendimento

A empresa Brother'sBeer oferecera produtos tradicionais de consumo, estes que

esta dentro do padriio analisado e conforme a procura do cliente, buscando sempre a
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naturalidade e simplicidade, com tudo muito limpo e higienizado, conforme as exigéncias
previstas pela vigilancia sanitaria.

Apds a empresa estiver montada, com o layout formalizado, deve se escolher os
produtos para a comercializagdo, ou seja, a compra dos mesmos, que deve ser feita
diariamente ou, determinados produtos que possui maior resisténcia dia sim dia ndo, de
acordo com a o estado e qualidade do produto.

Com a compra e sele¢do das mercadorias, vem a preparag@o para a venda dos
produtos, que devem estar no ponto quando o cliente efetuar o pedido, com o pedido feito, o
atendimento deve ser imediato, tanto a cerveja, quanto Uisques e também drinks.

No termino do expediente de trabalho ¢ realizado fechamento de caixa, e a

limpeza do ambiente.

4.5Cargos e fung¢des

Figura 2 — Organograma

Diretor Geral

4l

Chefe de
cozinha

L

Gargcom Balconista Gargom

Fonte: Dados de pesquisa, elaborados pelo autor 2014,

Bem como este detalhado no organograma acima, a empresa tera como diretor geral o
proprietario do estabelecimento, seguido de outros quatro colaboradores, os quais serdo divididos em
suas respectivas fungdes. As quais se classificam assim, um responsével pelos cozimentos, cozinheiro
o segundo ficara na distribui¢dio do balcdo de acesso ao cliente, enquanto dois atenderdo as mesas

diretamente ao consumidor.
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4.6Dimensionamento de pessoal
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A empresa contara com 4 (quatro) colaboradores fixos, sendo 1 (um) destes

cozinheiro, responsavel pela preparagéo do alimento a ser servido, enquanto um atendera no

balcdo responsédvel pela distribuigdo de bebidas pelos drinks oferecidos pelo Brother’s, como

cozimel, tequila preparada entre outras, e também solicitar pedidos de compra de matéria

prima (bebidas e o que mais for necessario para a empresa), ¢ outros 2 (dois) pelo

atendimento as mesas.

A diretoria geral ficara representada pelo proprietario, sendo este o responsavel

pela parte financeira, cumprira também a fungfo de caixa, pelas compras e gerenciamento do

processo e controle de produgéo.

Tabela 3— Dimensionamento de Pessoal

DIMENSIONAMENTO DE PESSOAL

Cargos Salarios Encargos Sociais Encargos trabalhistas Total
Aviso

INSS FGTS Férias 1/3 Férias 13° Saléario | prévio - Total més
Pro-labore | R$1.600,00 R$320,00 - - - - - R$1.920,00
Cozinheiro | R$1.600,00 Simples R$ 128,00 | R$120,67 R$ 40,22 R$120,67 R$120,67 R$1.966,07
Gargom R$ 800,00 Simples R$64,00 R$60,33 R$ 20,11 R$60,33 R$60,33 R$983,02
Atendente | R$1.600,00 Simples R$ 128,00 | R$120,67 RS 40,22 R$120,67 R$120,67 R$1.966,07
Gargom R$ 800,00 Simples R$ 64,00 R$60,33 R$ 20,11 R$60,33 R$60.,33 R$983,02
TOTAL R$6.400,00 R$320,00 R$ 384,00 | R$362,00 R$120,66 R$362,00 R$362,00 R$7.818,18

Fonte: Dados de pesquisa, elaborados pelo autor, 2014,
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SPLANO FINANCEIRO

5.1 Estimativa dos investimentos

5.1.1 Estimativa dos investimentos permanentes ou fixos

As tabelas a seguir, demonstraram o orgamento, contendo o conjunto de maquinas
e equipamentos, moveis utensilios para a cozinha, instalagdes, estoque inicial, despesas pré-
operacionais, e capitais de giro necessario para a implantagdo do Bar.

Portanto, estima-se que o valor a ser utilizado para os investimentos fixos,

financeiros e pré-operacionais do Bar Brother’sBeer ¢ de R$ 25.571,90.

