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RESUMO

O presente trabalho trata-se de um plano de negécios com objetivo de analisar a viabilidade
mercadolégica da implantacdo de uma choperia e petiscaria na cidade de Santa Rita — PB. Para
chegar a analise do objetivo proposto, inicialmente, a empresa e o seu modelo de negécios foram
descritos como um novo conceito de bar com servico diferenciado em relagcdo ao ambiente,
atendimento, cardapio e promoc¢des atrativas. Em seguida, foi aplicada uma pesquisa de mercado
para identificar o interesse da populacdo na abertura do neg6cio. Uma avaliagdo positiva da maioria
dos respondentes foi coletada quando perguntados se frequentariam o estabelecimento. Também
através da pesquisa, foi constatado que a cidade nao possui opgdes suficientes de entretenimento
noturno. Assim, foi realizada uma analise do mercado concorrente a partir da observacdo da
operacdo dos empreendimentos mais frequentados da cidade. A avaliagdo constatou que
concorréncia ndo oferece grandes ameagas para a abertura do futuro negécio. O mercado
consumidor foi identificado como: pessoas acima de 18 anos de idade, com poder aquisitivo baixo e
médio e ensino médio completo ou superior cursando. Através da aplicagdo dos conceitos do
composto de marketing, foram identificadas as principais estratégias para insercdo do negd6cio no
mercado. Também foram descritos os diferenciais relacionados ao preco, praga, promocao e
propaganda. Por ultimo, a pesquisa se prop6s a analisar o plano financeiro que o empreendimento
precisard para iniciar suas operacdes e suas previsdes de lucro. Apds a elaboracdo do plano de
negécios, considerou-se mercadologicamente viavel a abertura do referido empreendimento.

Palavras-chave: Empreendedorismo. Plano de Negdcios. Pesquisa de Mercado.
Plano de Marketing. Plano Financeiro.
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1 INTRODUCAO

1.1 Delimitac&o do tema e problematizacéao

O sucesso na vida profissional e pessoal depende de muitos fatores, para se
sobressair e se destacar em algo, é preciso fazer o que gosta e o que se identifica.
Quando o assunto € empreender, algumas virtudes sao intrinsecas ao
empreendedor para 0 mesmo executar aquilo que gosta, sao elas: determinacao,
nado ter medo de errar, foco, espirito inovador, dentre outras. Essas caracteristicas
podem fazer de qualquer um, uma pessoa de sucesso. Menezes (2003) fala que o
empreendedor € o individuo de iniciativa que promove o empreendimento a partir de
um comportamento criativo e inovador, que sabe transformar contextos, estimular a
colaboracéo, criar relacionamentos pessoais, gerar resultados, fazendo o que gosta
de fazer, com entusiasmo, dedicacdo, autoconfianca, otimismo e necessidade de
realizacdo. Porém, para se abrir um negécio, nos dias de hoje, ndo é uma tarefa téo
simples. O empreendedor ndo sabera a fundo o que o espera no mercado, com isso,
para por um negdcio em pratica precisa-se de um planejamento prévio.

E notério que o nimero de micro e pequenas empresas tem tido um
crescimento atenuante no Brasil. De acordo com dados do SEBRAE, os pequenos
negocios respondem por mais de um quarto do produto interno bruto (PIB) brasileiro.
Juntas, as cercas de 9 milh6es de micro e pequenas empresas do pais representam
27% do PIB. O segmento de bares e restaurantes possui grande importancia nesse
crescimento, segundo a Associacao Brasileira de Bares e Restaurantes (ABRASEL),
0 setor possui uma expansao anual em torno de 10% e gera cerca de 450 mil novas
oportunidades de empregos por ano. Estes dados comprovam que muitas pessoas
tém conseguido, através da abertura do proéprio negécio, conquistar sua parcela de
mercado e tornar o pequeno empreendimento rentavel.

Este estudo tem o objetivo de analisar a viabilidade de abertura de uma
choperia e petiscaria, no bairro do centro na cidade de Santa Rita na Paraiba,
buscando identificar se a localidade possui demanda significativa de publico para
uma nova opcao de negdcio, lazer e entretenimento no setor alimenticio na cidade.
Segundo dados do Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE, 2010), a

cidade de Santa Rita possui uma populacédo total de 120.310 habitantes, sendo
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103.716 na zona urbana e 16.593 na zona rural, dados estes que fazem do
municipio um dos maiores do estado. Apesar da grande populacdo, a cidade se
torna muito dependente da capital, Jodo Pessoa, quando o assunto € lazer e
entretenimento, a falta de opcdo no setor de bares e divertimentos noturnos € um
dos pontos negativos do municipio.

Este projeto de andlise de viabilidade envolve vérias questbes, tais como:
plano de negécios, particularidades do setor de alimentos e bebidas,
empreendedorismo, entre outras a serem discutidas no mesmo. A viabilidade de
implantacdo dependerd dos resultados obtidos através da pesquisa de demanda,
que é o foco principal do trabalho, onde sera identificado o grau de aceitacdo da
populacao estudada com o novo negdcio, o que faz deste, um trabalho técnico, pois
0 mesmo estad totalmente direcionado para o mercado e trabalhard& com as
premissas do plano de negdcios, a ja citada, pesquisa de mercado, além do plano
de marketing, financeiro e analise da concorréncia. Contudo, ele também pode ser
considerado uma pesquisa de carater cientifico, pois, possuira procedimentos
metodoldgicos bem definidos e confiaveis.

O tema escolhido para este trabalho refere-se a abertura de um novo negécio:
uma choperia e petiscaria na cidade de Santa Rita - PB. Esse local foi escolhido por
0 municipio possuir uma grande populacdo e uma grande caréncia de um servico
diferenciado neste ramo. Dessa forma, h4 uma grande quantidade de pessoas que
se deslocam da cidade para poder ir usufruir de um servico de qualidade. Através da
elaboracdo de um plano de negoécios, estuda-se entdo: qual € a viabilidade
mercadoldgica para abertura de uma choperia e petiscaria em Santa Rita?

1.2 Objetivos

1.2.10bjetivo Geral

Avaliar a viabilidade mercadolégica para implantagdo de uma cervejaria e

petiscaria em Santa Rita — PB.

1.2.2 Objetivos Especificos

1. descrever a Empresa e o seu modelo de negécio;
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2. analisar se 0 negdcio possui demanda significativa na cidade;
3. analisar o mercado concorrente, consumidor e fornecedor; e

4. elaborar o plano de marketing, operacional e financeiro.

1.3 Justificativa

Barbosa (1990) fala que a justificativa num projeto de pesquisa, como o0
préprio nome indica, € o convencimento de que o trabalho de pesquisa é
fundamental de ser efetivado. O tema escolhido pelo pesquisador e a Hipotese
levantada sao de suma importancia, para a sociedade ou para alguns individuos, de
ser comprovada.

Este trabalho pode-se julgar relevante, porque além de contribuir para a
conclusdo de curso do aluno pesquisador, é de extrema importancia para que o
mesmo possa ter bons referenciais em sua tomada de decisdo para a abertura do
negocio. A pesquisa também pode ser considerada importante para a cidade de
Santa Rita, pois, sera oferecido um servico novo no municipio, jA& que 0 mesmo
carece desse tipo de entretenimento, fazendo com que a prépria populagdo se
desloque para outras cidades em busca do lazer.

O pesquisador teve disponibilidade de tempo e financeira suficientes para a
execucao deste trabalho, além de boa orientacdo académica para tornar o trabalho
viavel. O aluno teve acesso a bibliotecas e pesquisas virtuais. A viabilidade da
pesquisa se d4, também, por conta do pré-conhecimento do académico com a
cidade e com os possiveis concorrentes na localidade, ja que o préprio é natural do

municipio e sempre costuma frequentar esse tipo de estabelecimento.
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2 REFERENCIAL TEORICO

2.1 Empreendedorismo

Nos dias atuais, o mundo dos negocios estd cada vez mais competitivo e
sofre constantemente mudancas. As empresas tém que enfrentar essas mudancas
constantemente para se manter no mercado. Logo, utilizam-se sempre do
empreendedorismo como uma estratégia de negocios.

Segundo Leite (2000), o empreendedorismo pode ser considerado como uma
criacdo de valor através das pessoas e organizacdes que trabalham juntas para
poder implementar uma ideia através da aplicacao da criatividade.

Assim, para Macgraw (2012, p. 81), existem cinco tipos de inovacdo que
definem o ato empreendedor:

e aintroducdo de um novo bem — ou seja, um produto com o qual os consumidores
ainda nao estejam familiarizados — ou seja de uma nova qualidade de um bem.

e aintrodugcédo de um novo método de producéo, ou seja um método que ainda ndo
tenha sido testado pela experiéncia industrial no ramo industrial em questao.

e a abertura de um novo mercado, ou seja, um mercado no qual o ramo industrial
especifico do pais em questdo ndo tenha entrado anteriormente , existisse ou ndo
este mercado.

e a conquista de uma nova fonte de abastecimento de matérias-primas ou produtos
semimanufaturados, também independentemente do fato de essa fonte ja existir
ou ainda ter de ser criada.

e apromog¢do de uma nova organiza¢cdo de uma indUstria qualquer, como a criacao
de uma posicdo monopolista (por exemplo, através da formagéo de um truste) ou
0 rompimento de uma posi¢do monopolista.

Enguanto que Menezes (2003) afirma que o empreendedor € aquele individuo
gue promove o empreendimento a partir de um comportamento criativo e inovador.
Ou seja, ele sabe transformar contextos, estimular a colaboragdo, melhorar os
relacionamentos entre os colaboradores, gerar bons resultados. Ja que ele
demonstra que o importante € fazer o que se gosta com entusiasmo, dedicagéo e
autoconfianga.

O empreendedor pode ser considerado como aquele que cria um negocio
para poder se capitalizar sobre ele. Dessa forma, devemos atentar para alguns
aspectos referentes aos empreendedores, conforme Almeida e Moraes (2012, p.
15):

e iniciativa para criar um negdcio e paixao pelo que faz;

e utiliza os recursos disponiveis de forma criativa transformando o ambiente social
e econdmico onde vive;
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® aceita assumir os riscos e a possibilidade de fracassar

Segundo Dornelas (2010), o empreendedor consegue observar novas
oportunidades de negocios para poder criar capital. E isso faz com que seja
considerado os riscos apresentados.

De forma geral podemos afirmar que o empreendedor tem que uma visao e boa
percepgcao para poder identificar as oportunidades. Logo, suas atitudes
empreendedoras devem sempre focar as pessoas e ndo apenas as empresas.

No que tange a origem do empreendedorismo Dolabela (2008) acredita que teve seu
surgimento desde da época primitiva. Ja que para 0 mesmo autor a ideia de
empreendedorismo ndo é um tema novo. Esse tema existe desde a primeira acédo
humana inovadora que tinha como objetivo melhorar as relagdes do homem com o0s
outros.

Dessa podemos afirmar que “os individuos sdo atraidos para o
empreendimento por inumeros incentivos prazerosos oOu recompensas’.
(LONGENECKER; MOORE; PETTY, 2004, p.6). A Figura 1 demonstrara melhor a

origem de empreendedorismo que é defendida por esses autores:

: ™,
Compensagdes de um
empreendimento
.
4 . R I I i
Lucro Independéncia ' Estilo de vida prazeroso
Libertag3o dos limites de Libertagdo da supervisdo e Libertagdo da supervisdo e
pagamento padronizado regras de organizagdes regras da rotina &
para trabalho padronizado burgcraticas EMpregos ndo-
dezafiadores
S SN AN vy

Figura 1 - Origem do empreendedorismo
Fonte: Longenecker; Moore; Petty (2004, p.7)
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A partir do que foi demonstrado acima, a palavra empreendedor € derivado do
francés. Onde o significado € aquele que esta entre, e foi utilizada pela primeira vez
no ano de 1725 por Richard Cantillon para definir aguele individuo que assume 0s
riscos. Mas, de acordo com Menezes (2003) a primeira definicdo de empreender foi
dada por Marco Polo quando tentou estabelecer as rotas comerciais para o Extremo
Oriente.

Desta forma, Marco Polo era considerado como um intermediario e que
assumia o papel de um empreendedor, uma vez gue assinava como uma pessoa de
recursos. Assim, para poder entender o surgimento da ideia de empreendedorismo

sera demonstrado no Quadro 1:

Quadro 1 - Histéria da ideia do empreendedorismo

PERIODO DEFINICAO

Nesta época os empreendedores ndo corriam riscos, pois trabalhavam com
recursos geralmente fornecidos pelo governo. Como exemplo de

Idade Média o =
empreendedores da ldade Média tem os clérigos, que eram encarregados de
obras arquiteténicas.
No século XVI os europeus desbravaram o mundo, época esta que ficou
século XV conhecida como o periodo das grandes navegacdes. Holandeses, ingleses,

portugueses e espanhdis sdo 0s grandes representantes desse movimento,
expandindo suas miss@es empreendedoras as demais continentes do mundo.

