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1 SUMARIO EXECUTIVO

Todos sabemos que o segmento de alimentacdao fora de casa sempre cresce mesmo
independente do cenario econdmico, apresentou crescimento no ano de 2016 foi acima de
10%.. Investir nessa industria ¢ sempre uma boa oportunidade de ganhos acima da média do
mercado.

A regido do bairro Cidade Industrial de Curitiba estd em constante desenvolvimento,
tanto na infraestrutura, quanto nos empreendimentos imobilidrios, a regido possui um grande
volume de pessoas que tém pouquissimas opcdes de alimentacao rapida e de boa qualidade.

Esse estudo tem o objetivo de demonstrar que um produto simples denominado a
principio de fast food Pao com Bife, com ingredientes adicionais como ovo e queijo, no
conceito simples de fast food, t€ém condi¢des de oferecer uma oportunidade de negodcio
rentavel e sustentdvel. Esta andlise tentard demonstrar como € possivel ganhar dinheiro,
vendendo um produto simples, barato e de facil preparo.

Neste plano de negdcios, faremos um estudo do setor de alimentagdo na regido, suas
deficiéncias, concorrentes, oportunidades e ameacas, demonstraremos o crescimento da
populacdo e os investimentos que a regido recebeu e continua recebendo. Iremos tentar
demonstrar em 3 cenarios (otimista, provavel e pessimista), com ¢ possivel com um
investimento inicial de R$ 50.000,00 alcancar um VPL(valor presente liquido) de mais de
R$ 285.000,00, os DREs e fluxos de caixa projetados para 5 anos irdo demonstrar como ¢
possivel atingir uma taxa interna de retorno (TIR) de 167% ao ano, considerando uma TMA
(taxa mimima de atratividade) de 18% ao ano.

Como todo negocio, o fast food Pao com Bife apresenta riscos, veremos que o projeto
¢ viavel e que o volume de vendas ¢ essencial para o sucesso, veremos que vale a pena

investir nessa ideia rentavel, simples e saborosa.



2 A Empresa

2.1 Oportunidades

O bairro Cidade Industrial de Curitiba na divisa com o bairro Capao Raso, na cidade
de Curitiba/PR, nas imedia¢des da Rua Pedro Gusso e Av. Das industrias ¢ uma regido em
desenvolvimento, tanto em infraestrutura quanto nos empreendimentos imobiliarios, com a
construcdo de grandes condominios de apartamentos. A regido contou em outubro de 2016
com a inaugura¢do do 23° Batalhdo de Policia Militar do Parand, a confirmagdo da instalagdo
do Campus da Universidade Tecnologica Federal do Parand (UTFPR) e investimentos
particular na construgdo de escola de educagdo infantil, fundamental e médio, sendo

realizados pelo Grupo Educacional Amplagao.

O grande volume de pessoas que transitam na regido em direcdo as inumeras
industrias do bairro CIC, os novos moradores demandam novas oportunidades nas mais

variadas areas.

2.2 Identificacao do Negdcio

A regido conta com pouquissimos negocios do segmento de lanches rapidos, sendo em
sua maioria portas comercias ¢ vendedores ambulantes que oferecem lanches do tipo cheese

saladas e cachorro quente.

A ideia do Fast Food Pao com Bife ¢ desenvolver um produto relativamente barato,
com poucos ingredientes, de preparo rapido e descomplicado, de facil aceitacdo, tanto pelo
quesito preco quanto pela questdo tempo de preparo, considerando a simplicidade, qualidade
dos ingredientes e aparéncia final do produto, como vantagens competitivas em relacao aos

concorrentes tradicionais da regido.



2.3 Visao da Oportunidade Pao com Bife

Ser uma marca de alimento feito com carinho, de qualidade perceptivel, que apresente

boa rentabilidade em curtissimo prazo para o investidor ou empreendedor.

2.4 Missao

Proporcionar experiéncia de alimentagdo rapida e nutritiva

2.5 Valores

Simplicidade e rapidez
Foco na satisfacao do cliente
Etica e responsabilidade

Alegria e reconhecimento

2.6 Vantagens Competitivas

Observando as opgdes de alimentagdo e lanches da regido ¢ facil perceber a
precariedade dos negdcios existentes, a falta de qualidade e a demora no atendimento/preparo
dos lanches. Essa demora ¢ notdria e motivo de reclamagdo dos clientes que buscam opg¢ao
rapida e barata na vizinhanga, esta deficiéncia ¢ observada principalmente nos finais de

semana a noite, periodo de maior movimento.

A aposta do Pao com Bife ¢ oferecer um produto com um bom tempero (no caso do
bife de carne nobre) com prego competitivo, de preparo rapido e facil, com poucos

ingredientes (Pao francés, Bife de carne nobre, queijo mozarela e ovo) preparado e montado



na chapa quente de acordo com a escolha do cliente, que podera escolher todos as opgdes ou

apenas os de sua preferéncia.

Os poucos ingredientes e a facilidade de escolha dos clientes tendem a agilizar o

processo de preparo, facilitar o armazenamento dos produtos, isso garante que todos os

ingredientes sejam sempre frescos, garantindo assim a qualidade, sabor e aparéncia do

produto.

A simplicidade dos ingredientes proporciona sua compra imediata em qualquer

acougue, no caso do bife de carne nobre, os demais ingredientes como o pao, queijo € ovos,

podem ser adquiridos em qualquer supermercado, a ideia e fazer varias compras durante a

semana, respeitando a demanda e mantendo em estoque ingredientes suficientes para no

maximo 3 dias de atendimento.

3 Analise do Mercado

Em margo de 2016 o jornal Gazeta do Povo publicou em seu site no caderno iméveis a

chamada para a inauguracao do shopping Neoville Center Mall na Regido da Rua Pedro

Gusso no bairro cidade industrial do Curitiba, conforme divulgado em seu site:

Localizado em uma das quadras mais nobres da regiio — na Rua
Pedro Gusso, 2.001 —, 0 empreendimento sera inaugurado com
90% dos seus espacos locados e um mix de lojas que responde a
demanda do dia a dia do publico, com empdrio de frutas e
verduras, farmacia, pet shop, panificadora e lotérica. Entre as
marcas confirmadas estdo a Farma Total, Salao Marly e CVC
Turismo.

O projeto arquitetonico do centro comercial é caracterizado por
uma arquitetura limpa e atemporal e contempla um
estacionamento subterrineo com 158 vagas. O projeto tem 35
lojas e 14 salas comerciais.



= ul
WA LOJA ADH
é' Eu?mnts DISP

e a AL WL

TR,
e
T € S

Figura 1- Inauguracio do Shopping Neoville Center Mall

Fonte: Disponivel em http://www.neoville.com.br/

O desenvolvimento da regido continua com a inaugura¢do no més de Julho/2016 do
23° Batalhao de Policia Militar, conforme publicado pela jornalista Marcia Santos em

07/07/2016 no site da Policia Militar do Parana http://www.pmpr.gov.br relatou:

“Com cerca de 200 mil moradores, a CIC concentra a maior parte
da atividade econémica da Capital, e numa area de
aproximadamente 43,4 milhdes de m?> (10% da extensio da
cidade), é um dos polos industriais mais importantes do Parana.
Dezenas de vilas se formaram na regido ao longo dos tltimos anos
e fizeram do bairro o mais populoso de Curitiba”. (...)

“Os cidadaos dos bairros Cidade Industrial de Curitiba (CIC) e
Fazendinha passam a contar com uma melhor estrutura de
seguranca publica no bairro: a instalacio da nova sede do 23°
Batalhdo de Policia Militar (23° BPM), pertencente ao 1°
Comando Regional da PM (1° CRPM). Maior, mais moderna e
com capacidade de ampliar as atividades ostensivas, a unidade

podera aperfeicoar o atendimento a comunidade com mais
eficiéncia”. (...)