Tabela 4 — Mdquinas e Equipamentos

Descricio Qt. Valor Unitario Valor Total
Computador p/ CX 1 R$ 1.499,00 R$ 1.499,00
Impressora Fiscal 1 R$ 1.900,00 R$ 1.900,00
Midquina para Cartdo de Credito 1 R$ 198,00 R$ 198,00
Roteador Wireless 1 R$ 149,00 RS 149,00
Total RS 3.746,00
Fonte: dados de pesquisa adaptados pelo autor, 2014.

Tabela 3 — Moveis e Utensilios

Descriciio Qt. Valor Unitéario Valor Total
Mesas p/ saldo 9 R$ 100,00 R$ 900,00
Cadeiras p/ saldo 36 R$ 50,00 R$ 1.800,00
Armarios p/ Bar 2 R$ 500,00 R$ 1.000,00
Mesa p/ CX 1 R$ 200,00 R$ 200,00
Cadeira p/ CX 1 R$ 90,00 R$ 90,00
Total RS$ 3.990,00
Fonte: dados de pesquisa adaptados pelo autor, 2014.

Tabela 4 — Utensilios para cozinha

Descri¢iio Qt. Valor Unitario Valor Total
Jogo de faca 1 R$ 30,00 R$ 30,00
Abridor de garrafa 4 R$ 2,00 RS 8,00
Geladeira 1 R$ 1.100,00 R$ 1.100,00
Freezer 2 R$ 790,00 R$ 1.580,00
Liquidificador 2 RS 150,00 RS 300,00
Fogido Industrial 1 RS 800,00 R$ 800,00
Forno micro-ondas 2 R$ 350,00 R$ 700,00
Espremedor de frutas 1 R$ 250,00 R$ 250,00
Total RS 4.768,00

Fonte: dados de pesquisa adaptados pelo autor, 2014.
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Descricio Qt. Valor Unitdrio Valor Total
Pratos 40 R§ 3,00 R$ 120,00
Talheres 40 R$ 5,00 R$ 200,00
Copos 40 R$ 1,50 R$ 60,00
Bandejas 40 R$ 10,00 R$ 400,00
Cesta de lixo 9 R$ 5,00 R$ 45,00
Tagas p/ chope 35 R$ 7,00 R$ 245,00
Toalhas de mesa 9 R$ 15,00 R$ 135,00
Total RS 1.205,00
Fonte: dados de pesquisa adaptados pelo autor, 2014.

Tabela 6 — Instalacdes

Descricéiio Qt. Valor Unitario Valor Total
Cozinha 1 R$ 1600,00 R$ 1600,00
Banheiros 2 R$ 900,00 R$ 1.800,00
Total RS 3.400,00

Fonte: dados de pesquisa adaptados pelo autor, 2014.

5.1.2 Estimativa dos investimentos financeiros

A estimativa de investimento financeiro do empreendimento Bar Brothre'sBeer
sera de R$ 17.109,00.

A estimativa de estoque inicial sfo as mercadorias que devem ser compradas para

que o negdcio comece a funcionar.

Tabela 7 — Estoque Inicial

Descricio Und. Qt. Valor Unitairio Valor Total
Refrigerante 600 ml CX 15 R$ 30,00 R$ 450,00
Agua mineral CX 05 R$ 15,00 R$ 75,00
Aglicar FD 01 R$ 48,00 RS 48,00
Tira gosto KG 10 R$ 11,99 R$ 119,90
Cerveja CX 30 RS 84,00 -R$2.520,00
Refrigerante 11 CX 10 R$ 22,00 RS 220,00
Preservativo UND 20 R$ 7,00 R$ 140,00
Uisque UND 08 R$ 80,00 RS 640,00
Mantimentos em geral UND 04 R$ 75,00 R$ 300,00
Total RS 4.512,90

Fonte: dados de pesquisa adaptados pelo autor, 2014,
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5.1.3 Estimativa dos investimentos pré-operacionais

Tabela 8 — Despesas Pré-operacionais
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Descricdo Valor Total
Honorarios para contador R$ 350,00
Legalizag@io da empresa R$ 1.100,00
Despesas com marketing R$ 500,00
Outras despesas R$ 2.000,00
Total RS$ 3.950,00

Fonte: dados de pesquisa adaptados pelo autor, 2014.

5.2 Elaboracio do balan¢o patrimonial inicial

Tabela 9 — Balanc¢o Patrimonial Inicial

Ativo Passivo

Circulante Exigivel

Caixa Fornecedores

Banco Financiamento

Estoque 4,512,90

Permanente Patrimonio Liquido

Imobilizado 17.109,00 Capital Inicial 25.571,90
Intangivel 3.950,00

Total RS 25.571,90 25.571,90
Fonte: dados de pesquisa adaptados pelo autor, 2014.