No século XVII o empreendedor era aquele que firmava um acordo contratual
com o governo para fornecer servicos ou produtos estipulados, sendo qualquer
Século XVII lucro ou prejuizo assumido pelo empreendedor. Foi neste século que Richard
Cantillon desenvolveu uma das primeiras teorias do empreendedor, sendo
considerado por alguns o criador do termo.

O empreendedor foi finalmente diferenciado do fornecedor de capital, que é o
Século XVII investidor de risco da atualidade, sendo a principal causa para esta
diferenciagdo a industrializac&o.

No final do século XIX e inicio do século XX n&o se distinguia o empreendedor
do gerente. Os empreendedores eram aqueles que organizavam, planejavam,
dirigiam e controlavam. Ja na metade do século XX estabeleceu-se a nogéo do
Século XIX e XX | empreendedor como inovador, ou seja, aquele individuo que além da
capacidade de criar e de conceituar, tem também a capacidade de inovar em
produtos e servicos buscando a satisfacdo dos clientes de forma criativa e
satisfatéria.

Fonte: Adaptado de Custddio (2010)
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Devemos atentar que por muitas vezes o empreendedor € considerado como
her6i da vida moderna. Uma vez que fornecem empregos e buscam sempre
inovacdes que buscam estimular o crescimento econémico.

Dessa forma, a presenca do empreendedor € extremamente indispensavel
nas organizacdes. Pois, estes servem para avaliar a necessidade de criatividade de
forma cotidiana.

Mas, devemos afirmar que:

Empreendedorismo é o processo de criar algo novo com valor, dedicando o
tempo e o esforgco necessarios, assumindo os riscos financeiros, psiquicos e
sociais correspondentes e recebendo as consequentes recompensas da
satisfacdo e independéncia econdmica e pessoal (SEBRAE, 2007, p. 15).

Ou seja, para Dornelas (2010) o empreendedorismo traz trés caracteristicas
principais para o empreendedor que sao: iniciativa para criar um novo negocio,
utilizar recursos disponiveis pode forma criativa e aceitar e assumir 0s riscos.

Assim:

E um processo dindmico pelo qual individuos identificam ideias e
oportunidades econbmicas e atuam desenvolvendo-as, transformando-as
em empreendimentos e, portanto, reunindo capital, trabalho e outros
recursos para a producéo de bens e servicos(MELO NETO; FROES, 2002,

p. 9).

Enquanto que para Dornelas (2010) a ideia do empreendedorismo € tida
como uma opcao de vida. Assim, acabou se tornando algo mais acessivel aos
jovens e foi sendo agregado as diversas disciplinas.

Consequentemente, a ideia de empreendedorismo considera a ideia de

mudanca tendo como base melhorias econémicas e sociais. Logo:

E um processo dinamico de criacdo de riqueza incremental. A riqueza é
criada por individuos que assumem maiores riscos em termos ativos, tempo
e perspectivas de carreira, para produzirem bens ou servigos através dos
recursos que lhe séo disponibilizados (SALES; SOUZA NETO, 2004, p. 10).

Devemos atentar que existe uma diferenca entre empreendedores de
empresarios, executivos e empregados. Para isso, é realizado uma exemplificacao
através doas viagens dos venezianos a China.

Desta forma:
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Para que os mercadores, desempenhando o papel dos empreendedores,
conseguissem executar suas viagens, era preciso que 0S banqueiros
financiassem os custos, e conseguentemente assumiam 0sS riscos, assim
como um empresario. O papel dos executivos era desempenhado pelos
tenentes, que auxiliavam nas viagens em troca de recompensas, ficando
isento dos riscos financeiros da viagem. Por fim, os auxiliares, tropeiros e
soldados desempenhavam o papel de empregados, executando os servicos
mediante remuneracdo (ALMEIDA; MORAES, 2012, p.34).

No que tange a ideia de empreendedorismo no Brasil ela teve seu inicio na
década de 90 com o SEBRAE e Softex. De forma geral, o ambiente politico e
econdmico nao era propicio e o empreendedor ndo encontrava as informacoes
necessarias para auxiliar nesse periodo inicial.

Custédio (2010, p.20) faz uma relacdo de companhias brasileiras que

surgiram naquele periodo que foram:

e Organizagéo das companhias de navega¢&o a vapor no Rio Grande do Sul e
no Amazonas;

¢ Implantacdo, em 1852, da primeira ferrovia brasileira, entre Petropolis e Rio
de Janeiro;

¢ Implantacdo de uma companhia de gas para a iluminagéo publica no Rio de
Janeiro, em 1854;

e |nauguracdo do trecho inicial da Unidao e Inddstria, primeira rodovia
pavimentada do pais, entre Petrépolis e Juiz de Fora, em 1856;

Também de acordo com Alfredo (2009), Ao longo do século XX outros

empreendedores também deixaram sua marca na historia brasileira. S&o eles:

e Luiz de Queirés — precursor do agronegdcio brasileiro e grande incentivador
da pesquisa cientifica no setor. Foi o criador da Escola Superior de
Agricultura Luiz de Queiroz (ESALQ), uma das unidades fundadoras da USP;

e Attilio Francisco Xavier Fontana — foi deputado, senador e vice-governador de
Santa Catarina. Mas seu legado maior foi a criagdo do Grupo Sadia (Atual
Brasil Foods, resultado da fus&o entre Sadia e Perdigao);

e Valentim dos Santos Diniz — fundador da rede de supermercados Pdo de
Aclcar, Valentim Diniz revolucionou o varejo com novas formas de
atendimento ao cliente, alteracdes nos sistemas de embalagem, refrigeracéo,
técnicas de venda, publicidade e administracdo, influenciando padrdes de
consumo e comportamento. O que era apenas uma doceria no ano de 1948
hoje se tornou um grande grupo, dono das marcas Pao de Acucar, Extra,
Compre Bem, Sendas, Assai e Ponto Frio;

e Guilherme Guinle — foi proprietario da Companhia Docas de Santos, da
Companhia Siderurgica Nacional, e responsavel pela abertura do primeiro
poco de petréleo no Brasil, em Lobato, na Bahia, além de oferecer grandes
doacBes pessoais por meio da Fundacdo Gaffrée & Guinle para a pesquisa
cientifica nacional;

e Wolff Klabin e Horéacio Lafer — criadores da primeira grande industria de
celulose brasileira, a Klabin; e

e José Ermirio de Moraes — responsavel pela transformacdo da Sociedade
Andnima Votorantim em um grande conglomerado, o Grupo Votorantim, que
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atua em diversos segmentos, como téxtil, siderurgia, metalurgia, cimento e
produtos quimicos. O grupo também é dono do Hospital Beneficéncia
Portuguesa.

De forma geral, esses grandes empreendedores foram considerados como 0s
principais naquele periodo. Entretanto, ndo quer dizer que n&o existia outros
menores. Devemos atentar que eles participam ativamente na geracéo de riquezas

do pais.

2.2 Perfil do empreendedor

No que tange ao perfil do empreendedor devemos reiterar que € de extrema
importédncia que sejam demonstradas as razdes do desenvolvimento do
empreendedorismo. Assim, € indispensavel demonstrar as caracteristicas desse
perfil e sobre o seu potencial.

Desta forma:

Os empreendedores sdo pessoas que inovam. A inovagdo é o instrumento
especifico dos empreendedores, o meio pelo qual eles exploram a mudanga
como uma oportunidade para um negécio ou servico diferente. O
empreendedor sempre esta buscando a mudanca, reage a ela e a explora
como sendo uma oportunidade (PEREIRA, 2011, p. 6).

Os empreendedores buscam sempre a inovacdo tendo como base na ética e
a criacdo de novos empregos. De forma geral, é possivel a formacdo de novos
empreendedores em escolas especializadas.

Pereira (2011) destaca que existem trés niveis relacionados as influencias
onde o primeiro nivel é relacionado as influencias familiares, onde existe uma maior
forca e convivéncia. No segundo nivel € o de influéncia de atividade, e por fim a
terceira € aquela que é voltada para criagdo de cursos, feiras e congressos.

Dessa forma “o empreendedor é influenciado diretamente pelo meio em que
vive ou pela cultura, ou seja, a influéncia familiar em conjunto com o status social
afeta diretamente de forma favoravel ao potencial empreendedor’” (ALMEIDA,;
MORAES, 2011, p. 19).

Em suma, temos que compreender que o perfil do empreendedor é aquele
gue tem como intuito de inovar as influencias familiares ou de lideres anteriores. De

forma geral, 0 empreendedor tende a ser motivado por fatores externos.
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2.3 Setor de alimentos e bebidas

Sabemos que o Brasil € um dos maiores produtores mundiais nesse setor de
alimentos e bebidas. Segundo a Comissédo Nacional de Classificagdo (CONCLA)

essa industria é da divisdo 10, e pertence a se¢do C. Assim:

Esta divisdo compreende o processamento e transformacédo de produtos da
agricultura, pecuaria e pesca em alimentos para uso humano e animal. Esta
divisdo estd organizada por atividades que processam e transformam
diferentes tipos de produtos como carnes, pescados, leite, frutas e legumes,
gorduras e Oleos, grdos e produtos de moagem etc. Esta divisdo
compreende também a fabricagdo de alimentos dietéticos, alimentos
enriquecidos, complementos alimentares e semelhantes Esta divisdo n&o
compreende os estabelecimentos que executam algum processamento no
produto alimenticio, visando exclusivamente a facilitar a comercializagéo,
como, por exemplo, os acougues e peixarias (Secdo G) e as padarias com
venda direta ao publico (divisdo 47) (BRASIL, 2012).

De acordo com essa classificagdo, os setores relacionados a agricultura,
pecuéaria e aqueles que sdo relacionados a producéo florestal, pesca e aquicultura
pertencem a secdo A. Uma vez que pertencem a setores produtivos diferentes, uma
vez que esses sao de producdo em si e nao de transformacéo.

Dessa forma, “esta secdo compreende a exploracdo ordenada dos recursos
naturais vegetais e animais em ambiente natural e protegido, o que abrange as
atividades de cultivo agricola, de criacdo e producao animal” (BRASIL, 2012).

Consequentemente, a ideia da industria de bebidas, segundo a comissao
supracitada, ela fica na divisdo 11, que é relacionado a fabricacdo de bebidas e
pertencem a secdo C, que é a industria de transformacao.

Uma vez que:

Esta divisdo compreende a fabricacdo de bebidas de todos os tipos:
alcodlicas (obtidas por fermentacdo ou destilagdo), ndo alcoolicas
(refrigerantes e refrescos), as aguas envasadas e a fabricacdo de xaropes
para a fabricacdo de refrigerantes e refrescos. Esta divisdo ndo compreende
a fabricag&o de sucos prontos para beber (divisédo 10); o engarrafamento de
bebidas associado ao comércio atacadista (divisdo 46) e o engarrafamento
de bebidas efetuado sob contrato (divisédo 82) (BRASIL, 2012).

Mas, de acordo com Associacdo Brasileira das Industrias de Alimentacao
(ABIA, 2012), a industria de alimentagcdo e bebidas representa por volta de 9% do
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Produto Interno Bruto. Logo, acaba sendo responsével por um namero crescente de
empregos e acaba gerando um grande saldo comercial.

No ano de 2011, esse setor faturou por volta de 330, 6 bilhGes de reais.
Dessa forma, pode ser considerado como um saldo positivo. No ano de 2010, 20%
do total foi exportado, e isso representa por volta de 66,7 bilhdes de reais. Por outro
lado, as importacdes de alimentos sdo bem menores.

De acordo com a Abia (2012) o setor alimentacdo atingiu um saldo de 33,8
bilhdes acima do saldo da economia brasileira. Devemos atentar que entre 2000 e

2010 houve um crescimento exacerbado, como pode ser visto na Tabela 1:

Tabela 1 - Balanga comercial da Industria de Alimentos e bebidas

2000 2010
Balanca Balanca
Exportaciio Importagiio Comercial FExportacio Imporacio Comercial
Total Geral Brasil 55,1 55,8 -0.7 2019 1816 203
ms Industralzadose 44 1.6 6.1 379 41 338
Particpacio 14% 3% - 19% 2% -

Fonte: ABIA (2012)

Segundo Cunha (2008), a industria de alimentos e bebidas no Brasil houve

um crescimento nos ultimos anos ao se comparar com a década de 90. Assim:

Os ingressos liquidos de investimento direto estrangeiro (IDE) na economia
brasileira transformaram o saldo da conta de investimentos do BP em
superavitario a partir de meados dessa década. A partir de 1995, esse
resultado se deveu principalmente aos influxos de investimentos diretos
(ndo mais a investimentos de portfoliol). Parte desses ingressos de
recursos ocorreu na forma de fusdes e aquisicbes (F&A) e associacbes
entre empresas (MOREIRA, 2012, p. 45).