Em setembro de 2016 a Canet Junior Desenvolvimento Imobiliario S/A, uma das
principais incorporadoras atuantes na regido, fez mais um langamento imobiliario na regido
conforme podemos verificar no seu site

http://www.neoville.com.br/empreendimento.php?u=plaza-valverde.
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PLAZA VALVERDE

O Plaza Valverde foi desenvolvido por uma equipe de profissionais experientes para atender aos desejos de um comprador exigente. O projeto recria, dentro de um condominio
fechado, o ambiente sofisticado de um village residencial moderno, no qual ha harmonia entre a arquitetura das residéncias, que formam um cendrio bastante atraente

O projeto especifico das residéncias merece destaque por privilegiar plantas funcionais, sem perda de espacos e com grande interacio entre 0s ambientes, muito confortaveis
LOCALIZACAD

Rua Ernesto Biscardi, 1155

CLIQUE PARAVER O MAPA

Figura 2 - Lancamento Imobilidrio na regiao

Fonte: Disponivel no site http://www.neoville.com.br/empreendimento.php

Para o ano de 2017 ja estd em fase final de constru¢do o empreendimento do Grupo

Educacional Amplacgao, para educacao infantil, fundamental e médio.

No ano de 2016, apesar da crise financeira e recessdo econdmica do pais, o
desenvolvimento da regido € continua, os grandes investimentos ja remontam de anos
anteriores, como por exemplo a instalagdo do novo Campus Neoville da Universidade

Tecnologica Federal do Parana (UTFPR) em funcionamento desde 2014.

Com o crescimento e desenvolvimento da regido, a necessidade de novos
investimentos no setor de alimentacdo rapida de qualidade ¢ consequéncia, pois a demanda
por esse tipo de alimentacdo tende a aumentar, tanto em quantidade quanto em qualidade em
funcdo do aumento de fluxo de pessoas, sejam eles novos moradores, alunos e trabalhadores

que hoje praticamente nao tem uma boa opc¢ao rapida de alimentacao nas proximidades.



A criacdo/preparo de um produto simples, de preparado rapido com preco justo vem ao
encontro da necessidade da regido, que hoje tem o basico como pizzas e carrinhos de cachorro

quente.

4 Analise Setorial

O setor da alimentagdo fora de casa cresce na contragdo da crise no Brasil, pesquisa
realizada pela FIESP indica que o setor teve crescimento 35% nos tltimos anos até 2015. Em
2016 segundo SEBRAE, o crescimento ficou em torno de 10%. Ainda segundo o SEBRAE, o
ramo de alimentagdo fora de casa apesar de parecer simples, na verdade ¢ complexo e exige
busca constante pela qualidade dos produtos e servigos, exige planejamento desde o
investimento inicial até o cumprimento das regras estabelecidas por 6rgdos municipais e
federais. A falta desse planejamento e constante atualizagdo resulta em elevada mortalidade
desse tipo de negocio. De acordo com a ABRASEL 35% dos bares e restaurantes fecham as

portas nos primeiros dois anos.

Outra caracteristica desde setor ¢ a fragmentacdo, onde cerca de 80% dos
estabelecimentos sdo independentes, de pequeno porte, essencialmente empresas familiares

com faturamento em torno ou abaixo de R$ 50 mil /més.

Sobre o comportamento do consumidor, pesquisas realizadas pelo Instituto
Foodservice Brasil, o brasileiro aloca um ter¢co do or¢amento para consumo de alimentos fora

de casa, no entanto, isso ainda ¢ muito aquém do comportamento americano € europeu.

O setor de alimentacdo apresenta como principal entrave do crescimento o preco da
refei¢do, que por aqui custa proporcionalmente, considerando o poder de compra e renda, em
torno de 20% a mais do que um americano médio paga por uma refeicdo fora de casa. O
reflexo do preco faz com que o brasileiro aponte entre o povo que menos se alimente fora de

casa.

Atualmente mais de 34% das refeicdes realizadas fora de casa correspondem ao

almoco, mas o lanche da tarde ja aparece como o segundo momento mais importante de



consumo do dia. Os motivos que levam cada vez mais pessoas a fazerem sua refei¢do fora de
casa, em primeiro lugar aparece o relacionamento e a conveniéncia, em segundo lugar o

principal motivo ¢ o prego e a qualidade.

5 Analise da Demanda

Cerca de 46% dos curitibanos concordam que comer fora ¢ possivel de se fazer
frequentemente, ndo ¢ sem razdo que Curitiba ¢ apontada em pesquisas (Mudangas nos
Hébitos Alimentares Brasil - 2015) de habitos alimentares como um dos lugares mais
promissores para o mercado de alimentacdo fora de casa, a cidade possui muitos pontos
positivos para o crescimento de um negocio, como a facilidade de deslocamento entre os
bairros, o poder aquisitivo da populacdo e o seu alto nivel de exigéncia. Além do que comer
fora ¢ algo especial, motivo pra sair da rotina, além ¢ claro de matar a fome sem contar a

conveniéncia.

De acordo com pesquisa realizada pela GFK, quarta maior empresa de pesquisa de
mercado do Pais e do mundo, para 51% dos brasileiros comer fora ¢ algo comum. Desse
universo, 12% da populacdo comem fora tanto nos dias de semana quanto nos finais de
semana. 24% da populacdo se alimenta fora somente nos fins de semana, 16% apenas durante

a S€mana.

Segundo o censo de 2010, a populagdo do bairro Cidade Industrial de Curitiba (CIC) ¢
de mais de 172 mil pessoas, sendo mais de 83 mil homens e quase 89 mil mulheres. A figura
3 abaixo demonstra a faixa etaria, em grupos de 0 a 4 anos, 0 a 14 anos, 15 a 64 anos e 65

anos ¢ +:



Cidade Industrial de Curitiba: Faixa etaria

@ 0adanos

® 0a 14 anos
@ 15 a 64 anos
@ 6hanos e +

Figura 3 - Distribuicio da populacio da CIC.

Fonte: Disponivel no site www.populacio.net.br

A figura 4, apresenta o numero aproximado do publico com potencial de consumo

para o produto fast food Pao com Bife, de acordo com o censo de 2010:

Faixa Hetéria Populacao Porcentagem
0 a4 anos 12259 7.1%

0a 14 anas 40577 23.5%

15 a 64 anos 123804 71.7%
65anose + 8115 4.7%

Figura 4 - Quantificac¢do do publico potencial da regido da CIC.

Fonte: Disponivel no site www.populacio.net.br



Ainda segundo a empresa GFK, os gastos com refei¢cdes fora aumentou para a maior
parte da populacdo 58%. Em geral as pessoas que se alimentam fora gastam na média R$

76,77 por semana, em se tratando de apenas almogo a média cai para R$ 67,13.

Um pequeno negodcio a principio enquadrado com empresa de pequeno porte, o
produto com um pre¢o médio em torno de R$ 10,00, a estimativa de faturamento inicial para
o final dos primeiros 12 meses ¢ de aproximadamente R$ 61 mil por més, com os lanches , o
que significa vendas em torno de 6.000 unidades por més. Com sucos a estimativa de
faturamento para o final do primeiro periodo de 12 meses ¢ em torno de R$ 12 mil por més,
ou seja, mais ou menos 2.990 sucos servidos por més, levando em conta 26 dias de trabalho

por més. Veja resumidamente na Tabela 1 abaixo:

Tipo de Quantidade | dias de trabalho | Preco Estimativa

Produto em unidades por més Médio | Faturamento
Pao com Bife 235 26 R§$ 10,00 | R$ 61.100,00
Sucos 115 26 R§ 4,00 | R$ 11.960,00

Total | RS$ 73.060,00

Tabela 1 - Estimativa de faturamento inicial

Fonte: Elaborado pelo autor.