5.3 Estimativa do faturamento mensal da empresa

Tabela 10 — Estimativa de faturamento

Descricio Qt. Mensal Valor Unitério Valor Total
Cerveja 2000 R$ 5,00 R$ 10.000,00
Refrigerante 600 ml 250 RS 3,00 R$ 750,00
Agua mineral 200 R$ 1,50 R$ 300,00
Outros 350 RS 3,50 R$ 1.225,00
Uisque 50 R$ 100,00 RS 5000,00
Refrigerante 11 50 R$ 3,50 R$ 175,00
Outros 20 R$ 17,50 R$ 350,00
Total RS 17.800,00

Fonte: dados de pesquisa adaptados pelo autor, 2014.
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S5.4Estimativa das despesas

5.4.1 Comerciais e tributarias

Tabela 11 — Despesas tributirias
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Descricdo Aliquota Faturamento total Custo total
Imposto (Simples Nacional) 4 % R$ 213.600,00 RS 4.400,00
Total RS 4.400,00
Fonte: dados de pesquisa adaptados pelo autor, 2014,

5.4.2 Financeiras e administrativas

Tabela 12 — Despesas administrativas

Descricéio Qt. Valor Unitirio Valor Total
Pro-labore 1 R$ 1.600,00 R$ 19.200,00
Encargos sobre pré-labore - R$ 220,00 R$ 2.640,00
Salarios dos funcionarios 2 R$ 1600,00 RS 19.200,00
Encargos (8%) - R$ 200,00 R$ 2.400,00
Total RS 43.440,00
Fonte: dados de pesquisa adaptados pelo autor, 2014,

5.5 Estimativa dos custos

Tabela 13 — Custos variaveis

Descri¢fo QTD C. variavel V. mensal V. anual
Cerveja 600 ml 2000 R$ 3,50 R$ 7000,00 R$ 84.000,00
Refrigerante 600 ml 250 R$ 2,50 R$ 625,00 R$ 7.000,00
Agua mineral 500 ml 200 R$ 1,25 R$ 250,00 R$ 3.000,00
Preservativo 20 R$ 7,00 R$ 140,00 RS 1.680,00
Uisque 50 R$ 80,00 R$ 4.000,00 RS 48.000,00
Total 2.520 RS 94,25 RS 12.015,00 RS 143.680,00

Fonte: dados de pesquisa adaptados pelo autor, 2014,

Tabela 14 — Custos fixos

Descricio Valor mensal Valor anual
Salario dos funcionérios RS 1.600,00 R$ 19.200,00
Encargos sobre salario R$ 200,00 R$ 2.400,00
Total R$ 173,44 R$ 2.081,37
RS 1.800,00 RS 21.600,00

Fonte: dados de pesquisa adaptados pelo autor, 2014.
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Tabela 15 — Despesas fixas
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Descricao Valor Unitario Valor Total

Agua R$ 130,00 R$ 1.560,00 ‘
Energia R$ 180,00 R$ 2.160,00

Telefone R$ 100,00 R$ 1.200,00

Material de Limpeza R$ 200,00 R$ 2.400,00

Propaganda R$ 500,00 R$ 6.000,00

Honorarios contabeis R$ 350,00 R$ 4.200,00

Material de escritdrio R$ 250,00 R$ 3.000,00

Total RS 3.310,00 RS 20.520,00

Fonte: dados de pesquisa adaptados pelo autor, 2014.

5.6 Demonstrativo do resultado e balanc¢o patrimonial final

Tabela 16 —- DRE

Descriciao Valor Total
Receita Total de Vendas R$ 213.600,00
(-) Deducdo da Receita Bruta R$ 8.544,00

(=) Receita Operacional Bruta

R$ 205.056,00

(-) Custo de Vendas

R$ 165.780,00

(=) Resultado Operacional

R$ 39.276,00

(-)Despesas Operacionais

R$ 20.520,00

(=) Lucro ou prejuizo

RS 18.756,00

Fonte: dados de pesquisa adaptados pelo autor, 2014.

Tabela 17 — Balanc¢o Patrimonial Final.

Ativo Passivo

Circulante Exigivel

Caixa 18.756,00

Estoque 4.512,90 Patriménio liq.