A partir de 1990, o Brasil comegcou a adotar uma série de mudancas
institucionais quando comecou a ter a participacdo ativa do Banco Nacional de
Desenvolvimento Econdmico e Social (BNDES). Assim, foram identificadas varias

mudancas onde Moreira (2012, p. 16) discorre sobre as seis principais que sao:

e a concesséo de financiamento pelo BNDES a empresas estrangeiras a partir
de 1991;
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e areducao do poder regulatério do Instituto Nacional de Propriedade Industrial
(INPI), que é responsavel por aprovar acordos de transferéncia de tecnologia;

e a autorizagdo para que as empresas multinacionais passassem a usar lucros
financeiros com o objetivo de constituir aumento de capital registrado, a partir
de 1991;

e a permissdo para 0 pagamento de royalties das empresas estrangeiras a
suas matrizes, também em 1991;

e areducao do imposto de renda sobre remessas; e

e eliminacdo, em 1995, da separacdo constitucional existente entre as

empresas nacionais e estrangeiras.

Podemos perceber que tais modificacdes fizeram com que o Brasil tornasse
mais atrativo para a entrada dos recursos estrangeiros, e isso faz com que houvesse
uma certa melhoria no desenvolvimento da industria nacional.

De acordo com a ABIA (2012) os principais setores dessa industria séo:

e derivados de carnes;
e café, Chas e Cereais;
e aclcares;

e laticinios;

e Oleos e Gordura;

e derivado do trigo; e

e derivado de frutas e vegetais

Ou seja, segundo a perspectiva a ABIA (2012) representam o faturamento
total de 72% no ano de 2010, onde os quatro primeiros setores listados acima

representam mais de 50% do faturamento.
2.4 Bares e restaurantes
Segundo a ABIA (2012) o mercado alimenticio € o que mais cresce no Brasil.

Dessa forma, tem se mostrado como uma boa oportunidade de negocios para a

maioria dos empreendedores. Assim, muitos daqueles que estdo envolvidos nessa
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area buscam sempre expandir seus negdcios nessa area por que esta sempre
reabrindo alguma filial, ou novo negécio nesse ramo.

Dessa forma, é considerado como um mercado que tem um grande potencial
de crescimento para aqueles novos empreendedores que quiserem se arriscar
nesse ramo. Mesmo que o mercado alimenticio tenha crescido nos ultimos anos
como foi demonstrado até entdo pelos dados da ABIA (2012) o setor de bares e
bebidas tem mostrado um potencial de crescimento muito forte. Por causa disso esta
tendo um grande numero de restaurantes novos.

Devemos atentar que esse mercado tem como principal caracteristica
oferecer uma alimentacéo fora de casa onde pode variar desde do café da manha a

lanches fitness. Logo:

No Brasil, em média, 24% dos gastos dos brasileiros com alimentacéo séo
dedicados as refei¢cbes feitas fora de casa. E a tendéncia, € que este
ndmero continue crescendo ainda mais. A cerca de uma ou duas décadas,
era muita comum assistirmos a reportagens sobre o crescimento das redes
de fastfood nos estados unidos. Muitas vezes, essas reportagens estavam
vinculadas as consequéncias desses novos habitos alimentares
americanos, que evidenciava uma populacdo cada vez mais obesa. A
grande verdade é que com o tempo, nés brasileiros estamos seguindo o
mesmo caminho. Somos influenciados pelas propagandas e cultura
americana e, cada vez mais, ndo conseguimos nos privar de alimentos
desse tipo (MANNA, 2011, p. 56).

Assim, o investimento em franquias € o caminho que muitos empreendedores
estdo seguindo nesse momento. Um bom exemplo disso é o Outback que tem

crescido em varios locais do mundo. Desta forma:

Sdo evidentes as oportunidades de negé6cio que existem no mercado
alimenticio. Um 6timo exemplo é a realizacdo da Copa do Mundo de futebol
no Brasil no ano de 2014. O evento, de carater mundial, aparece como uma
grande oportunidade para criacdo de novos empreendimentos, geracao de
emprego, renda e a possibilidade de firmar o pais como um grande centro
turistico internacional. De acordo com pesquisa publicada pela revista Bares
& Restaurantes (2010), cerca de oito mil profissionais que atuam no
segmento ja foram treinados para o periodo da Copa do Mundo. A meta do
projeto é atingir aproximadamente 15 mil pessoas nesta primeira fase que
se encerra ainda no primeiro semestre de 2011. Até 2013, a projecao € de
gue cerca de 180 mil profissionais do setor e ambulantes sejam capacitados
(MANNA, 2011, p. 56).

Ou seja, percebemos que o0 esse € um dos ramos que mais cresce no Brasil e
no mundo. Consequentemente, é o que mais rende e se o empreendedor tiver um

servico de qualidade é indispenséavel.
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2.5 Plano de negécios

Quando vai abrir um nego6cio novo é necessario que sempre seja necessaria
uma elaboracdo do plano de negocio. Assim, ele € necessario que seja feito de
forma clara e objetiva.

Dornelas (2001) afirma que ndo existe uma estrutura rigida relacionada ao
plano de negocio. Mas, cada negocio tem sua particularidade e semelhancas. Logo,
€ impossivel definir um modelo padrédo de plano de negécio. Dessa forma, “Plano de
Negocios € um documento que contém a caracterizacdo do negdcio, sua forma de
operar, suas estratégias, seu plano para conquistar uma fatia do mercado e as
projecGes de despesas, receitas e resultados financeiros” (SALIM et al., 2005, p.3).

Entretanto:

Antes de tudo, o processo de validacdo de uma ideia, que o empreendedor
realiza através do planejamento detalhado da empresa. Ao prepara-lo, tera
elementos para decidir se deve ou ndo abrir a empresa que imaginou [...]. A
rigor, qualquer atividade empresarial, por mais simples que seja, deveria se
fundamentar em um Plano de Negdcio (FILION; DOLABELA, 2000,p.164).

De forma geral, o plano de negdcios é quando se coloca as ideias, objetivos e
sonho em um papel de forma organizagéo e planejada. Logo, pode-se possibilitar e
verificar a viabilidade de abrir ou ndo um negocio ou até mesmo expandir um
existente. A ideia de empreender é algo que esta se tornando cada vez mais dificil
nesse mundo globalizado. Assim, a ideia € sempre buscar inovar para poder
sobreviver no mercado. Logo, os administradores tem que ser agil no processo de
tomada de decisdo. Além disso, o0 plano de neg6cio tem que conter diversas
informagdes operacionais e financeiras com o intuito de conduzir a empresa para 0s
Menos riscos possivel.

Assim, conforme Dornelas (2008, p. 85), no plano de negdcios é possivel:

e entender e estabelecer diretrizes para o seu negécio;

e gerenciar de forma mais eficaz a empresa e tomar decisGes acertadas;

e monitorar o dia-a-dia da empresa e tomar ac¢fes corretivas quando
necessario;

e conseguir financiamentos e recursos junto a bancos, governo, Sebrae,
investidores, capitalistas de risco, etc;

e identificar oportunidades e transforma-las em diferencial competitivo para a
empresa,;

e estabelecer uma comunicagdo interna eficaz na empresa e convencer o
publico externo (fornecedores, parceiros, clientes, bancos, investidores,
associagoes, etc.)
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Dessa forma, o mesmo autor discorre que 0S objetivos desse plano de

negécios é testa a viabilidade de um negdcio, além de buscar orientar o

desenvolvimento das operacdes e estratégias. Dessa forma:

Ao fazer o Plano de Negdcios, o empreendedor ira diminuir ou eliminar
esforcos desnecessarios, investimentos improdutivos, gastos sem sentido.
Mais: aumentara dramaticamente sua chance de permanecer no mercado,
criando riqueza, gerando empregos, introduzindo inovagbes (...). Se é
verdade que um Plano de Negodcios nao basta para garantir o sucesso
empresarial (algo impossivel na atividade empreendedora), ele se constitui
em instrumento de minimizagao de riscos, orientando o empreendedor para
ndo cometer erros evitaveis € chamando sua atengao para os pontos vitais,
(FILION; DOLABELA, 2000, p.14).

O plano de negdcio se destina para apresentar a empresa para o publico

interno e externo. Dessa forma:

o principal usuario do Plano de Negdcios € o préprio empreendedor, pois
ele é uma ferramenta que o faz mergulhar profundamente na analise de seu
negocio, diminuindo sua taxa de risco e subsidiando suas decisoes.
(DOLABELA, 20086, p. 77).

Assim, existem diversos usuarios do plano de negécios que sdo, conforme
Pavaniet al.(apud DORNELAS, 2008,p.86) :

mantenedores das incubadoras (SEBRAE, universidades, prefeituras,
governo, associagdes, etc): para outorgar financiamentos a estas;

parceiros: para definicdo de estratégias e discussdo de formas de interagéo
entre as partes;

bancos: para outorgar financiamentos para equipamentos, capital de giro,
imdveis, expansao da empresa, etc;

investidores, empresas de capital de risco, pessoas juridicas, bancos de
investimentos, angels, BNBS, governo, etc;

fornecedores para negociacdo na compra de mercadorias, matéria-prima e
formas de pagamentos;

a empresa internamente para comunica¢ao da geréncia com o conselho de
administragdo e com os empregados (efetivos e em fase de contratacao);

os clientes para venda do produto e/ou servigo e publicidade da empresa €;
adcios para convencimento em participar do empreendimento e formalizagao
da sociedade.

O plano de negdcios possui um publico alvo amplo e necessita ser elaborado

da melhor forma possivel. No que tange a estrutura desse plano de negdcio, ndo

existe uma quantidade de paginas especificas, mas deve deixar bem definido o

publico alvo e as necessidades do publico-alvo. Assim, existem diversas formas do

plano de negdcio, e ele é demonstrado no Quadro 2:
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Quadro 2 - Tipos de plano de negocios

TIPO DE PLANO DE NEGOCIO EXPLANAGAO

Utilizado quando se pleiteia uma grande quantidade de dinheiro,
OuU se necessita apresentar uma visdo completa do
empreendimento. Pode variar de 15 a 40 paginas mais material
anexo.

Plano de neg6cio completo

E utilizado quando se necessita apresentar algumas informacgdes
resumidas a um investidor, por exemplo, com o objetivo de
chamar sua atencado para que ele lhe requisite um Plano de
Plano de negdcios resumido Negdcios Completo. Devem mostrar os objetivos macros do
empreendimento, investimentos, mercado e retorno sobre o
investimento e devera focar as informagbes especificas
requisitadas. Geralmente varia de 10 a 15 paginas.

E muito importante para ser utilizado internamente na empresa
pelos diretores, gerentes e funcionarios. E excelente para alinhar
os esforgos internos em direcdo aos objetivos estratégicos da
organizacdo. Seu tamanho pode ser variavel e depende das
necessidades especificas de cada empreendimento em termos
de divulgacao junto aos associados e colaboradores.

Plano de negécios operacional

Fonte: Dornelas (2010)
Assim, um bom plano de negdécios deve sempre buscar demonstrar a

competéncia da equipe, potencial do mercado e que a ideia de fato € inovadora.

Abaixo demonstra a estrutura do plano de negdcio.

2.5.1. Estrutura de um Plano de Negdcios

De acordo com Batocchio e Biagio (2012) “nao existe um tamanho ideal de
um plano de negdécios, nem mesmo uma composi¢ao ideal. Cada empresa deve
procurar aquilo que melhor Ilhe convenha, dependendo de seus objetivos e da
utilizacdo do plano de negécios”. O autor completa que, apesar de adaptavel, o
plano deve seguir uma sequéncia l6gica para facilitar o entendimento do leitor.