6 Analise da Concorréncia



6.1.1 Concorrentes

Observando os estabelecimentos da regido, existem em torno de 10 pequenos espacos
ou lanchonetes que oferecem cheese salada e cachorro quente principalmente a noite e finais
de semana, praticando pregos entre R$ 5,00 ¢ R$15,00. Nao existe na regido nenhuma
lanchonete ou fast food que ofereca exatamente o mesmo produto objeto deste estudo, que ¢

essencialmente pao, bife, queijo e ovo.

No enteado, existem alguns concorrentes com boa estrutura e que oferecem refeicdes,
lanches alternativos ou substitutos como o almoco, sanduiches, hamburgueres, pizzas,
calzones e por¢des diversas, com pregos que variam de R$ 10,00 até R$ 60,00, conforme

demonstrado na tabela 2 abaixo:

Nome do Produtos Faixa de Abre Fast Horério de Tipo de
Concorrente Alternativos preco R$ de food Atendimento Atendimento
Subway Sanduiches e porgdes 10a20 Sega Dom Sim 10has 21h |consumo no local
Neobeer Bar Hamburgers, almogo PF 20 a 35 Ter a Dom Nao 11has 23h |consumo no local
Banana's Rest Almogo Buffet Livre/kg 17 a 60 Sega Dom Nao 11has 15h |consumo no local
Boca da Pizza Pizzas e Calzones 19 a 60 Ter a Dom Nao 18h as 00h [Balcao e delivery
Dom Capone Bar |Pizzas e porgdes 15 a 60 Sega Dom Nao 11has 23h [Local e delivery

Tabela 2— Identificacdo dos concorrentes diretos

Fonte — Elaborado pelo autor.

6.1.2 Pontos Fortes e Pontos Fracos dos Concorrentes

Para as pessoas que buscam satisfazer a fome rapidamente, todos os concorrentes
apresentam praticamente os mesmos pontos francos ou deficiéncias, que vao desde problemas
com infraestrutura até a demora no atendimento/preparo, devido a quantidade de ingredientes

e opcdes disponiveis, que na minha visdo ¢ um dos principais responsaveis pela demora no



atendimento ao cliente. Vale enfatizar exceto pelo concorrente fast food Subway, todos os
demais concorrentes citados e muitos outros pequenos nao citados, ndo possuem nenhum tipo

de diferenciacdo em seus produtos, seja no modo de preparo ou de ingredientes.

O fast food Subway, tem como ponto forte a agilidade no atendimento e na montagem
do sanduiche, porém o grande numero de ingredientes tende a gerar filas nos horérios de
picos, pois as pessoas demoram na escolha de como querem seus lanches. Vejo isso como um
ponto fraco em relacdo ao quesito atendimento, no enteado, ¢ sabido que esta rede possui
notorio sucesso no modelo de negdcio que operam e por essa razdo vejo como sendo o

principal concorrente do Pao com Bife.

6.1.3 Analise do Mercado Alvo

O censo de 2010 apontou mais de 173 mil pessoas entre 14 e 65 anos. Este ¢ o
tamanho do mercado potencial, segundo a prefeitura do Curitiba, o bairro ja conta com mais
de 200 mil habitantes, proporcionalmente até o final de 2017 podemos ter cerca de 190 mil
pessoas que fazem parte do principal grupo de potencial consumidor, considerando os
porcentuais ja apresentados acima, cerca de 51% de consumidores potenciais dentro da faixa
etaria de 14 a 65 anos, homens e mulheres, temos no minimo um mercado total de 88 mil
pessoas que circulam na regido com habito e disponibilidade para consumir o produto Pao

com Bife.

7 Oferta da Empresa

7.1 Pao com Bife



O produto ¢ simples e a0 mesmo tempo feito com alimentos de qualidade, composto

pelos ingredientes:

® P30 francés normal, com o peso entre 60g e 70g

® Bife bovino de corte nobre (pode ser colchdo mole, alcatra, picanha ou file mignon,

com peso de 150g a 180g, temperado e preparado na chapa quente

® | fatia de queijo mozarela, aproximadamente 10g

® 1 ovo normal feito na chapa quente

-

Figura S - possivel aparecia do produto

Fonte: Autor

Estes ingredientes podem variar na quantidade, no caso do ovo e do queijo, ou o
cliente pode escolher se quer mais um fatia de queijo ou ainda escolher variagdes dentre os

ingredientes e montar seu lanche de acordo com sua preferéncia.



7.2 Posicionamento e vantagem competitiva

A oferta do Pao com Bife, se baseia e se adapta ao modelo de estratégias genéricas de
Porter (1986), figura 5, O modelo de Porter consiste em trés estratégias genéricas
intensamente consistentes que possibilitam a empresa criar uma posi¢ao defensavel em longo
prazo e superar os concorrentes em. Ao lidar com as cinco forcas competitivas, uma empresa

pode escolher entre trés estratégias genéricas: lideranga em custo, diferenciacao e enfoque.

No Ambito de
toda a Indidstria
1) Lideranca 2) Diferenciacio
Alvo Estratégico
3a) Enfoque em Custo 3b) Enfoque em
Diferenciacio
Apenas em
Segmento
Particular
Baixo Diferenciagio
Custo

Figura 6 - Estratégias Genéricas

Fonte- Porter (1986) - Adaptado pelo autor

O que mais se adapta ao produto Pao com Bife com seu conceito de simplicidade e
diante do segmento em ird atuar, a estratégia mais adequada ¢ o enfoque onde iremos atuar em
um ambiente competitivo estreito, para atender clientes que buscam praticidade e agilidade
quando a questdo for o que comer rapidamente sem gastar muito, por exemplo. Ao fazé-lo, a
empresa pode adotar um enfoque, no entanto iremos trabalhar nos dois aspectos dessa
estratégia, oferendo ao mesmo um produto de baixo custo e com a diferenciagdo em relagao

tipo de alimento que ¢ oferecido pela concorréncia na regido.



7.3 Estratégia de Marketing

Baseado no modelo dos 4ps de Kotler (2003), sobre o mix de marketing (produto,

preco, promogao € praga, a estratégia de marketing do fast food Pao com Bife apresenta:

PRODUTO PRECO PRDMDCEO PRACA
Variedade de produtos Lista de precos Promocao de vendas Canais
Qualidade Descontos Publicidade Cobertura
Caracteristicas Ofertas Relagoes piiblicas Variedade
Desenho Prazo de pagamento Marketing direto Localizacao
Nome de marca Créditos Estoques
Tamanho Transporte
Servigos
Garantias

v ¥
Piiblico-alvo

Figura 7 - Os 4 Ps do Marketing Mix

(Fonte- Kotler (2003)) - Adaptado pelo autor.

7.3.1 Produto

O fast food Pao com Bife ¢ uma op¢do com apenas um produto, o pdo com bife, que

sera acompanhado pelos complementos queijo e ovo, todos preparados na chama quente.

Para o consumo imediato, sera oferecido condimentos mais comuns e de boa
qualidade como mostarda, ketchup e maionese. O cliente poderd escolher se todas as

combinagdes possiveis com esses 3 ingredientes (bife de carne nobre, queijo e ovo).



Este produto apesar de simples, ndo ¢ oferecido isoladamente pela concorréncia
situada na regido. Também pode ser oferecido como complemento os sucos naturais de

laranja ou limao. O tempo de prepara deve ficar em no maximo 5 minutos.

7.3.2 Preco

A politica de prego ndo estara muito fora do padrao do adotado pela concorréncia,
obviamente que deverd estar alinhando com a estrutura de custos, mas a estimativa é os
pedidos fiquem entre no minimo R$ 5,00 e no maximo R$15,00, visto que o cliente podera
pedir apenas um pao com queijo quente, ou todo conjunto com adicional de bife extra, queijo
ou ovo. Este preco devera ser visto como justo pela qualidade esperado do produto e serd de
facil aceitacdo pois poderd ser consumido por todas as classes socias da regido de vao das

classes de B em até a classe C.