Permanente Capital inicial 25.571,90
Imobilizado 17.109,00 Lucro acumulado 18.756,00
Intangivel 3.950,00

Total 44.327,90 Total 44.327,90

Fonte: dados de pesquisa adaptados pelo autor, 2014.

5.7 Alguns indicadores de desempenho

5.7.1 Margem de contribuicio

A margem de contribuicio representa o célculo para identificar o valor ou

percentual de que sobram das vendas, menos os custos variaveis e as despesas variaveis. Ela
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representa 0 quanto 4 empresa tem para pagar cada real de receita os custos incorridos na

produgdo.

Receita bruta — custos variaveis totais / receita bruta
213.600,00 — 143.680,00 / 213.600,00 = 0,88

5.7.2 Ponto de equilibrio

Ponto de Equilibrio = Custos + Despesas fixas / margem de contribuiggo

Ponto de Equilibrio = 21.600,00 + 20.520,00 / 0,33 = 127.636,36

5.7.3 Estabelecimento da TMA

A TMA proposta para a empresa sera de 6,71% ao ano ou 0,5599% ao més. Para a
escolha desta taxa, levou-se em consideracdo a remuneragdo proposta para depdsitos na
poupanga, com base na taxa estipulada pelo Banco Central do Brasil no més de dezembro do

ano de 2014.

5.7.4 Calculo da TIR

Bem como foi citado no referencial tedrico, a TIR (Taxa Interna de Retorno) ¢ a
taxa de juro necessdria para igualar o valor de um investimento (valor presente) ao valor das
entradas e as saidas de caixa.

Para chegar ao valor da TIR, foi utilizado a o célculo na calculadora HP 12C:

[f] [REG]

Valor do investimento inicial: R$ 25.571,90 [ENTER] [CHS] [g] [CFo]
Valor das entradas de caixa: R$ 19.256,00 [g] [CFj]

R$ 23.107,20 [g] [CFj]

R$ 27.728,64 [g] [CFj]

R$ 33.274,37 [g] [CFj]

R$ 39.929,44 [g] [CFj]

[f] [IRR] = 97,85%
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5.7.5 Calculo do VPL

[f] [REG]

Valor do investimento inicial: R$ 25.571,90 [ENTER] [CHS] [g] [CFo]
Valor das entradas de caixa: R$ 19.256,00 [g] [CFj]

R$ 23.107,20 [g] [CFj]

R$ 27.728,64 [g] [CFj]

R$ 33.274,37 [g] [CFj]

R$ 39.929,44 [g] [CFj]

6,71 [i] [f] [NPV] =457.055,73

Assim, o valor presente liquido encontrado foi de R$ 457.055,73, comparando-o

com o custo inicial pode-se perceber que ele é maior que o investimento inicial que

corresponde a R$ 25.571,90, contudo p6éde-se perceber a viabilidade do projeto.

5.8 Lucratividade

Lucratividade = Lucro Liquido / Receita Total * 100

Lucratividade = 18.756,00 / 213.600,00 * 100 = 8,78

5.9 Rentabilidade

Rentabilidade = Lucro Liquido / Investimento * 100
Rentabilidade = 18.756,00 / 25.571,90 * 100 = 75,35%

5.10 Prazo de retorno do investimento

Prazo de Retorno = Investimento total / Lucro Liquido
Prazo de Retorno =25.571,90/ 18.756,00 = 1,36
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5.11 Fluxo de caixa
Tabela 18 — Projec¢io do fluxo de caixa
Item RS Ano 0 RS Ano 1 RS Ano 2 RS Ano 3 RS Ano 4 RS Ano 5
(-) Investimento -25.571,90
Receitas 213.600,00 | 256.320,00 | 307.584,00 | 369.100,80 | 442.920,96
(+) Custos fixos 21.600,00 25.920,00 31.104,00 37.324,80 44.789,76
(-) Custos variaveis 143.680,00 | 172.416,00 | 206.899,20 | 248.279,04 | 297.934,85
(-) Despesas fixas 20.520,00 24.624,00 29.548,80 35.458,56 42.550,27
(-) Tributos 8.544,00 10.252,80 12.303,36 14.764,03 17.716,64
(=) Lucro 19.256,00 23.107,20 27.728,64 33.274,37 39.929,44
Acumulado 25.571,90 |-6.315,90 | 16.791,30 | 44.519,94 | 77.794,31 | 117.723,75

Fonte: Dados de pesquisa, elaborados pelo autor, 2014.
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6AVALIACAO DO PLANO DE NEGOCIOS

Na criagdo do plano de negocio, pode-se avaliar a viabilidade da implantagdo do
Brother’sBeer, a partir do desenvolvimento do plano de marketing, operacional e financeiro
apresentados no projeto acima detalhado.