Em relacdo a sua estrutura, Batocchio e Biagio (2012) descrevem as etapas
de um plano de negdcios, voltados para micro e pequenas empresas, da seguinte

forma:
2.5.1.1. Secdes Preliminares do Plano de Negécios
O ponto principal contido neste tépico é o Sumario Executivo, € um resumo do

plano de negodcios. Neste sumario serdo apresentados as informacfes mais

importantes do plano. Batocchio e Biagio (2012) falam que “o sumario executivo
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transforma-se na principal secdo do plano de negdcios, pois, se ele estiver mal
redigido ou nao tiver os objetivos do plano claramente definidos, desmotivara o leitor
a prosseguir a leitura.” Com isso, é preciso escrevé-lo com muita clareza e sempre

revisa-lo.

2.5.1.2. Descricdo da Empresa

E a parte introdutéria do plano, onde se apresentara a Empresa e seu modelo
de negdcios. Segundo Batocchio e Biagio (2012), esta etapa “explicitara o nivel de
organizagdo empresarial do negdcio, a histéria, a constituicdo juridica, a situagéo
atual e as projecoes futuras.” Neste tépico, a empresa ou o futuro negdécio devem

ser apresentados de maneira completa ao leitor. Desta forma:

Nesta sec¢éo, serdo encontradas as respostas para perguntas como: Qual é
o ramo de atividade da empresa? Quem sao seus clientes? O que ela
oferece aos seus clientes e como? Qual é a sua localizagdo? Qual é a sua
area de atuagéo (regional, nacional ou internacional)? Qual é o atual estagio
de desenvolvimento da empresa? Entre outras (BATOCCHIO; BIAGIO,
2012, p.19).

2.5.1.3. Planejamento Estratégico

Segundo Almeida e Fischmann (2013), “planejamento Estratégico € uma
técnica administrativa que, através da analise do ambiente de uma organizacao, cria
a consciéncia das suas oportunidades e ameacas, dos seus pontos fortes e fracos
para o cumprimento da sua missao”. O Planejamento estratégico tem como
finalidade a definicdo do que a empresa quer alcancar no futuro, tanto no curto como
no médio e longo prazo. Para isto, se faz necesséario conhecer o ambiente em que
ela estd inserido para que se possam tracar seus objetivos com mais clareza e
precisao.

Wright (2007) fala que “o objetivo da andlise SWOT € que a empresa se
posicione para tirar vantagem de determinadas oportunidades do ambiente e evitar
ou minimizar as ameacgas ambientais”. Através da analise SWOT a organizacao
podera conhecer seus pontos fortes e fracos, oportunidades e ameacas. Com isso,
se tornara mais facil para o administrador saber quais melhores estratégias

implementar. Batocchio e Biagio (2012) afirmam a analise SWOT “orienta a analise
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da situacdo atual do negdcio e deve ser refeita regularmente, dependendo da

velocidade com que o ambiente, o setor e a propria empresa mudam”.

2.5.1.4. Produtos e Servigos

Batocchio e Biagio falam que “a descrigdo de produtos ou servigos é
importante para que as empresas vendam sua ideia a investidores.” A descricdo dos
produtos e servicos é muito importante, pois, relatara o que o negocio tem a oferecer
aos seus clientes. Ao elaborar este portfélio, a empresa pode comparar seus
produtos ou servicos com seus concorrentes para poder melhor se posicionar no
mercado.

O autor relata que “essa comparagao fornece ganhos a medida que os erros
dos outros sao percebidos e opta-se por uma estratégia diferente ou quando os
acertos sao copiados”. Portanto, é de extrema relevancia que a organizagéo defina o
seu portfdlio com clareza e detalhes, tanto para o leitor do plano de negdcios, como

para o posicionamento do seu produto no mercado.

2.5.1.5. Anéalise de Mercado

De acordo com Batocchio e Biagio (2012), “a analise do mercado diz respeito
ao conhecimento da empresa sobre o seu ambiente externo e as interrelagées com
esse ambiente; além disso, ela fornecera subsidios para o plano de marketing”. Esta
fase pode ser considerada uma das mais importantes do plano de negdcios, pois,
através dessa analise, a organizacao ir4 entender todo o contexto de seu ambiente
externo, que, segundo os autores, é composto pelos concorrentes, pelos
fornecedores e sobretudo pelos clientes.

Batocchio e Biagio (2012) relatam que “O passo inicial envolve a coleta de
informagdes sobre o setor em que a empresa pretende atuar, o que podera ser feito
com auxilio de pesquisa de campo.” Para poder decifrar se o publico-alvo do
negocio possui interesse ou ndo com o empreendimento em questdo, se faz
necessario a realizacdo de uma pesquisa de mercado.

Segundo Boyd Jr. e Wstfall (1964), a pesquisa de mercado pode ser

considerada como uma coleta, registro e até mesmo a analise de todos os fatos que
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sao relacionados aos problemas de transferéncia e venda de mercadorias e servigos
que sao oferecidos ao consumidor. A pesquisa de mercado teve sua origem nos
Estados Unidos da América por volta de 1910, mas sO teve destaque por volta dos

anos 50 e 60. Assim:

No Brasil seu desenvolvimento deve ser integrado a histéria da economia
brasileira, em particular ao desenvolvimento da industria e ao
desenvolvimento da publicidade e da midia, onde a necessidade de
pesquisa foi primeiro sentida. Nesta primeira fase, a clientela de pesquisa
se restringia quase que as empresas internacionais, que seguiam
orientagao de suas matrizes (BACHA, 1998, p. 36).

Assim, 0os mesmos autores discorrem ( existe a necessidade de delinearem
os dados objetivos e precisos que exijam técnicas consideradas especiais para a
coleta e analise de informacédo mercadoldgica. Logo, para esses autores a pesquisa

de mercado pode ser dividida em:

Pesquisa para descobrir novas oportunidades que possam ser exploradas
com sucesso; e b) pesquisa para descobrir meios mais eficientes de
explorar oportunidades conhecidas. Essas duas categorias ndo sao
mutuamente exclusivas num sentido absoluto, contudo, servem para
salientar as duas situagbes principais em que a pesquisa mercadoldgica
pode ser (til (FARACO, 2012, p.34).

Dessa forma, a palavra pesquisa de mercado quer dizer que existirhA um
estudo de uma situacdo de um determinado mercado onde se ultrapassa a
informacgéo simples e que chega a empresa de forma rotineira. Assim, a pesquisa
pode ser informal, que pode ser realizada por um executivo ou vendedor que se
afaste do seu caminho para poder conversar com alguns conhecidos. Ou pode ser
altamente formal e estruturado, onde envolve entrevistas de forma multiplas.

A pesquisa de mercado pode ser qualitativa e quantitativa, ja& que ambas
podem influenciar diretamente os propdésitos da pesquisa. De forma geral, nas
pesquisas quantitativas existe uma maior facilidade para se tabular os dados, por
causa das variaveis que séo apresentadas apés a coleta de dados.

Koetler (2000) discorre que as pesquisas de mercado podem acontecer
através de um grupo focal, pesquisa através de observacao, levantamentos, dados
comportamentais e até mesmo pesquisa experimental. Enquanto que a pesquisa
gualitativa tem os métodos menos estruturados, entretanto sdo mais intensivos do
gue as quantitativas. As pesquisas qualitativas exige um maior envolvimento com 0s

respondentes. Logo:
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Tecnicamente a pesquisa qualitativa identifica a presenca ou auséncia de
algo, enquanto a quantitativa procura medir o grau em que algo esta
presente. Ha tambémdiferengasmetodolégicas: na pesquisa quantitativa os
dados sdo obtidos de um grande numero de respondentes, usando-se
escalas, geralmente, numéricas, e sdo submetidos a analiseestatisticas
formais; na pesquisa qualitativa os dados sao colhidos através de perguntas
abertas (quando em questionarios), em entrevistas em grupos, em
entrevistas individuais em profundidade e em testes projetivos. E possivel
gue numa mesma pesquisa € num mesmo instrumento de coleta de dados
haja perguntas quantitativas e qualitativas KIRK; MILLER (1997, apud
Mattar 1996).

De forma geral podemos perceber que tanto a pesquisa qualitativa quanto a
guantitativa para a pesquisa de mercado € indispensavel para a tomada de deciséao.
Pois, uma pesquisa pode trabalhar independente da outra como de forma

complementar. Uma vez que a ideia € sempre buscar solu¢des e oportunidade.

2.5.1.6. Plano de Marketing

De acordo com Batocchio e Biagio (2012, p. 131) “o plano de marketing define
a forma como a empresa atuara para levar seus produtos as maos do consumidor.
Por melhor que seja o produto de uma empresa, isso, por si s6, nao garante o
mercado”. A necessidade de um plano de marketing bem elaborado é bastante
recorrente nas empresas, diversos negocios tem perdido espaco no mercado por
nao estabelecer boas estratégias de marketing.

Os autores afirmam que se a empresa nao puder atingir seus clientes, nao
conseguira permanecer muito tempo nonegécio, e muitos negocios ja fracassaram
pela deficiéncia em sua estratégia de marketing, apesar de terem boas condi¢bes de
sucesso.

O plano de marketing deve compreender toda a capacidade que o
empreendimento tem de tornar seu produto ou servico conhecido por parte dos
clientes, aléem de, fazer com que os mesmos se sintam atraidos por o que esta
sendo oferecido. Dessa forma, Batocchio e Biagio (2012, p. 131) discorrem que um
bom plano de marketing deve conter:

e aforma que a empresa utilizara para que seus produtos ou servigos tornem-
se conhecidos pelos clientes;

e a forma como a empresa despertara em seus clientes a necessidade de
adquirir seus produtos ou servigos;

e aforma como a empresa fara para que os consumidores lembrem-se da sua
marca no momento da compra; e
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® COmMoO a empresa se comunicara com seus consumidores.

Para melhor estabelecer as estratégias, o plano de marketing, de acordo com
Batocchio e Biagio (2012), “se apoia nos 4 Ps (produto, pre¢co, promogao e praga ou
ponto de distribuicdo), envolvendo também a previsdo de vendas, pois tera um
resultado diretamente proporcional a eficiéncia do plano de marketing”. Através da

Figura 2, serdo elencados os principais pontos do composto dos 4Ps de marketing:

,/ COMPOSTO
\ DE
\ MARKETING

Produto Distribuicio
Qualidade Canais
Caracterfsticas Cobertura
Opcoes Localizagio
Estilos Inventdrio
Nome de marca Promogiio Prego Transporte
I,IH}‘.'::."._,!CH‘, ',f.,;L[-".h’)‘IJ Lista de pregos

Famanbos Venda pessoal Descontos

Servigos Promogio de vendas Subsidios

Garantias Relagoes pdblicas Perfodo de pagamento

Retornos Merchandising Termos de crédito

Figura 2 — Composto de Marketing
Fonte: Cobra (2011, p. 43)

2.5.1.7 Plano Operacional

O plano operacional compreende todo o processo relacionado a producdo do

negocio. Pode-se entender a respeito deste que:

Esta secdo do plano de negdcios esta relacionada a forma de operagao da
empresa, desde a forma como a administragao gerencia o negocioaté como
os produtos ou servigossao executados, distribuidos e controlados. Ainda
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dentro desta segao, é importante definir o perfil profissional das pessoas-
chave, bem como o relacionamento entre as fungdes da empresa
(BATOCCHIO; BIAGIO, 2012, p.169).

O objetivo do plano operacional no plano de negocios € transmitir para o leitor
a forma a qual a empresa trabalha, como estédo divididos seus processos, sua forca
de trabalho, e como sdo alocados seus recursos e equipamentos. Ao gerir bem este
plano, a empresa podera ter uma maior garantia de qualidade no seu produto final,

ocasionando uma maior satisfacdo dos clientes.

2.5.1.8 Plano Financeiro

O planejamento financeiro é de suma importancia para qualquer negocio. De
acordo com Batocchio e Biagio (2012), a inclusdo de um plano financeiro dentro de
um plano de negdcios procura demonstrar um conjunto de proje¢cdes abrangentes
gue possam refletir o desempenho futuro da empresa. Com isso, podemos afirmar
que o plano financeiro € a base para o sucesso de uma organizagdo por transmitir
dados reais da situacdo do negocio.