7.3.3 Promoc¢ao

Divulgar nao sera tarefa facil, para poder respeitar o baixo investimento do negbcio,
para contornar o baixo orcamento vamos utilizar faixas, panfletos, carro de som, jornais da
regido, divulgacdo nos diversos condominios residenciais, empresas, sem contar que existem
um hospital uma unidade de saude. E, ¢ claro utilizar as midias sociais, principalmente
Facebook, através da criagdo de pagina nesta plataforma, poderemos acessar todo publico da
regido, com anuncios patrocinados e promogdes. O Google Ad Words também ¢ uma opgao
barata e sem duvida nenhuma funciona com baixo investimento. A medida que o negdcio for
se consolidando com uma opg¢do boa e barata de alimentagdo rapida, outra midia podera ser

levada em conta, por exemplo a divulgacao em estagao de radio.



7.3.4 Praca

O objetivo se instalar nas proximidades da Rua Pedro, que ¢ um importante corredor
de acesso de ida e de volta para dos bairros cidade industrial, capao raso, pinheiro e também
um caminho alternativo para a regido metropolitana da cidade de Curitiba sentido a cidade de
Araucaria. O local mais adequada é nas imediagdes no novo empreendimento imobilidrio
Neoville, onde ja possui shopping, escolas, hospital, unidade de satide, a nova sede da UTFPR
— Universidade Tecnologica Federal do Parand, o 23° Batalhdo de Policia Militar do PR,
industrias como a Positivo Informatica, Kibon Sorvetes, Escola Técnica do SENAI, entre

outras.

Figura 8 - Imagem aérea da regido do Neoville

Fonte Facebook da Associacio de moradores da regiio

7.4 Forcas e Fraquezas, Oportunidades e Ameacas



Analisando a matriz SWOT, podemos ver que as forgas internas demonstram o
potencial do produto Pao com Bife, caracteristicas importantes como a facil aceitagdo, pois o
consumo dos ingredientes ¢ normal, ou seja, ndo tem nenhuma novidade em relacdo ao
produto, a conquista do consumidor apela pela simplicidade e ao paladar, pois traz uma
sensacdo de alimento que podemos facilmente fazer em casa. O preco acessivel e a rapidez

do preparo também corroboram para compor um produto com forte potencial de consumo.

Forgas Fraquezas

Produto de facil aceitagao Espaco fisico pequeno
Preco acessivel Estacionamento
Localizagao, bairro em franca expansao Mao-de-obra
Preparo rapido

Oportunidades Ameacgas
Abrir opgao para delivery Facil imitagao pela concorréncia
Ampliar a oferta de bebidas Produtos similares ou substitutos
ex. chopp
Possibilidade de abrir outras lojas

Figura 9 - Analise SWOT

Fonte: Elaborado pelo autor.

Limitacdo do espago fisico, pouco espaco para estacionar na rua e até¢ o a falta de
algum tipo de cuidado com a higiene no preparo, neste ultimo item, relacionado a mao-de-
obra, se constitui uma fraqueza, que pode ser minimizada com treinamento e constante
observacdo das regras. Sobre o espaco fisico, podemos posicionar mesas externas pra
desafogar em momentos de forte demanda. J4 o estacionamento, pode ser resolvido caso a
loja seja instalada no comercial Neoville Center Mall, neste espaco existe um grande numero

de vagas, no entanto, estdo vagas sdo compartilhadas como todos os comerciantes do local.

Quando olhamos para as oportunidades, podemos ver que de acordo com o
desenvolvimento do negdcio, a questdo do delivery ¢ uma opg¢do para aumentar o
faturamento , conforme o produto se solidifica, receber pedidos pelo telefone com retirada no

balcdo, ¢ o primeiro para ampliar a demanda. No mesmo sentido, oferecer outras bebidas do



que as pensadas incialmente (suco natural de limao ou laranja preparados na hora), com por
exemplo , passar a disponibilizar o Chopp. E importante pensar que caso da opgdo do Chopp
for implementada, a restricao do espago fisico caracterizada pelo pequeno nimero de mesas e
cadeiras tende a ser um problema a ser resolvido, caso a demanda pelo Chopp justifique
qualquer outro investimento. Ainda pensando nas oportunidades, com a consolidacdo do
modelo de negdcio, pensar em abrir outros pontos na regido ¢ fundamental para expansao, ha

possibilidade de lojas proprias ou expandir como uma franquia.

O ultimo item desta andlise, trata das possiveis ameagas, tais como: facil imitacdo do
produto pela concorréncia e os diversos produtos similares ou substitutos, que em se tratando
de alimentacdo fora de casa, afeta todos os competidores. Neste caso, presar pelo carinho no
prepara, desenvolver um tempero saboroso ( o caso do prepara do bife de carne nobre),
atendimento cordial e 4gil, tendem a fidelizar o cliente, mesmo assim sabemos por mais que o
cliente aprecie o produto, o consumo ndo sera didrio, sabemos que ninguém come a mesma
coisa todo dia, principalmente que tem o habito ou a necessidade de fazer refei¢des fora de
casa. A questdo aqui ¢ zelar para que a opcao Pao com Bife faca parte sempre das opgoes do

consumidor.

8 Plano Operacional

8.1 Infraestrutura

O espaco minimo para o trabalho de atendimento e preparo do lanche ¢ de
aproximadamente 30m?, este espaco deve ser suficiente para a abordagem fast food, que
possibilite o consumo rapido no local ou a simples retirada do pedido no balcdo. Neste
espaco, na cozinha, estardo todos os equipamento necessarios para o preparo (chapa freezer,

geladeira, cesto de paes, exaustor, liquidificador, utensilios, pratos, copos, talheres, etc.)



Figura 10 - Espaco disponivel para locagdo na regido

Fonte: Elaborado pelo autor.

Figura 11 - Exemplo de estrutura para o espaco

Fonte: Elaborado pelo autor.

8.2 Preparo

Nao ha segredo, a ndo ser na questdo do tempero das carnes (bifes), a cozinheira
devera temperar e fazer um pré-cozimento, separar por tipo de carne (colchdo mole, contra
fil¢, picanha e alcatra) este procedimento deve agilizar o prepara deste ingrediente, visto que
este ¢ o item que deve levar mais tempo. Os demais ingredientes como o queijo € 0 ovo sao

feitos rapidamente na chapa.



8.3 Atendimento

Deve ser réapido, o cliente faz a escolha direto no caixa, decide por alguma variacao
nos ingredientes e o preparo ja ¢ iniciado ou se for necessidade aguarda na fila. O cliente
poderé ainda escolher uma das duas opcdes das bebidas disponiveis, sendo suco de laranja ou

suco de limdo natural, de 300ml ou 500ml.

8.3.1 Opciao Padrao do Pao com Bife

Pao francés de aproximadamente 60g, escolhe o bife de aproximadamente 160g, que a
principio deverd ser colchdo mole, alcatra, contra filé ou picanha) acompanha 1 ovo e uma

fatia de queijo de mais ou menos 10g

8.3.2 Variacoes

Pao com bife padrao com opgao de adicionais, bife duplo, adicional de ovo ou queijo,

a escolha do cliente

Pao com bife padrao sem algum ingrediente, no caso, sem ovo ou sem queijo. Outras
variagdes mais simples podem ocorrer, como pdo com ovo € queijo quente, pado com OVoO €
queijo frio, pao somente com ovo e por fim, apenas pao com queijo, que pode ser quente ou

frio.

8.4 Fornecedores



Devido a simplicidade dos ingredientes, todos podem ser comprados em qualquer
supermercado, sem nenhuma restricdo. A compra dos ingredientes precisa ser continua, nao
ha necessidade de grandes armazenamentos, somente suficiente para atender a demanda de até
dois dias, maximo 3 dias. Produtos com validade mais estendida poderdo ser comprados em

maior quantidade, como por exemplo 0 ovos e o queijo.

Certamente dependendo da demanda, parcerias com padarias e agougues serao

estabelecidas, neste caso o fornecimento seria atendido de acordo com a demanda.