No plano de marketing é possivel identificar através da pesquisa que ha uma
demanda para esse tipo de empreendimento em Rubiataba sendo uma opg¢do inovadora e
diferenciada como de fato planeja o empreendedor.

No plano operacional, foi apresentada a localizagdo, layout, capacidade produtiva
e comercial, processo de produgdo e comercializaggo, entre outros pontos.

No plano financeiro, ¢ possivel identificar todos os investimentos inicviais

necessarios para a implantagio do Brother’sBeerna cidade de Rubiataba — GO.
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CONSIDERACOES FINAIS

A preparacdo deste plano de negocio foi de grande relevancia na carreira
académica e profissional do autor, pois de fato € possivel explorar os proprios conhecimentos,
além de lapidar inimeros autores, que de acordo com o tema levantado contribui,
acrescentando em teoria na contextualizag@io deste projeto e também no que diz respeito ao
aprendizado do autor desta obra. Este projeto contribuird na concretizagdo de uma idéia, que
agora €, além disso, um planejamento e realiza¢8o do desejo do autor, em obter seu proprio
negocio.

No decorrer da elaboragéo deste projeto, foi possivel superar alguns obstéculos, os
quais; a desinformag¢@o dos fatos reais do mercado atual e deficiéncia do autor pelo ndo
conhecimento da area abordada neste plano, no entanto, a realizagfo de analises, pesquisas e
entrevistas com profissionais da area, foram de grande valia, e serviram de suporte e
superagdo de tais barreiras e dificuldades encontradas no decorrer deste trabalho.

Sendo assim, através deste obtém-se a conclusio que, esta e uma ferramenta de
uma importincia fundamental e apoio ao empreendedor, sendo este um brilhante recurso no
planejamento de sua empresa.

Devido a este projeto, o empreendedor adquiriu conhecimento se preparando para
atuar e buscar novas experiéncias dentro do seu préprio negdcio, no que diz respeito a
expansdo do mesmo, e de fato poder ter a certeza da real viabilidade de implantagdo da sua

empresa, Brother'sBeer na cidade de Rubiataba-Go.
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APENDICE

Roteiro de Questionario

1. Género:

() Masculino () Feminino

2.Faixa etaria:

() de 18 a21 anos () de 22 a 30 anos () acima de 30 anos.

3. Estado civil:

() solteiro(a) () casado(a) () viavo(a) () divorciado(a)

4. Sua renda familiar é?

() Até um saldrio minimo () ate dois salarios ( ) de dois a trés saldrios ( ) acima de trés
salarios

5. Com que freqiiéncia vocé vai a um Bar/Lanchonete?

() Nio vou toda semana ( ) uma vez por semana ( ) duas vezes na semana

() trés vezes na semana ( ) mais de trés vezes na semana () ndo freqiiento.

6. Marque 3 op¢des que vocé considera essencial na procura de um Bar/Lanchonete:
() Localizagéo () atrati{/idade/ambiente () opgdes de pagamento () cardapio ( ) atendimento
() aparéncia do funcionario () prego () atrativos extras () ambiente climatizado.

7. Que estilo de musica vocé aprecia em um Bar?

() Musica ambiente () pagode/samba () forrd/sertanejo () voz e violdo (actstico) () MPB
() DJs () axé () qualquer estilo.

8. Que tipo de promoc¢des vocé procura em um Bar?

() Clones () rodizios () promog¢des variadas () promog&o do dia () outras

9. Quais destes pratos, vocé mais procura quando vai a um Bar?

() Carnes em geral () batata frita () pdo de alho () camar@o ( ) caldos ( ) comida regional
() tabua de frios () salgados em geral () bolinho de bacalhau () outros.

10. Qual caracteristica, vocé mais aprecia em um Bar?

() TV () transmiss&o de jogos () musica ao vivo ( ) varios ambientes (diversificado)

() area para fumantes ( ) entrega a domicilio.