Dolabela (2006) fala que o plano financeiro de um plano de negocios
compreende 0s seguintes aspectos:

e Investimentos iniciais: Esse ponto engloba todos os gastos necessarios
para que 0 negocios possa iniciar suas operagdes. Sao divididos em:
Despesas pré-operacionais, Investimentos fixos, e capital de giro;

e Projecao dos resultados: Compreende os possiveis resultados financeiros
projetados a partir de projecdes de receitas em diferentes cenarios e
Demonstrativo do Resultado do Exercicio — DRE;

e Projecdo do Balanco: Onde é elaborado o Balangco Patrimonial do
negocio, para demonstrar como esta a situacgédo financeira do negécio no
momento;

¢ Ponto de equilibrio: Ponto a ser mostrado 0 quanto a empresa precisa pra
equilibrar suas contas, ou seja, € um valor onde néao hé lucro;

e Analise do investimento: Analise que dird em quanto tempo o negécio
recuperara todo o valor que foi investido. Indicador este, nomeado de
payback.
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3 METODOLOGIA

3.1 Tipo de pesquisa

Varios tipos de pesquisa se fazem presentes na metodologia do trabalho
cientifico, suas definicdes variam de acordo com a visdo de cada autor. Segundo Gil
(2010, p. 25),

Cada pesquisa € naturalmente diferente de qualquer outra. Dai a
necessidade de previsdo e provisdo de recursos de acordo com a sua
especificidade. Mas quando o pesquisador consegue rotular seu projeto de
pesquisa de acordo com um sistema de classificacdo, torna-se capaz de
conferir maior racionalidade as etapas requeridas para sua execucdo (GIL,
2010, p. 25).

Sendo assim, o presente estudo, em relacdo a sua finalidade, se classifica
como pesquisa aplicada, que de acordo com Gil (2010), sdo “voltadas a aquisicao de
conhecimento com vistas a aplicacdo numa situacdo especifica”. Desta forma, esta
pesquisa se caracteriza essencialmente como aplicada pelo seu interesse pratico, o
qual é aplicado através da elaboracdo do plano de negdcios.

Gil (2010) classifica que, “toda pesquisa tem seus objetivos, que tendem,
naturalmente, a ser diferente dos objetivos de qualquer outra”. Tomando como base
esses conhecimentos, a presente pesquisa pode ser compreendida como descritiva,
pois, “tem como objetivo a descrigdo das caracteristicas de determinada populagéo.
Podem ser elaboradas também com a finalidade de identificar possiveis relacdes
entre variaveis”.

Considerando esta definicdo, classifica-se o estudo como descritivo, pois,
foram estudados e analisados os dados fornecidos pelo mercado consumidor em
foco, contendo suas caracteristicas e preferéncias para que o0 pesquisador possa

melhor conhece-lo e, assim, criar um negdcio que melhor atenda o publico alvo.
3.2 Estratégia da pesquisa
‘Para que se possa avaliar a qualidade dos resultados de uma pesquisa,

torna-se necessario saber como os dados foram obtidos, bem como os

procedimentos adotados em sua andlise e interpretagdao” (GIL, 2010, p. 28). De



37

acordo com a definicdo citada, este estudo utilizard as seguintes estratégias de
pesquisa: Pesquisa bibliografica, pesquisa de campo e levantamento.

Segundo Severino (2007), “a pesquisa bibliografica é aquela que se realiza a
partir do registro disponivel, decorrente de pesquisas anteriores, em documentos
impressos, como livros, artigos, teses etc.”. Para o decorrer da fundamentagao
tedrica deste trabalho, foi realizado uma pesquisa para obter informagfes sobre
Empreendedorismo, Perfil do empreendedor e plano de negoécios em livros
periodicos e artigos cientificos.

Segundo Vergara (2008, p. 47), “pesquisa de campo é a investigagao
empirica realizada no local onde ocorre ou ocorreu um fendmeno ou que dispde de
elementos para explica-lo”. O presente estudo teve a coleta de dados da etapa de
pesquisa de mercado realizada na cidade de Santa Rita, que € o local onde sera o
empreendimento.

De acordo com Gil (2010), o levantamento se caracteriza pela interrogagao

direta das pessoas cujo comportamento se deseja conhecer.

3.4 Ambiente e sujeitos da pesquisa

Segundo Vergara (2008, p. 53) os sujeitos sé&o “as pessoas que fornecerao os
dados que vocé necessita”. O estudo foi realizado na cidade de Santa Rita — PB e
teve como universo homens e mulheres acima de 18 anos. Os limites geogréficos da
pesquisa foram na regido do centro da cidade, onde possui maior quantidade e
movimento de bares e restaurantes, no proprio bairro onde futuramente funcionara o
negocio e na Universidade Federal da Paraiba (Campus Santa Rita).

O tipo de amostra definido para a pesquisa foi a ndo probabilistica. De acordo
com Kalbusch (2008, apud Mattar 2005) as amostragens nao probabilisticas séo
aguelas em que a selecdo dos elementos da populacdo para compor a amostra
depende, a0 menos em parte, do julgamento do pesquisador ou do entrevistador no
campo, e ndo ha nenhuma chance conhecida de que um elemento qualquer da
populacdo venha a fazer parte da amostra. O tipo de amostra ndo probabilistica foi
por quotas, onde o pesquisador entrevista um numero predefinido de sujeitos de
acordo com as determinadas categorias. A amostra definida foi de 200
guestionarios, sendo 100 para homens e 100 para mulheres, definidos com base no
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contexto social e populacional da cidade de Santa Rita. A pesquisa foi realizada
entre os dias 17 de abril 2017 a 02 de maio 2017.

3.5 Abordagem da pesquisa

A presente pesquisa utilizou a abordagem quantitativa para analisar as
respostas da pesquisa de mercado, ja que foi necessario quantificar os dados que
foram obtidos para chegar ao resultado final da mesma. De acordo com Roesch
(1996, p.114), “o método quantitativo enfatiza a utilizagdo de dados padronizados
que permitem ao pesquisador elaborar sumarios, comparacées e generalizagdes;
por isso mesmo, a analise de dados é baseada no uso de estatisticas”. O estudo,
também, utilizou a abordagem qualitativa, para a melhor compreensao e analise das
demais informacgdes do plano de negdcios. Oliveira (1997, p. 117) define que através

dessa abordagem podemos:

Descrever a complexidade de determinada hipétese ou problema, analisar a
interacdo de certas variaveis, compreender e classificar processos
dindmicos apresentados por grupos sociais, apresentar contribuicdes no
processo de mudanca, criacdo ou formacdo de opinides de determinados
grupos e permitir em maior grau de profundidade, as particularidades dos
comportamentos ou atitudes dos individuos” (OLIVEIRA, 1997, p. 117).

3.3 Procedimento técnico de coleta de dados

Severino (2007, p. 124) fala que “as técnicas sao os procedimentos
operacionais que servem de mediacao pratica para a realizacdo das pesquisas”. As
técnicas de pesquisa que serao utilizadas sao: Questionario e observacao.

Segundo Richardson (1999), o questionario cumpre, pelo menos, duas
funcbes: descrever as caracteristicas e medir determinadas variaveis de um grupo
social. O questionario foi elaborado com base em monografias e pesquisas
existentes do mesmo segmento, porém, adaptado para a realidade do presente
estudo. Foram construidas 14 perguntas, sendo 9 delas referente as opinibes sobre
bares e seus interesses e 5 trancando o perfil dos pesquisados.

De acordo com Severino (2007), o método de observacdo é todo
procedimento que permite acesso aos fendmenos estudados. E etapa imprescindivel

em qualquer tipo ou modalidade de pesquisa. Neste estudo, para se analisar 0s
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concorrentes do negocio, o pesquisador precisou ir a cada estabelecimento com o
intuito de observar o modo de trabalho, avaliar o atendimento, ambiente e preco, o
que pbde trazer a realidade do mercado da regido para futuras tomadas de decisbes

ao gerir o negocio.
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4 APRESENTACAO E ANALISE DOS DADOS

A partir dos referenciais teoricos obtidos através do Capitulo 2 deste trabalho,
serdo apresentadas e descritas as principais informacfes e dados do plano de

negécios elaborado.

4.1. Plano de Negécios

4.1.2. Sumaério Executivo

A ideia de investir em uma Choperia e Petiscaria na cidade de Santa Rita
surgiu da oportunidade identificada na cidade com a grande caréncia de servicos de
qualidade no segmento. Isso tem feito com que a propria populagdo, muitas vezes,
tenha que sair da cidade em busca de um bom entretenimento. O negocio visara
oferecer um servico diferenciado para os consumidores, com variedade no cardapio,
promocdes atrativas, bom atendimento e bom ambiente.

Localizado na rua Ariosvaldo Batista do Carmo, no loteamento Fernando
Santiago (mais conhecido como alto da cosibra), nimero 10, localizagdo esta que
fica entre os principais pontos de movimento da cidade, os quais sédo o bairro do
centro e a Universidade Federal da Paraiba. A empresa contara com profissionais
de cozinha e de atendimento experientes para melhor satisfazer as necessidades
dos futuros clientes, assim como o0s socios também participardo das atividades
rotineiras operacionais do negécio para melhor garantir a satisfacdo dos
consumidores.

O presente plano de negécios foi elaborado por um dos futuros sécios com a
ajuda em alguns pontos de seu amigo e futuro associado para se obter o maximo de
informagdes possiveis com o intuito de conseguir ter bons referenciais para as
tomadas de decisGes. O empreendimento contara com recursos financeiros através
de financiamento e valores ja contidos em caixa.

O investimento inicial total necessario para que a empresa possa iniciar suas
operacdes sera de aproximadamente R$60.000,00, esse valor compreende as
despesas pré-operacionais, os investimentos fixos e o capital de giro. O plano
financeiro também mostra, através da analise de, que o0 negb6cio possui uma boa

perspectiva futura.
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4.2 Descri¢cdo do negocio

O empreendimento em questdo serda um estabelecimento com servigco
diferenciado na cidade de Santa Rita, o qual ird oferecer ao publico um cardapio
variado de petiscos e bebidas, com promog¢bes semanais atrativas, com ambiente e
atendimento superior aos demais da cidade; buscando suprir a caréncia do
municipio nesse tipo de entretenimento e satisfazer os consumidores da regiao.

O bar contara, inicialmente, com 5 funcionarios, sendo 1 cozinheiro, 2
ajudantes de cozinha e 2 garcons. Os dois socios do empreendimento também
dividirdo afazeres operacionais de inicio, como caixa e atendimento aos clientes.O
horério de funcionamento sera das 18 horas da noite as 01h00Omin da madrugada de
guarta a domingo.

O negdcio se localizarad na Rua Ariosvaldo Batista do Carmo, no bairro alto da
cosibra, onde sera localizado numa casa de propriedade de um dos sécios da futura
empresa, 0 que isentara os investidores de despesa com aluguel. O empreendedor
acredita que com a abertura do referido bar, a populacdo volte mais as atencbes
para o entretenimento na cidade, e que aparecam, também, mais investimentos de
qualidade no ramo. A forma juridica estabelecida sera a de Sociedade Limitada,
onde duas ou mais pessoas se associam para a criagdo de uma pessoa juridica,
com existéncia e patriménios distintos da pessoa fisica dos sécios.

Em relacdo ao regime tributario, a empresa sera enquadrada no simples
nacional, o qual estara sujeito a aprovacdo na Receita Federal. Sera contratado um
cantador para realizar todos os tramites com a abertura do negécio. O espaco
interior do estabelecimento contard com espaco suficiente para o conforto dos
clientes e a movimentagdo dos gargons. O espaco sera projetado para que ndo haja

dificuldades em atender os consumidores com qualidade.

4.3 Anélise de mercado

4.3.1 Pesquisa de mercado
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Gréafico 1 - Vocé mora em Santa Rita?

@ Sim
® Hao

Fonte: Pesquisa Atual.

No resultado da pesquisa, Grafico 1, foi constatado que 86,6% dos
entrevistados, residem na propria cidade de Santa Rita, 0 que vem a ser um ponto
positivo pro negdcio, ja que o principal foco do empreendimento sdo os moradores

da regido. Apenas 13,4% dos pesquisados ndo moram na cidade.

Gréfico 2 - Frequéncia em bares

@ Nio
. @ Sim, 1 vez por semana
/ ® Sim, 2 vezes por més
/ 17,9% @ Sim, 1 vez por més
' @ Sim, 2 ou mais vezes por semana

Fonte: Pesquisa Atual.

Os dados do Grafico 2 mostram que a maior parte dos entrevistados
frequentam bares uma vez por semana, totalizando 40,1%. Em seguida, com 19,8%,
0s que costumam frequentar duas vezes por més; 17,9% duas ou mais vezes por
semana e 0s outros 14,2% uma vez por més. Apenas 8% dos pesquisados

afirmaram que ndo costumam frequentar bares. Através destes dados, podemos
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perceber uma frequéncia expressiva, a qual pode ser maximizada com 0 novo

empreendimento e seus diferenciais.

Gréfico 3 - Fatores para optar por um bar

I Nenhuma importancia [ Pouco importante Indiferente [l Importante [ Muito importante
80
40 I II
0
Ambiente Atendimento Musica ao vivo Musica Ambiente

Fonte: Pesquisa Atual.