8.5 Organizacio

Na condicdo de um pequeno negocio, ndo ha necessidade de nenhuma estrutura
complexa para organizar o trabalho, no entanto as fung¢des precisam ser bem definidas e ¢

composta por no maximo 4 pessoas.

Uma pessoa responsavel pela cozinha, principal fungdo de temperar as carnes e zelar
pela qualidade e conservagdao de todos o ingredientes, além de manter a higiene e a

organizag¢do da cozinha/local de preparo.

Uma pessoa para desempenhar a funcdo de auxiliar de cozinha ou chapeiro para o
preparo/montagem do produto, o cuidado na manipula¢ao dos ingredientes e a higiene e a

organizacao da cozinha/local de preparo também ¢ responsabilidade deste profissional.

Uma pessoa para recepcionar os pedidos e trabalhar no caixa, este colaborador fica
responsavel em ajudar na organizacdo geral do ambiente como balcao, mesas, ou seja no que

for preciso para manter o local agradavel e limpo.

A estrutura fica completa com uma pessoa desempenhando as fungdes da gerencia,
que caso seja necessario, vai auxiliar em todas as outras fungdes, além de ser responsavel por
toda infraestrutura e organizacdo, reposicao dos ingredientes, compra e/ou relacionamento
com fornecedores e outras fungdes administrativas como registro de vendas, contas a pagar e

enviar relatorios financeiros para o escritorio de contabilidade responsavel.



8.6 Organograma

COZINHEIRO (A)

GERENTE

AUX COZINHA

Figura 12 - Organograma

Fonte: Elaborado pelo autor.

8.7 Remuneracao, Beneficios e Jornada de Trabalho

As questdes salariais sdo de acordo com cargo e fung¢des e foram estimadas de acordo

com a média nacional, podem ocorrer variagdes de acordo com a oferta e demanda desses

profissionais, conforme demonstrado na tabela 4.

Os beneficios também acompanham o que ¢ praticado normalmente no mercado,

sendo basicamente vale transporte e refeicdo. A jornada de trabalho sera de 10 horas, os

intervalos serdo negociados e organizados pelo gerente.

Gargo Remuneracio Beneficios | Horario de Trabalho
Gerente R$ 1.600,00 VT + Refeigao 11has 24h
Cozinheiro (a) R$ 1.250,00 VT + Refeigao 11has 24h
Aux Chapeiro R$ 1.050,00 VT + Refeicao 11has 24h
Atendente R$ 950,00 VT + Refeigao 11has 24h

Tabela 3 - Remuneracio, beneficios e jornada de trabalho

Fonte: Elaborado pelo autor.



8.8 Curriculo do Empreendedor

Jailson Blum, 39 anos, administrador de empresas, p6s graduando em gestdo
estratégica de empresas pelo ISAE/FGV, 19 anos de experiéncia na area comercial e
financeira, atuou como auditor e consultor de negocios em empresas em diversas

seguimentos, tais como: Industria do pescado congelado, comércio de commodities, (graos em

geral), industria metalargica, téxtil, moveis e elétrica.

9 Plano Financeiro

9.1 Investimento Inicial

Baseados em precos médios, os investimentos iniciais foram orgados para contemplar
a compra de maquinas e equipamentos, utensilios, obras e reformas, moveis, instalagoes, T.I,

treinamentos e outros que se fagam necessarios conforme demonstrado na planilha 4:

Tipo de investimento Valor Descricao
Maquinas e equipamentos R$ 8.500,00 chapa, liquidificadores, freezer,
geladeira, exautor, coifa, etc
InstalagGes R$ 7.000,00 aparelho de ar condicionado, Alarme,
reformas e pintura
Moveis e utensilios R$ 7.000,00 mesas e cadeiras, moveis da cozinha e
balcao
T.I R$ 6.000,00 computadores, monitores, comunicagao
Despesas pré-operacionais R$ 3.000,00 |aluguel adiantado, seguro e outras despesas
pré-operacionais
Treinamentos R$ 1.000,00 treinamento da equipe
atendente, chapeiro, aux de cozinha
Capital de giro R$ 10.000,00 recurso destinado para as compras
iniciais para inauguragao
TOTAL RS 42.500,00

Tabela 4 - Investimento inicial

Fonte: Elaborado pelo autor.




9.2 Fonte de Recursos

A fonte de recursos necessarios ao projeto tem origem no socio empreendedor e em
demais socios investidores interessados. Outra fonte de parte dos recursos ¢ a Fomento
Parana, que empresta até R$ 15.000,00 para compra de maquinas e equipamentos parcelados

em até 24 vezes, com juros 13% ao ano, subsidiados pelo Governo do Estado do Parana.

9.3 Estimativas

9.3.1 Faturamento

Obedecendo as caracteristicas do negocio, principalmente em relacdo ao tamanho e ao
crescimento esperado, faz mais sentido estimar o faturamento inicial para os proximos 12

meses, no entanto, um faturamento projetado anual também sera apresentado a seguir:

Faturamento projetado para os primeiros 12 meses — Lanches

Més Dias Preco Unidades Estimativa
trabalhados Médio por més Faturamento

1 26 R$ 10,00 650 R$ 6.500,00
2 26 R$ 10,00 1300 R$ 13.000,00
3 26 R$ 10,00 1950 R$ 19.500,00
4 26 R$ 10,00 2600 R$ 26.000,00
5 26 R$ 10,00 3250 R$ 32.500,00
6 26 R$ 10,00 3900 R$ 39.000,00
7 26 R$ 10,00 4550 R$ 45.500,00
8 26 R$ 10,00 5200 R$ 52.000,00
9 26 R$ 10,00 5850 R$ 58.500,00
10 26 R$ 10,00 6500 R$ 65.000,00
11 26 R$ 10,00 7150 R$ 71.500,00
12 26 R$ 10,00 7800 R$ 78.000,00

TOTAL R$ 507.000,00

Tabela 5 - Faturamento estimado 1° ano.

Fonte: Elaborado pelo autor.



Neste projecdo anual o objetivo ¢ vender no primeiro més 25 lanches por dia e

terminar o ano vendendo cerca de 300 lanches por dia.

Para os sucos, o objetivo no primeiro més ¢ vender cerca de 12 sucos por dia e

terminar o ano vendendo cerca de 150 copos de suco.

Faturamento projetado para os primeiros 12 meses — Sucos

Més Dias Preco Unidades Estimativa
trabalhados Médio por més Faturamento

1 26 R$ 4,00 338 R$ 1.352,00
2 26 R$ 4,00 650 R$ 2.600,00
3 26 R$ 4,00 962 R$ 3.848,00
4 26 R$ 4,00 1300 R$ 5.200,00
5 26 R$ 4,00 1560 R$ 6.240,00
6 26 R$ 4,00 1950 R$ 7.800,00
7 26 R$ 4,00 2080 R$ 8.320,00
8 26 RS 4,00 2470 R$ 9.880,00
9 26 RS 4,00 2600 R$ 10.400,00
10 26 RS 4,00 2730 R$ 10.920,00
11 26 RS 4,00 2860 R$ 11.440,00
12 26 RS 4,00 2990 R$ 11.960,00

TOTAL RS$ 89.960,00

Tabela 6 - Faturamento estimado para 1° ano.

Fonte: Elaborado pelo autor.

Faturamento Ano 1 \ Ano 2 \ Ano 3 \ Ano 4 \ Ano 5
Pio com Bife | R$ 507.000,00 | R$ 585.585,00 | R$ 670.752,00 | R$ 762.983,00 | R$ 862.764,00 ‘
Quantidades 50700 53235 55896 58691 61626
Preg¢o Médio R$ 10,00 R$ 11,00 R$ 12,00 R$ 13,00 RS 14,00
Sucos R$ 89.960,00 | R$ 119.776,50 | R$ 139.740,00 | R$ 161.397,50 | R$ 184.878,00
Quantidades 22490 26617 27948 29345 30813
R$ 4,00 R$ 4,50 R$ 5,00 R$ 5,50 R$ 6,00
Total R$ 596.960,00 | RS 705.361,50 | R$ 810.492,00 | RS 924.380,50 | RS 1.047.642,00

Tabela 7 - Faturamento total projetado para 5 anos.



Fonte: Elaborado pelo autor.

Nesta proje¢do de 5 anos, o ajuste nos precos médios ¢ de 10% a.a., suficiente para
suportar a inflacdo prevista de 5% a.a. O incremento das vendas a partir do segundo ano

também foi estimado em 5% para cada ano.

9.3.2 Custo ingredientes

Os custos dos produtos prontos na tabela 7, ja contemplam individualmente cada
ingrediente necessario a sua preparacdo, ou seja, os valores apresentados por produto ja ndo
finais com todos os ingredientes embutidos. Nestas projecdes de custo de 5 anos, a inflagao

considerada foi de 5% a.a.

Custo unitario de ingredientes
Preco Anol | Ano2 | Ano3 | Ano4 | Ano 5

Pao francés R$ 8,00 |R$0,40| R$ 0,42 | R$ 0,44 | RS 0,46 | RS 0,49
Queijo kg R$ 20,99 | R$ 0,42 | R$ 0,44 | R$ 0,46 | R$ 0,49 | R§ 0,51
Ovo unidade R$ 0,30 |R$0,30 | R$ 0,32 | R$ 0,33 | R$ 0,35 | R$ 0,36
Tempero kg R$2,00 |R$0,20 | R$ 0,21 R$0,22| R$ 0,23 | R$ 0,24
Coxdo mole kg R$ 16,00 RS 2,67 | R$2,80| RS 2,94 | R$ 3,09 | RS 3,25

Alcatra kg R$ 29,00 | R$ 4,83 R$5,07| R$ 5,33 | R$ 5,59 | RS 5,87
Contra filé kg R$ 17,89 | R$2,98 | R§ 3,13 | R$ 3,29 | RS 3,45 | RS 3,62
Picanha kg R$ 49,00 | R$ 8,17 | RS 8,58 | R$ 9,01 | R$ 9,46 | R$ 9,93

Sucos — Ingredientes para 300ml
Limio kg R$ 1,99 |R$0,22 | R$ 0,23 R$0,24 | R$ 0,25 | R$ 0,27
Laranja kg R$ 1,99 |R$ 1,14 | R$ 1,20 R$ 1,26 | R$ 1,32 | RS 1,39
Contra filé kg |[R$2,99 |R$0,18 | R$ 0,19 R$0,20| R$ 0,21 | R$ 0,22

Tabela 8 - Custo dos ingredientes

Fonte: Elaborado pelo autor.



Fonte: Elaborado pelo autor.

Projecio do Custo Unitario

Produto Anol | Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Pio com bife de coxdomole | R$3,99 | R$4,19| R$4,40 | R$4,62 | R$ 4,85
Pio com bife de alcatra R$ 6,15  R$ 6,46 | R$6,78 | R$ 7,12 | R$ 7,48
P3o com bife de contra filé R$ 4,30 R$4,52| R$4,74 | R$4,98 | R$ 5,23
Pao com bife de picanha R$ 9,49 | R$9,96 | R$ 10,46 | R$ 10,99 | R$ 11,54
Suco de limao 300ml R$ 0,40 R$0,42| R$0,44 | R$ 0,46 | R$ 0,49
Suco de laranja 300ml R$1,32 R$1,39| R$ 1,46 | R$ 1,53 | R$ 1,60
Tabela 9 - Custo unitario dos produtos
9.3.3 Depreciacao
Depreciagao Anual
Investimento Depreciagao Manutengao
Taxa Valor Taxa Valor
Mag/Equip. R$ 8.500,00 10% R$ 850,00 10% R$ 850,00
Moéweis/Utensil R$ 7.000,00 10% R$ 700,00 5% R$ 350,00
Instalagdes R$ 7.000,00 10% R$ 700,00 5% R$ 350,00
T.I R$ 6.000,00 10% R$ 600,00 5% R$ 300,00
Total R$ 28.500,00 R$ 2.850,00 R$ 1.850,00

Tabela 10 - Depreciaciao

Fonte: Elaborado pelo autor.




9.3.4 Custos Fixos

Custo Fixos

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Custos fixos
Pro-Labore
INSS s/ pré-labore
Pessoal 9.442| 12.154) 14.959, 15.707| 18.279
Aluguel e condominio 2.000 2.100 2.205 2.315 2.431
Contador 300 315 331 347 365
Tefone/internet 250 263 276 289 304
Material de expediente 150 158 165 174 182
Material de limpeza 150 158 165 174 182
Energia 500 525 551 579 608
Agua 150 158 165 174 182
Gas 300 315 331 347 365
Despesas ¢/ mkt 910 956 1.003 1.053 1.106
Despesas financeiras 200
Manutencao 154 162 170 178 187
TOTAL DO MES 14.506| 17.261] 20.321] 21.338 24.191
TOTAL DO ANO 174.074| 207.134| 243.858| 256.050| 290.295

bela 11 - Custos fixos

Fonte: Elaborado pelo autor.

Ta
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9.3.5 Mao-de-obra

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Funciao Qt. | Salario Total Qt. | Salario | Total | Qt. | Salario | Total | Qt.| Salario | Total | Qt. | Salario | Total
Gerente 1 1.600 1.600| 1 1.680 1.680, 1 1.764 1.764) 1 1.852 1.852] 1 1.945 1.945
Cozinheiro (a) 1 1.250 1.250| 1 1.313 1.313] 1 1.378 1.378 1 1.447 1.447) 1 1.519 1.519
Aux Chapeiro 1 1.050 1.050, 2 1.103 2.205 2 1.158 2.315 2 1.216 2431 3 1.276 3.829
Atendente 1 950 950 1 998 998 2 1.047 2.095 2 1.100 2.199| 2 1.155 2.309
Total 4.850 6.195 7.552 7.930 9.602
Encargos sociais 0 1.940 0 2.478 0 3.021 0 3.172 0 3.841
Beneficios 2.652 3.481 4.386 4.605 4.835
Total més 9.442 12.154 14.959 15.707 18.279
Total ano 113.304 145.845 179.505 188.480 219.345

Tabela 12 - Mao-de-obra estimada

Fonte: Elaborado pelo autor.
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9.4 Demonstrativo de Resultados

DRE Ano 1 % Ano 2 % Ano 3 % Ano 4 % Ano 5

Faturamento bruto 596.960| 100,0% 705.362| 100,0% 810.492| 100,0% 924.381] 100,0% 1.047.642
Pao com bhife 507.000| 84,9% 585.585| 83,0% 670.752| 82,8% 762.983| 82,5% 862.764
Sucos 89.960| 15,1% 119.777| 17,0% 139.740] 17,2% 161.398| 17,5% 184.878
(-) Impostos sobre faturamento 45.011| 7,5% 53.184| 7,5% 61.597| 7,6% 76.539| 8,3% 86.745
Simples Nacional

(=) Receita Liquida 551.949| 92,5% 652.177| 109,2% 748.895| 125,5% 847.842| 142,0% 960.897
(-) Ingredientes p&o com bife 303.313| 50,8% 334.402| 56,0% 368.674| 61,8% 406.464| 68,1% 448.130
(-) Ingredientes suco 19.341| 3,2% 24.035| 4,0% 26.499| 4,4% 29.215| 4,9% 32.210
(=) Margem de Contribuigéo Bruta 229.295| 38,4% 293.740| 49,2% 353.722| 59,3% 412.163| 69,0% 480.557
(-) Mao de Obra 113.304| 19,0% 145.845( 24,4% 179.505( 30,1% 188.480| 31,6% 219.345
(=) Margem de Contribuigao Liquida 115.991| 19,4% 147.895| 24,8% 174.217| 29,2% 223.683| 37,5% 261.212
(-) Custo Indireto de produgao/preparo -1 0,0% -1 0,0% -1 0,0% -1 0,0% -
(=) Lucro Bruto 115.991| 19,4% 147.895| 24,8% 174.217| 29,2% 223.683| 37,5% 261.212
(-) Despesas com Marketing e Vendas 10.920| 1,8% 11.466| 1,9% 12.039]| 2,0% 12.641| 2,1% 13.273
(-) Despesas Administrativas 34.200| 5,7% 35.910| 6,0% 37.706| 6,3% 39.591| 6,6% 41.570
(-) Despesas Manutengéo 1.850 0,3% 1.943 0,3% 2.040 0,3% 2.142 0,4% 2.249