De acordo com os dados apresentados no Grafico 3, os fatores cruciais
avaliados como muito importantes na escolha por um bar foram: Atendimento, preco
baixo (promocfes atrativas) e ambiente, seguidos por qualidade dos produtos e
musica ambiente. Conclui-se que o publico entrevistado possui certa caréncia na
regido com ambiente e atendimento, o que pode vir a ser um grande diferencial no
negocio.

Gréfico 4 - Fatores para optar por um bar 2

Qualidade dos produtos Prego baixo

Fonte: Pesquisa Atual.

Nota-se, também, que o prec¢o baixo é um dos fatores mais relevantes, o qual
pode ser diversificado com promoc¢des atrativas para se tornar um atrativo a mais

para os clientes. Fatores como musica ambiente e qualidade dos produtos foram




44

julgados em sua maioria como importante e muito importante, o que nos leva a

concluir gue também séo diferenciais de peso para o negdcio.

Gréfico 5 - Média de gastos em um bar

@ Ate 20,00

@ De 350025000
& Mais de 100,00
@ De 20,00 33500
@ 50,002 100,00

Fonte: Pesquisa Atual.

Pode-se observar que a maioria dos entrevistados, totalizando 50,3%,
costumam gastar de R$20,00 a R$35,00 quando vdo a um bar. Em seguida, 25,2%
gastam de R$35,00 a R$50,00. Ja outros 15% consomem em média até R$20,00.
Através desses dados, podemos concluir que, se confirmando a boa frequéncia em
bares a qual foi apresentada, os valores desembolsados sdo considerados notaveis
e relevantes para que se possa oferecer um bom servico e manter a rotatividade de
clientes.

Gréfico 6 - Forma de pagamento

@ Dinheiro
@ Cartido de Crédito
@ Cartio de débito
® Cheque

Fonte: Pesquisa Atual.
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A forma mais utilizada de pagamento escolhida pelos entrevistados foi
dinheiro em espécie, totalizando 61,5%. Cartdo de débito e crédito costumam ser
pouco utilizados, ja que, principalmente, na cidade, nenhum estabelecimento é
adepto ao uso de cartbes, ponto este, que pode vir a ser um diferencial no novo
negacio.

Gréfico 7 - Entretenimento noturno em Santa Rita

@ Sim
® o

e

Fonte: Pesquisa Atual.

Neste quesito foi perguntado se na cidade de Santa Rita possui op¢des
suficientes de bares e entretenimento noturno. Como ja era esperado pelo
pesquisador, pela vivéncia e conhecimento da regido, os dados mostraram que, a
grande maioria dos entrevistados, totalizando 92,4%, responderam que a cidade ndo
possui opgdes suficientes, o que vem a ser um dado extremamente importante para
guem deseja empreender neste segmento. Uma minoria de 7,6% respondeu que o

municipio possui entretenimento noturno em bom ndmero.

Gréafico 8 - Grau de interesse em um novo bar

® Sim
® Mo

Fonte: Pesquisa Atual.
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De acordo com as respostas do grafico 8, grande maioria dos entrevistados,
totalizando 85,1%, responderam que,se a cidade oferecesse uma nova opcéo de
Cervejaria e Petiscaria com servico e ambiente diferenciados, frequentariam sim.
Dado este, também, muito importante para 0 empreendedor, pois, prova que a

populacdo estudada tem total interesse num novo negécio na cidade.

Grafico 9 - Bares mais frequentados

Primos s 20
Quiosque da Cozibra m 1
Jane I 4
Tibiri ™ 1
Big Espeto e 15

Bebeto m 1

Regis mmm 2

Zezinho m 1
Cotal I 27

Spetus Black I 30

Fonte: Pesquisa Atual.

Observa-se no Grafico 9 os bares mais frequentados, segundo o0s
respondentes. Os quatro primeiros serdo considerados 0s principais concorrentes do
empreendimento na cidade.

Gréfico 10 - Grau de frequéncia em bares de Santa Rita

$® Sim
® Mio

Fonte: Pesquisa Atual.
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Segundo os dados apresentados no grafico 9, apesar das poucas op¢des na
cidade, 70,7% dos respondentes falaram que costumam frequentar algum bar em
Santa Rita. Os outros 29,3% néo frequentam nenhum bar no municipio.

Gréfico 11 - Opinido a respeito do bar frequentado na cidade

Ruim |0 (0%)

Péssimo | —0 (0%)

Btimo _—13 (12,5%)

0 10 20 30 40 50 G0

Fonte: Pesquisa Atual.

Em relacdo a opinido dos bares frequentados na cidade, ndo foi registrada
nenhuma resposta negativa dos entrevistados sobre os estabelecimentos. A maioria
(66,3%) respondeu que o bar frequentado é considerado bom; 21,2% falaram que é

regular e 12,5% responderam que o local frequentado € 6timo.

Grafico 12- Sexo

® Masculino
@ Feminino

Fonte: Pesquisa Atual.
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De acordo com os dados apresentados, 54,8% dos entrevistados sao do sexo

feminino e 45,2% do sexo masculino.
Gréfico 13- Idade

@ Entre 18 e 25 anos
@ Entre 26 e 32 anos
© Entre 33 e 40 anos
® Acima de 40 anos

Fonte: Pesquisa Atual.

No grafico 13, observamos que a maioria dos respondentes (41,5%) possui
idades de 26 a 32 anos; e logo em seguida com 34,7% jovens de 18 a 25 anos de
idade. Conclui-se, através destes dados, que o publico jovem é bastante adepto a
vida noturna, e estdo sempre dispostos a frequentar novos ambientes que lhes

oferecam um servigo diferenciado.

Grafico 14 - Renda familiar

® 133saldrios
@ 4 a6 salirios
0 7Tafsalarios
@ Acima de 9 salarios

Fonte: Pesquisa Atual.

O gréfico 14 mostra que a maioria dos respondentes (47,6%) possui renda
familiar de 4 a 6 salarios minimos; logo em seguida, totalizando 42,7%, os que
possuem renda de 1 a 3 salarios. Com esses dados podemos observar que a média
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salarial geral dos entrevistados ndo é tdo confortavel, o que pode vir a ser um ponto
nNao muito positivo para o negocio.

Grafico 15 - Grau de escolaridade

@ Fundamental completo

#® Médio Completo
Médio incompleto

@ Superiorincompleto

@ Superior completo

Fonte: Pesquisa Atual.

O grau de escolaridade apresentado no grafico 15 relata que a maioria dos
entrevistados (33,8%) estdo cursando algum curso superior; logo apés, com 31,1%
0S que possuem ensino médio completo; com 24,3% responderam aqueles que ja
concluiram um curso superior. Estes dados mostram que a populacdo estudada
pode ser considerada instruida, o que pode vir a ser um publico exigente, isso faz
com que o empreendedor esteja sempre antenado em fidelizar os futuros clientes

oferecendo um servigo de qualidade.

Gréafico 16 - Profissdo
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@ Empresario
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Fonte: Pesquisa Atual.

Os dados apresentados no Gréfico 16 relatam que os estudantes
correspondem a 32,9% dos entrevistados da pesquisa. Em seguida, profissionais

autbnomos com 18,1%.
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4.3.2 Mercado concorrente

O mercado do ramo de bares na regido ndo costuma ser muito diversificado,

0s empresérios locais ndo costumam investir bem no negdcio por conta da zona de

conforto da propria concorréncia. Para um maior conhecimento do mercado

concorrente na cidade de Santa Rita, foram realizadas visitas nos bares, para ser

avaliado, por observacéao, as formas de trabalho dos mesmos.

Os estabelecimentos que foram visitados, foram escolhidos de acordo com os

dados da pesquisa de mercado, onde em uma das questdes eram perguntados 0s

bares da cidade os quais 0s pesquisados costumavam frequentar. Com isso, foram

avaliados os quatro mais frequentados, 0os quais serdo 0S concorrentes mais

relevantes para o futuro negdcio:

Black Speto’s: Localizado em uma das principais avenidas da cidade, € o bar
mais frequentado, segundo a pesquisa. Seu cardapio ndo € muito variado,
possui uma boa variedade de espetinhos e também séo servidos caldinhos,
porém, se resume a isso, ndo sao oferecidos outros tipos de petiscos. Dentre
as bebidas, o bar também oferece muitas opcdes: cervejas, whiskys, vodcas,
cachacas, rum, Martini, caipirinha e refrigerantes. O ambiente nao foi
considerado bom, as mesas sao de plastico e ficam na calcada ao lado de
fora muito proximo a rua, onde ha movimento constante de carros, existe um
espaco interno, porém, muito pequeno e com poucas mesas. A Unica forma
de pagamento é em espécie, 0 estabelecimento ndo aceita cartbes. Os
precos foram considerados bons, bebidas, espetinhos com precos atrativos.
O horario de funcionamento é de terca a sexta, das 19 horas a 01h0Omin da
madrugada, ndo € aberto aos sabados e domingos.

Bar e pizzaria da Cotal: Localizado no centro da cidade, préximo a principal
praca de Santa Rita, € um bar e pizzaria antigo da cidade. Sdo servidos
apenas petiscos mais simples, ndo possui boa variedade, pois, o local
também é pizzaria. A variedade de bebidas foi considerada boa, com
cervejas, whiskys, vodcas, cachacas, rum, refrigerantes, agua de coco e
sucos. O ambiente foi considerado bom, amplo, com bom espaco interno,
porém com mesas e cadeiras de plastico. As formas de pagamento sdo em
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espécie e cartdo de débito. Os precos foram considerados razoaveis, porém
nao muito atrativos. Os pontos mais positivos do estabelecimento sdo a
localizacdo e o ambiente. O horario de funcionamento é de terca a domingo
de 16 horas da tarde as 23 horas da noite.

e Primo’s Bar: Localizado na mesma avenida do bar da cotal, no centro da
cidade, foi o terceiro bar mais frequentado pelos respondentes. Possui uma
boa variedade de petiscos no cardapio, o melhor cardapio dentre os demais,
assim como uma boa variedade de bebidas. O bar oferece torre de chopp no
cardapio, é o unico local da cidade com esse produto. O ambiente foi
considerado pequeno, com mesas e cadeiras de plastico e uma iluminacao
muito forte, ndo muito tipica para bares. A forma de pagamento é apenas em
espécie. Os precos foram considerados razoaveis, ndo muito atrativos.
Localizacdo e cardépio sédo os destaques do bar. O horario de funcionamento
€ de quarta a domingo das 16 horas da tarde as 00:00 horas da noite.

e Big Speto’s: Localizado no bairro do alto das populares, local um pouco
afastado do centro da cidade, foio quarto bar mais citado pelos entrevistados.
N&o possui uma boa variedade de petiscos, apenas espetinhos séo servidos;
a variedade de bebidas também n&o é boa, apenas cervejas, whiskys e rum
sdo servidos. O ambiente foi considerado pequeno, porém, organizado, com
cadeiras e mesas de madeira e boa iluminagcdo. A forma de pagamento é
apenas em espécie. Os precos foram considerados razoaveis, porém, nao
muito atrativos, dentre os bares citados, € o mais caro. O horério de
funcionamento € apenas nas sextas e sabados das 18 horas da noite as
02h00min da madrugada.

De acordo com essa analise, conclui-se que o mercado de Santa Rita, pelo
porte da cidade, € muito carente desse tipo de entretenimento, onde os proprietarios
dos estabelecimentos sdo muito acomodados com 0 seu proprio negdcio e pouco

investem para o crescimento do mesmo.

4.3.3 Mercado consumidor

De acordo com o que foi apresentado na pesquisa de mercado, os clientes
sdo parte fundamental do negécio. As caracteristicas gerais do publico alvo do
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empreendimento sdo homens e mulheres acima de 18 anos de idade, trabalhadores
e estudantes, com média de renda em torno de 2 mil reais, ensino médio completo
ou superior cursando, moradores da cidade de Santa Rita e regido.

Segundo os dados levantados, espera-se uma frequéncia semanal com gasto
médio em torno de 30 reais, valor este, que poderd ser assegurado ou nao

dependendo da aceitacdo do publico com os servicos que seréo oferecidos pelo bar.

4.3.4 Mercado fornecedor

Todo empreendimento no segmento de bares e restaurantes precisa ter uma
boa relacdo com seus fornecedores para que parcerias sejam solidificadas a fim de
se obter lucratividade para ambos os lados, pois, sdo eles que vao oferecer o
produto fim do negdcio.