(-) Outras Desp. Operacionais 11.400| 1,9% 11.970| 2,0% 12.569| 2,1% 13.197| 2,2% 13.857
(=) Lucro Operacional 57.621| 9,7% 86.606| 14,5% 109.865| 18,4% 156.113| 26,2% 190.263
(-) Despesas Financeiras 2.400| 0,4% 2.520| 0,4% 2.646| 0,4% 2.778| 0,5% 2.917
(+) Receitas Financeiras -1 0,0% -1 0,0% -1 0,0% -1 0,0% -
(-) Depreciagéo e Amortizagao 2.850| 0,5% 2.850| 0,5% 2.850| 0,5% 2.850| 0,5% 2.850
(=) Lucro Liquido 52.371| 8,8% 81.236| 13,6% 104.369| 17,5% 150.484| 25,2% 184.496
(+) Depreciagdo e Amortizagao 2.850 2.850 2.850 2.850 2.850
(=) Fluxo Caixa Operacional 55.221 84.086 107.219 153.334 187.346
(-) Investimentos - - - - -
(=) Fluxo de Caixa Operac. Livre 55.221 84.086 107.219 153.334 187.346

Tabela 13 - DRE Projetado 5 anos.

Fonte: Elaborado pelo autor.
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9.5 Fluxo de caixa

9.5.1 Fluxo de caixa projetado 12 meses

FLUXO DE CAIXA PROJETADO
Descrigao Mo M1 M2 M3 M4 M5 M6 M7 M8 M9 M10 M11 M12 | TOTAL

Investimento Inicial -42.500

(+) Receitas de vendas 7.852 15.600 23.348 31.200 38.740, 46.800 53.820 61.880 68.900 75.920 82.940, 89.960, 596.960
P&o com bife 6.500, 13.000 19.500, 26.000, 32.500/ 39.000] 45.500 52.000 58.500, 65.000 71.500] 78.000] 507.000
Sucos naturais 1.352) 2.600] 3.848/ 5.200f 6.240] 7.800] 8.320f 9.880, 10.400, 10.920 11.440, 11.960,  89.960
(-) Impostos s/ faturamento 592 -1.176) -1.760] -2.352] -2.921 -3.529) -4.058 -4.666 -5.195 -5.724 -6.254| -6.783 -45.011
(=) Receita liquida 7.2600 14.424 21.588) 28.848 35.819| 43.271| 49.762 57.214) 63.705 70.196/ 76.686] 83.177| 551.949
(<) Custo produtos vendidos 4179 -8.336] -12.493 -16.673| -20.785 -25.009 -29.009 -33.233 -37.234 -41.234 -45.234) -49.235 -322.654
Custo pao com bife -3.889 -7.777) -11.666| -15.555 -19.443 -23.332| -27.220, -31.109 -34.998 -38.886 -42.775 -46.664| -303.313
Custo sucos -291 -559 -827| 1118 -1.342] -1.677| -1.789 -2.124) -2.236| -2.348| -2.460] -2.571| -19.341
(-) Desp adm e comerciais -14.506) -14.506| -14.506| -14.506| -14.506| -14.506| -14.506| -14.506 -14.506 -14.506) -14.506 -14.506) -174.074
(-) Depreciagoes -238 -238 -238 -238 -238 -238 -238 -238 -238 -238 -238 -238 -2.850
(=) Lucro Operacional -11.663| -8.656] -5.649] -2.569 291 3.519] 6.009 9.237) 11.728/ 14.218 16.708 19.198  52.371
(+) Depreciagoes 238 238 238 238 238 238 238 238 238 238 238 238 2.850
(=) Fluxo de caixa operacional -11.426) -8.419) 5412 -2.331 528 3.756] 6.247 9.475 11.965 14.455 16.946) 19.436 55.221
Fluxo de caixa liquido -42.500

Fluxo de caixa liquido acumulado | -42.500] -53.926| -62.344| -67.756| -70.087 -69.559 -65.803| -59.556| -50.081 -38.116 -23.661 -6.715 12.721

Tabela 14 - Fluxo de caixa projetado 12 meses

Fonte: Elaborado pelo autor.
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9.6 Fluxo de Caixa Projetado para S anos

FLUXO DE CAIXA ANUAL PROJETADO
Descrigdo A0 A1 A2 A3 A4 A5

Investimento Inicial -42.500

Receitas de vendas 596.960, 705.362] 810.492 924.381| 1.047.642
(-)impostos s/ faturamento 45.011 53.184 61.597 76.539 86.745
(-)Custo produtos vendidos 322.654| 358.437| 395.172| 435.679 480.340
(-) Desp adm e comerciais 171.674| 207.134| 243.858 256.050 290.295)
Lucro Operacional 57.621 86.606, 109.865 156.113 190.263
(-) Despesas financeiras 2.400 2.520 2.646 2.778 2.917
(=) Fluxo de caixa operacional livre 55.221 84.086) 107.219 153.334 187.346
Fluxo de caixa liquido acumulado -42.500 97.721| 181.807| 289.026| 442.360 629.706

Tabela 15 - Fluxo de caixa projetado para 5 anos.

Fonte: Elaborado pelo autor.

9.7 Analise de Viabilidade

9.7.1 Pay back Simples

O método pay back simples ¢ uma forma facil e direta que estima o tempo necessario
de retorno do investimento inicial realizado, este método ndo comtempla o custo de capital. O
pay back simples ¢ um dos indicadores que podem ser utilizados para tomada de decisdo de

investimento. Acompanhando todo cendrio e projecdes descritos até agora temos:

Pay back Simples
Ano Fluxo de caixa Saldo do investimento
0 -R$ 42.500 -R$ 42.500
2 R$ 81.236 R$ 93.957
3 R$ 104.369 R$ 198.326
4 R$ 150.484 R$ 348.810
5 R$ 184.496 R$ 533.306

Tabela 16 - Pay back simples.

Fonte: Elaborado pelo autor.
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Podemos verificar que neste cendrio, com o método de pay back simples o
investimento ja retorna no final do primeiro ano, apresentado um saldo positivo de R$ 12.721,

como pode ser visto no fluxo de caixa projetado para 12 meses ja demonstrado.

9.7.2 Pay back Descontado

O pay back descontado utiliza taxa de juros denominada taxa minima de atratividade
(TMA), que representa o minimo que investidor deseja ganhar em um investimento ou o

maximo que um tomador de recurso se propde a pagar ao fazer um financiamento.

Este projeto tem como fonte de recursos o empreendedor, investidores e empréstimos
em banco que compde o custo do capital. Para remunerar o capital proprio consideramos taxa
Selic (Sistema Especial de Liquidacdo e de Custodia) para titulos federais de 13,75% + 5%
com expectativa de ganho adicional com sendo o custo do capital proprio. Os recursos
captados no banco do empreendedor (Fomento Parand), através do programa de incentivo do

governo do Estado do Parand tem custo fixado em 18,26% ao ano.