Serdo listados alguns possiveis fornecedores, os quais, serao procurados
pelos s6cios com o intuito de pesquisas de preco, qualidade dos produtos e

possiveis parecerias. Sao eles:

e Atacaddo — Jodo Pessoa e Santa Rita;

e Makro — Jodo Pessoa;

e Assai — Jodo Pessoa;

e Ambev (Distribuidora) — Jodo Pessoa;

e ltaipava (Distribuidora) — Jodo Pessoa;

e Coca-Cola (Distribuidora) — Jodo Pessoa;
e EV Frios — Santa Rita;

e Frigorifico Moderno — Santa Rita;

e Mercado publico — Jodo Pessoa e Santa Rita;
e Ceasa — Jodo Pessoa;

e Magno Equipamentos — Jodo Pessoa;

e MAIN Descartaveis — Jodo pessoa; e

e Casa-tudo — Joao Pessoa.
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Manter a boa relagdo com os fornecedores sera de extrema importancia,
todavia, a empresa buscara sempre entrar em contato com novos parceiros afim de

ter o conhecimento sobre novas oportunidades de negociacgéao.

4.4 Plano de marketing

4.4.1 Produto

Os produtos a serem oferecidos terdo sua base definida nas caracteristicas
comuns de todos bares: bebidas e petiscos. Na cidade de Santa Rita, a maioria dos
estabelecimentos da area ndo oferece uma variedade de produtos atraente para o
consumidor, sendo o espetinho o principal e Unico produto oferecido em grande
parte. Com isso, o foco do neg6cio sera investir na variedade dos produtos, mas
sem fugir da realidade da cidade.

Na parte de bebidas, nosso cardépio oferecera: Cervejas, Cachacas, Rum,
Whisky e Vodcas. A principio serdo as principais bebidas a serem oferecidas do
empreendimento, ja que as mesmas possuem alto indice de vendas neste setor.

Os petiscos serdo divididos em trés partes: Espetinhos, Petiscos diversos e
Caldinhos.

4.4.2 Preco

De acordo com a pesquisa de mercado realizada, o preco baixo atrelado a
promocg0des atrativas foi uma das maiores exigéncias dos entrevistados, o que nos
leva a concluir que a populacdo se sente muito atraida por esse fator. Os precos
serdo definidos pelos socios do empreendimento com base no mercado da regiéo,
nao fugira desse foco. Porém, serdo realizadas algumas promocdes para melhor
atrair os clientes e tornar um diferencial do negdécio.

Sera determinado um horario durante a semana (segunda a quinta) com
duracao de 2 horas para a realizacdo de um “happy hour”, onde os petiscos diversos
do cardapio seréo oferecidos por até 50% do preco. Na sexta-feira, a promoc¢ao sera
de espetinho em dobro durante 0 mesmo horario especificado do happy hour. Nos
finais de semana o card4pio terd o preco normal e as bebidas ndo entrardo em

promocao durante tal horario.
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O objetivo maior dessa estratégia de marketing sera a atragéo de clientes e o

fortalecimento da marca vinculado as suas ofertas.

4.4.3 Praca

Uma boa localizacdo € aquela que favoreca o acesso das pessoas sem
maiores dificuldades. O local escolhido para a abertura do negécio se encontra em
um meio termo entre a principal universidade da cidade de Santa Rita e o centro da
cidade, locais estes, onde foram aplicados os questionarios da pesquisa. O ponto é
uma casa de propriedade de um dos sdcios do empreendimento, a qual se localiza
no bairro da Cosibra.

A casa é ampla e tem boa disponibilidade para as reformas que irdo ser
realizadas, além de possuir amplas ruas de acesso com boa capacidade para
estacionamento nas mesmas. Outro ponto positivo dessa localidade é que nédo se

precisarda ter despesas com o aluguel.

4.4.4 Propaganda

Os meios de divulgacdo de um negdcio variam de acordo com suas
caracteristicas e, principalmente, seu publico. Para uma cidade de interior, algumas
divulgacdes especificas sdo necessarias para se atingir com sucesso o publico-alvo.
Nos dias de hoje, é muito dificil encontrar alguém que nao possua um smartphone e
nao utilize redes sociais, com isso, um dos principais meio de divulgacdo do
empreendimento sera por meio da internet. Serdo criados perfis comerciais no
Instagram e Facebook com publicagbes patrocinadas para se obter um melhor
alcance de publico e divulgacéo do bar na regiao.

Outra estratégia de marketing que sera utilizada sdo as acbes de
panfletagem. Serdo contratadas pessoas especialistas neste tipo de divulgacéo para
fazer as panfletagens em locais e horarios estratégicos para o negoécio. Essa acéo
visa alcancar as pessoas que possivelmente nao tiveram conhecimento do negdécio

atraves das redes sociais, fazendo com que a divulgacao se torne mais eficaz.

4.5 Plano operacional
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4.5.1 Layout da empresa

O layout da empresa serad desenvolvido para melhor atender o fluxo de

producao, atendimento e clientes do negdécio. Sera dividido da seguinte forma:

e escritorio: Sala para organizacdo administrativa e financeira. Composta
por computador, mesa, cadeira e material de escritorio;

e cozinha: Ambiente de producdo da empresa. Serd composto por todos
0S equipamentos necessarios para garantir que o pedido do cliente
seja feito de maneira pratica;

e area de clientes: Local decorado onde serdo distribuidas todas as
mesas e cadeiras para melhor receber a clientela. Nessa area também
terd o som ambiente, banheiros e o caixa para pagamento;

e sala para estoque: Pequena sala em anexo a cozinha com freezer para
armazenamento dos estoques de comida e espaco para o estoque de
bebidas; e

e area de servico: Local para armazenamento de material de limpeza e

utensilios diversos.

4.5.2 Processo principal do negdcio

Nesta etapa, serd descrito o processo que compreende desde a chegada do
cliente até sua saida do estabelecimento. O passo a passo podera ser entendido da

seguinte forma:

e recepcao do cliente: Primeiro contato com o cliente, onde serdo recebidos e
alocados para as mesas. Atividade, esta, que sera realizado pelo proprio
sécio, inicialmente;

e apresentacdo do cardapio: ApO0s a recepcdo, ao sentar na mesa sera
apresentado o cardapio pelo gargom;

e realizar o pedido: O garcom registrara o pedido apos a decisdo do cliente;
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e informar a cozinha: Ao registrar o pedido, 0 mesmo garcom ir4 até a cozinha
para informar a escolha do cliente e registra-lo na fila de espera caso
necessario;

e servir a bebida: Apoés registrar o pedido de comida, sera servida a bebida
solicitada pelo cliente;

e preparar o pedido: A preparacdo sera executada pelos cozinheiros com ajuda
dos auxiliares de cozinha, obedecendo a ordem da fila de pedidos;

e servir a comida: Apés a finalizacdo por parte da cozinha, o garcom resgatara
o pedido e servira o cliente; e

e acompanhar o cliente: Apés o primeiro pedido ser servido, sera obrigacao do
garcom acompanhar o cliente, para repor as bebidas e realizar outros
pedidos.

Tal processo € a atividade crucial do negdcio, com isso, tera que ser executado
buscando ao méaximo minimizar os erros. Os funcionarios serdo parte principal nesta

tarefa, 0s quais, precisarao ter experiéncia nas suas determinadas funcgoes.

4.5.3 Pessoal

A forga de trabalho sera responsavel por conduzir todo o processo principal
do negébcio, a mesma sera contratada por meio de entrevistas e analise de
curriculos. Os profissionais terdo que ter experiéncia comprovada em suas funcgoes.

Serdo contratadas as seguintes fungoes:

e cozinheiro: Responsavel por toda producdo principal de comidas, precisara de
boa experiéncia prévia na funcao;

e ajudante de cozinha: Responsavel por auxiliar o cozinheiro em suas
atribuicbes e o que for solicitado. Precisara ter experiéncia em cozinha de
bares;

e garcom: Responsavel por todo atendimento aos clientes na mesa. Sera
necessario experiéncia prévia na funcao;

e auxiliar de limpeza: Responséavel pela limpeza do estabelecimento; e

e equipamentos:
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No Quadro 3, estéo relacionados os principais equipamentos, méveis e utensilios

que irdo ser utilizados:

Quadro 3 - Lista de méveis, equipamentos e utensilios

ADMINISTRATIVO

MOVEIS E EQUIPAMENTOS

COZINHA

Mesa Mesas Fogéo industrial
Cadeira Cadeiras Chapa com aguecimento a gas
Lixeira Som ambiente Freezer horizontal
Maquina de cartdo Coqueteleira Freezer comum
Computador Armario Filtro de agua
Software Prateleiras Panelas
Impressora Dosadeira Microondas
Material de escritério Bandejas Churrasqueira a gas
Telefone Porta-copos Copos e pratos
Gavetas Panelas
Carimbos Talheres
Armario Liquidificador

Fonte: Pesquisa Atual.

4.5 Plano financeiro

Com o objetivo de analisar as possiveis despesas com investimentos iniciais

necessarios, foi realizado um levantamento financeiro para clarear o caminho dos

empreendedores em relacdo aos valores que irdo precisar disponibilizar para poder

dar inicio ao negécio.

Os dados apresentados a seguir tiveram base em valores reais de mercado,

através de estimativas feitas pelos futuros sécios e trabalhos realizados na mesma

area de estudo.

45.1 Investimentos iniciais

Os investimentos iniciais sdo aqueles utilizados para garantir que o0 negocio

possa ser viabilizado e iniciado até 0 momento de sua auto sustentacéo. O primeiro
ponto relatado foram as despesas pré-operacionais, que sdo todos os gastos e
despesas realizados previamente a abertura do negécio com os itens descritos na

tabela abaixo:
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Despesas pré-operacionais Valor(R%)
Reqgistro da marca 300
Criacéo do logotipo 150
Honorarios de publicidade 100
Despesas com abertura de empresa 2.000,00
TOTAL 255000

Fonte: Pesquisa Atual.

Os investimentos fixos, por sua vez, sdo aqueles que se destinam a aquisi¢ao

de maquinas, reformas, equipamentos, moveis, utensilios, etc. Estdo explicitos na

tabela a sequir:

Tabela 3 — Investimentos Fixos

Investimentos fixos Valor(R$)

Computador 1.300,00
Telefone e linha telefénica 150,00
Cadeira e mesa - Escritdrio 400,00
Cadeiras e mesas 3.200,00
Impressora 200,00
Decoracéo do interior 3.000,00
Carimbos 30,00
Material de escritdrio 40,00
Reformas 17.000,00
Equipamentos de cozinha 6.000,00
Utensilios de cozinha 2.000,00
Software de bar 1.000,00
Som ambiente 300,00
Maquina de cartdo 500,00
Lixeiras 50,00
TOTAL 3717000

Fonte: Pesquisa Atual.

Em ultimo ponto, temos o capital de giro, o qual é todo o capital necessario

para custear as despesas iniciais geradas pelas opera¢cdes produtivas da empresa.

Estdo descritos na tabela abaixo:
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Tabela 4 - Capital de giro

Capital de giro Valor(R$)
Telefone e internet 150,00
Energia elétrica 150,00
Agua 80,00
Aluguel -

Material de limpeza 100,00
Estoque de alimentos e bebidas 5.000,00
Salarios e encargos 5.000,00
Contabilidade 300,00
Publicidade e propaganda 200,00
Pro-labore 1.000,00
TOTAL 12.280,00

Fonte: Pesquisa Atual.

Com isso, o capital de giro compreende o0 que 0 negdécio precisara ter
disponivel para as despesas e compras iniciais, primeiros meses de salario dos
funcionérios, custo com o estoque, assessoria da contabilidade, impostos e etc.
Tendo em vista as informacBes apresentadas, o investimento inicial total do

empreendimento pode ser compreendido pelos seguintes valores:

Tabela 5- Investimento inicial total

Investimento inicial total Valor(R$)

Despesas pré-operacionais 2.550,00
Investimentos fixos 37.170,00
Subtotal 39.720,00
Capital de giro 12.280,00
TOTAL 52.000,00

Fonte: Pesquisa Atual.

A tabela acima mostra o valor inicial total que precisara ser disponibilizado
para que o empreendimento possa iniciar suas operacdes, aproximadamente R$
60.000,00.

4.5.2 Demonstracdes financeiras
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Serd apresentado a seguir, o Balangco Patrimonial do primeiro movimento

contabil do negdcio:

Tabela 6 - Tabela: Balanco Patrimonial

BALANCO PATRIMONIAL (VALORES EM R$)

ATIVO CIRCULANTE

12.280,00

Dispaonivel

7.280.00

Caixa

2 280,00

Banco

5.000,00

Estoque

5.000,00

Estogue de alimentos e bebidas

5.000,00

ATIVO PERMANENTE

16.170,00

Imobilizado

16.170,00

Equipamentos e utensilios

12.570,00

Moveis

3.600,00

ATIVO DIFERIDO

23.550,00

Gastos reformas e decoragéo

20.000,00

Gastos sistemas de informacao

1.000,00

Gastos marketing e registro

2 550,00

TOTAL ATIVO

52.000,00

PASSIVO

PASSIVO

0

PATRIMONIO LIiQUIDO

52.000,00

Capital social integralizado

52.000,00

TOTAL PASSIVO E PATRIMONIO LIQUIDO

52.000,00

Fonte: Pesquisa Atual.

Na sequéncia, foi elaborado pelo empreendedor uma projecéo de receitas, a

qual é apresentada em trés situacdes diferentes: um cenario pessimista, um realista

e um otimista. Estdo descritas na tabela 7 abaixo:

Tabela 7 - Proje¢&o de receita de vendas

Capacidade | Pessoas | Consumo
Cendrio % total por dia medio Total pordia | Total por més
Otimista 60% 72 43 R$ 2500 | R$ 1.075,00 | R$ 23.650,00
Realista 40% 72 29 R$ 2500 | R$ 725,00 | R$ 16.500,00
Pessimista| 20% 72 14 R$ 2500 | R$ 350,00 | R$ 7.700,00

Fonte: Pesquisa Atual.

Para se calcular o valor do total por més, os calculos tiveram que ser feitos

com base nos dias de funcionamento do negocio, que € de gquarta a domingo.
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Portanto, ao invés de ser multiplicado por 30, o valor foi multiplicado por 22. A
projecdo da receita dara auxilio na elaboracdo da Demonstracdo de Resultados do
Exercicio, a DRE, assim como, as aliqguotas do SIMPLES que irdo ser subtraidas da

receita bruta anual. Estao relacionadas na tabela 8 a seguir:

Tabela 8 - Taxa do imposto simples em relacdo a receita bruta

Faixa de receita bruta Aliquota total | Cenario

De R$180.000,01 a R$360.000,00 5,47% Otimista

De R$180.000,01 a R$360.000,00 5,47% Realista
Até R$180.000,00 4.00% Pessimista

Fonte: Pesquisa Atual.

Com base nas receitas e despesas, apresenta-se a DRE com os trés cenarios

trabalhados
Tabela 9 - DRE

DRE ANUAL Cenario Otimista | Cenario realista | Cenario Pessimista
Receita de vendas R$ 28380000 | R$ 198.000,00 | R$ 92.400,00
(-JAliquota SIMPLES R$ 1552386 |-R$ 1083060 |-R$ 3.696,00
(=) Margem de Contribuicéo R$ 26827614 | R$ 187.16940 | RS 86.704 00
(-) Custos fixos -R$ 147 360,00 |-R$ 147 360,00 |-R$ 147 360,00
(=) Lucro liquido do exercicio R$ 12091614 | R$ 3980940 -

Fonte: Pesquisa Atual.

E possivel enxergar, na tabela 9, um lucro liquido de R$ 120.916,14 no
cenario otimista e um lucro liquido de R$ 39.809,40 no cenério realista. O cenario

pessimista ndo apresentou lucro.

4.5.3 Indicadores de viabilidade

O primeiro indicador a ser apresentado serda o Ponto de Equilibrio (PE).
Dornelas (2016) fala que, no ponto de equilibrio, ndo ha lucro nem prejuizo. E o
ponto no qual a receita proveniente das vendas equivale a soma dos custos fixos e
variaveis. E de grande utilidade, pois possibilita ao empresario saber em que
momento seu empreendimento comeca a obter lucro e, assim, torna-se uma

importante ferramenta gerencial. O autor apresenta as formulas da seguinte forma:
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PE

Custo Fixo Total

indice da Margem de Contribui¢&o

indice da Margem de Contribuic&o =

(Receita Total - Custo Variavel Total)

Receita Total

Tendo em vista os 3 cenérios, temos 0s seguintes indices de margem de

contribuigao:

Tabela 10 - indice de margem de contribuic&o

Cenario indice de margem de contribuic&io
Otimista 0,945
Realista 0,945

Pessimista 0,960

Fonte: elaborado pelo autor

Tabela 11 - Ponto de Equilibrio

Cenario Ponto de Equilibrio

Otimista 12.994,70

Realista 12.990,58
Pessimista 12.791,66

Fonte: elaborado pelo autor

Levando em consideracdo os dados apresentados, para a empresa pagar

todas as suas contas em dia, serd necessaria uma frequéncia, em média, de 24
pessoas por dia gastando R$25,00 cada. Esse numero corresponde a 33% da
capacidade total do empreendimento.

O préximo passo sera calcular o payback, o qual é responsavel por indicar o
periodo em que o capital que foi investido no negdcio seja recuperado. O
investimento inicial e o lucro liquido serdo utilizados para realizar o calculo nos 3

respectivos cenarios. Sera demonstrado na tabela 12 a seguir:
Tabela 12 - Payback

Payback = Capital investido / Lucro liquido mensal

Cenéario Otimista 52.000,00/ 10.076,34

Payback = 6 meses 5,20

Cenario Realista

52.000,00/3.317,45

Payback = 16 meses

15,6

Fonte: Pesquisa Atual.
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Os dados apresentados demonstram a capacidade de retorno do capital
investido nos cenario otimista em, aproximadamente, 6 meses. JA no cenario
realista, o retorno sera em 16 meses.

Com isso, através do que foi apresentado, podemos concluir que o negocio é
viavel em ambos os cenarios, pois, mais de 80% dos respondentes da pesquisa de

mercado afirmaram que frequentariam um novo bar na cidade de Santa Rita.
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5. Considerac¢des Finais

O estudo em questdo teve como finalidade analisar a viabilidade
mercadoldgica de abertura de uma choperia e petiscaria com servicos diferenciados
dos demais da regidao na cidade de Santa Rita — PB. Para isto, foram elaborados
objetivos especificos, os quais foram respondidos com o intuito de trazer o resultado
final para a pesquisa.

O primeiro objetivo teve como finalidade descrever a empresa e seu modelo
de negdcio. Para atender este quesito, foi descrito que o empreendimento oferecera
um novo tipo de negdcio na cidade, com servico, ambiente, atendimento e cardapio
diferenciados, além de promocdes atrativas para fidelizacdo de clientes, um novo
conceito para o municipio que carece deste tipo de entretenimento. Também foram
apresentados os dias e o futuro horério de funcionamento, assim como sua
localizagao.

No segundo objetivo, foi buscado analisar se a regido possuia demanda
significativa para que o negdcio viesse a ser viabilizado. Com isso, foi realizada uma
pesquisa de mercado, onde foi possivel coletar informac¢des pertinentes da
populacdo quanto ao seu nivel de interesse com a abertura do empreendimento. A
pesquisa teve avaliacdo positiva, onde foi analisado que a maioria dos respondentes
frequentariam o futuro novo bar. Através da pesquisa, também, foi constatado que a
cidade néo possui op¢des suficientes de entretenimento noturno, o que também vem
a ser um ponto positivo a mais para o futuro negécio.

Para solidificar a viabilidade, foram analisados os concorrentes, onde através
desta andlise, pode ser observado com os dados relatados, que 0s mesmos nao
apresentam grandes ameacas a abertura do empreendimento. O mercado
consumidor, de acordo com a pesquisa de mercado, sdo homens e mulheres acima
de 18 anos, estudantes e trabalhadores com renda mensal em torno de 2 mil reais,
possuem ensino médio completo ou superior cursando em sua maioria e Sao
moradores de Santa Rita e regido. Assim como o mercado fornecedor, onde foram
listados os possiveis fornecedores do negdcio na regido. Com isso, O terceiro
objetivo do estudo foi devidamente respondido.

Em relagdo ao quarto objetivo, foram elaborados os planos de marketing e
financeiro. O primeiro foram relatadas as estratégias de entrada no mercado através

dos 4P’s de marketing, onde foi explicitado as intencbes do negdécio em relacdo a
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preco, praca, promocao e propaganda, aspecto este que é considerado muito
importante, pois, é através deste composto que a marca poderd ser solidificada no
mercado.

O segundo ponto, foi avaliado um plano financeiro com o investimento inicial
que 0 negocio precisara para poder iniciar suas operacdes, foram demonstrados as
despesas pré-operacionais, investimentos fixos e capital de giro. Os valores que
foram levantados estdo dentro das condi¢cdes dos soOcios para que o investimento
possa ser realizado. Também foram elaboradas as demonstracfes financeiras do
negécio, apresentando o Balangco Patrimonial, Projecdo de receitas e a DRE, onde
foram demonstrados lucros nos cendrios otimista e realista.

Através destas consideracdes, pode-se dizer que o trabalho baseado na
elaboracdo de um plano de negdcios para identificar a viabilidade mercadoldgica de
uma choperia e petiscaria foi realizado com éxito, que péde ser comprovado através
dos dados apresentados e suas justificacdes tedricas. Portanto, de acordo com as
analises de mercado e financeira, julga-se viavel a abertura do empreendimento em

guestao localizado na cidade de Santa Rita-PB.
5.1 LimitagOes do trabalho
As limitacbes do presente trabalho se deram pela dificuldade na coleta de

dados, onde a populacdo feminina acabou sendo maior que a masculina.

Inicialmente foram definidos a quantidade de 100 questionarios para cada género.
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ANEXO

ANEXO A - Questionario

QUESTIONARIO N°:

Prezado Respondente,

Eu, Davi Mouzinho Tendrio, graduando do curso de Administracdo da Universidade
Federal da Paraiba - UFPB, solicito sua colaboracdo, respondendo o presente
questionario, com o intuito de auxiliar na coleta de dados para a elaboragcdo do
Trabalho de Conclusédo de Curso a respeito da abertura de um bar diferenciado na
cidade de Santa Rita - PB. As informacfes serdo sigilosas, sendo exclusivamente

utilizadas para o fim da pesquisa.

1 — Vocé mora em Santa Rita?
() Sim ( ) Nao

2 — Vocé costuma frequentar bares? (Em caso de resposta negativa, seu
questionério termina aqui)

( ) Nao ( ) Sim, 1 vez por semana

( ) Sim, 1 vez por més ( ) Sim, 2 ou mais vezes por semana

( ) Sim, 2 vezes por més

3 — Qual o seu grau de importancia frente aos diferenciais abaixo para a escolha de

um bar?

Muito
importante

Nenhuma Pouco

Diferencial . . .
importancia importante

Indiferente Importante

Ambiente (Conforto,
Espaco fisico,
Limpeza)

Atendimento
(agilidade, simpatia)

Mdusica ao vivo

Mdusica ambiente




70

Qualidade dos
produtos

Preco baixo
(promocdes atrativas)

4 — Quanto, em média, vocé costuma gastar ao ir para um bar? (Valores em R$)
( ) Até 20,00 ( ) De 20,00 a 35,00

( ) De 35,00 a 50,00 ( ) De 50,00 a 100,00

( ) Mais de 100,00

5 — Qual a forma de pagamento mais utilizada?
( ) Dinheiro ( ) Cartdo de débito
( ) Cartéo de crédito ( ) Cheque

6 — Vocé acha que Santa Rita possui op¢des suficientes de bares e entretenimento
noturno?
()Sim ( ) Nao

7 — Se Santa Rita oferecesse uma Cervejaria e Petiscaria com servico e ambiente
diferenciados e promocdes diversas dos demais da cidade, vocé frequentaria?
() Sim ( ) Nao

8 — Vocé costuma frequentar algum bar em Santa Rita?
( ) Néo ( ) Sim. Qual?

9 — Qual sua opinido a respeito do bar frequentado?
()Otimo () Bom ( ) Regular () Ruim ( ) Péssimo

10 — Qual seu género?

( ) Masculino ( ) Feminino

11 — Qual sua idade?
( ) entre 18 e 25 anos ( ) entre 26 e 32 anos
( ) acima de 40 anos ( ) entre 33 e 40 anos
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12 — Renda familiar:

()1a3salarios ( )4 a6 salarios ( ) 7 a9 salarios ( ) acima de 9 salarios

13 — Qual seu grau de escolaridade?
( ) Fundamental completo () Superior incompleto
( ) Médio incompleto ( ) Superior completo

( ) Médio completo

14 — Qual sua ocupacao profissional atual?

( ) Estudante ( ) Autbnomo

( ) Vendedor ( ) Advogado

( ) Professor ( ) Funcionario publico
( ) Empresério ( ) Outro. Qual?

Grato pela atencéao!