Para compor a TMA, o método WACC inglés weighted average cost of capital ou
CMPC (custo médio ponderado de capital). O WACC ¢ calculado ponderando-se o custo de

capital proprio e o custo de divida da empresa. Entao temos:

Taxa minima de atratividade
Fonte de capital Valor Custo Anual WACC
Proéprio / Investidor R$ 32.500 76,47% 18,75% 14,34%
Terceiros (Fomento Parana) R$ 10.000 23,53% 18,26% 4,30%
R$ 42.500 100,00% TMA 18,63%

Tabela 17 - TMA

Fonte: Elaborado pelo autor.
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Calculo do pay back descontado com base no TMA encontrado de 18,63% ao ano. A

férmula para calculo do valor presente sera:

VP = FV / (1+K)" sendo Valor Presente = Valor futuro (Fluxo de caixa final

apresentado no final de cada periodo, dividido por (1+0,1863) "

Entao temos:

Pay back descontado

Ano Fluxo de caixa Valor presente Saldo do investimento
do Fluxo de caixa a valor presente
0 -R$ 42.500 -R$ 42.500 -R$ 42.500
2 R$ 84.086 R$ 59.755 R$ 63.803
3 R$ 107.219 R$ 64.223 R$ 128.026
4 R$ 153.334 R$ 77.421 R$ 205.447
5 R$ 187.346 R$ 79.739 R$ 285.187

Tabela 18 - Pay back descontado

Fonte: Elaborado pelo autor.

No método de pay back descontado, o investimento também retorna no primeiro ano,
apresentado um saldo positivo de R$ 4,049, como demonstrado na tabela acima, lembrado
que estd sendo considerado uma TMA de 18,63% ao ano. Neste cenario o pay back ¢ de

exatamente de 1,1 ano e um més.

9.8 VPL - Valor presente liquido e Taxa interna de retorno - TIR

O valor presente liquido deste projeto neste cenario ¢ RS 282,181,58 e a taxa interna
de retorno apresenta foi de 167% ao ano, para o periodo de 5 anos, conforme célculo

demonstrado abaixo.
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VPL e TIR NAHP 12C
Valores TECLAS Resultado
-R$ 42.500,00 CHS g Cfo
R$ 55.221,03 g Cfj
R$ 84.086,24 g Cfj
R$ 107.218,51 g Cfi
R$ 153.334,34 g Cfi
R$ 187.345,70 g Cfj
VPL= 18,63i F NPV VPL= 18,63i F NPV R$ 285.182
TR=F IRR TIR=F IRR 167%

Tabela 19 - VPL e TIR

Fonte: Elaborado pelo autor.

9.9 Analise de sensibilidade

Os indicadores financeiros ¢ possivel verificar a viabilidade deste projeto, no enteado

¢ importe verificar algumas varidveis criticas paro sucesso:

9.9.1 Volume de vendas

As vendas no primeiro ano precisam crescer de 650 lanches por més para 7800
unidades no final do periodo, isso da cerca de 300 lanches por dia, esse nimero nao ¢
absurdo, apesar de representar um crescimento enorme, para os demais anos projetados, a

demanda foi estimada em apenas 5% ao ano.

Caso as vendas no primeiro momento ndo fiquem dentro do esperado ou ndo cresca
dentro dos percentuais projetados, o crescimento do negdcio sera mais lento e podera ter sua

viabilidade comprometida.
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9.9.2 Precos Unitarios e ingredientes

O prego médio do produto foi estipulado em R$ 10,00 unitario para o primeiro ano,
para os demais periodos, o ajuste ficou em 10% para cada ano. As estimativas de custo dos
ingredientes e os precos médios praticados pela concorréncia na regido estdo dentro deste
patamar e ndo prejudica a viabilidade do projeto, no entanto, existe uma variavel nos
ingredientes que precisa ser acompanhada, que € o preco das carnes nobres. Aumentos acima
da inflacdo projetada, que foi de 5% ao ano, pode comprometer as margens, este ingrediente ¢

fundamental para o sucesso do projeto, por isso precisa ser acompanhado com cautela.

Os custos relacionados aos sucos, demonstram que as margens sdo muitos grandes e
conseguem absorver sem problemas variagdes muito bruscas dos pregos do limao e da laranja,

sem prejudicar o preco médio final do produto.

9.10 Cenarios

9.10.1 Cenario Otimista

Considero tudo que foi apresentado até o momento, sendo realista e honesto com o
projeto, em relacao as expectativas, principalmente das vendas do primeiro ano, como sendo o
cenario mais otimista possivel. Este cenario sinalizou um VPL (valore presente liquido) de
mais de R$ 285.000 para a projecdo de 5 anos, com uma TIR (taxa interna de retorno) de
167% ao ano, muito superior a taxa minima de atratividade de 8,63%. Neste caso, ndo ha

davidas sobre a viabilidade do projeto, menos sobre o aspecto financeiro.

9.10.2 Cenario Pessimista
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Como tudo depende das vendas, neste cendrio ¢ simulado uma projecdo de vendas
bem mais lenta para o primeiro ano de operacdo, mas sem deixar de ser progressiva.
Contratagdes sO para o quarto e quinto ano. O volume de vendas no primeiro ano estipulado
em apenas um terno do que foi previsto no cendrio otimista. A estrutura de custos fixos ¢ a
mesma, também nao se altera o custo dos ingredientes, depreciacdo, investimento inicial.
Neste cenario o incremento das vendas anuais também foi mantido devido ao histérico de
crescimento da industria da alimentagdo fora de casa. Neste cendrio a operacdo ¢ invidvel pois
apresenta prejuizo acentuado do primeiro ao 5 ano, como demonstrado no DRE e no fluxo de

caixa projetado abaixo:

Fonte: Elaborado pelo autor.

DRE Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Faturamento bruto 197.496 239.782 288.551 344.676 409.140
Pao com bife 167.960 203.232 243.878 290.621 344.274
Sucos 29.536 36.551 44.673 54.055 64.865
(-) Impostos sobre faturamento 14.891 18.080 21.930 28.539 33.877
Simples Nacional

(=) Receita Liquida 182.605 221.703 266.621 316.137 375.263
(-) Ingredientes p&o com bife 100.482 116.057 134.046| 154.823 178.820
(-) Ingredientes suco 6.350 7.335 8.471 9.784 11.301
(=) Margem de Contribuigdo Bruta 75.772 98.311 124.104| 151.530 185.142
(-) Mao de Obra 113.304 127.323 142.461 170.004 197.904

(=) Margem de Contribuigdo Liquida (37.532)] (29.012) (18.356)] (18.475) (12.762)
(-) Custo Indireto de produgao/preparo - - - - -

(=) Lucro Bruto (37.532)] (29.012) (18.356)] (18.475) (12.762)
(-) Despesas com Marketing e Vendas 10.920 11.466 12.039 12.641 13.273
(-) Despesas Administrativas 34.200 35.910 37.706 39.591 41.570
(-) Despesas Manutengéo 1.850 1.943 2.040 2.142 2.249

(-) Outras Desp. Operacionais 11.400 11.970 12.569 13.197 13.857
(=) Lucro Operacional (95.902)] (90.300)] (82.709)] (86.045) (83.711)
(-) Despesas Financeiras 2.400 2.520 2.646 2.778 2.917
(+) Receitas Financeiras - - - - -
(-) Depreciagao e Amortizagédo 2.850 2.850 2.850 2.850 2.850
(=) Lucro Liquido (101.152) (95.670) (88.205) (91.674) (89.478)
(+) Depreciacao e Amortizagédo 2.850 2.850 2.850 2.850 2.850
(=) Fluxo Caixa Operacional (98.302)] (92.820)| (85.355)] (88.824) (86.628)
(-) Investimentos - - - - -
(=) Fluxo de Caixa Operac. Livre (98.302)] (92.820)| (85.355)] (88.824) (86.628)

Tabela 20 - DRE cenério pessimista

Fonte: Elaborado pelo autor.
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FLUXO DE CAIXA ANUAL PROJETADO
Descrigdo A0 A1 A2 A3 A4 A5

Investimento Inicial -42.500

Receitas de vendas 197.496 239.782 288.551 344.676) 409.140
(-)impostos s/ faturamento 14.891 18.080 21.930 28.539 33.877|
(-)Custo produtos vendidos 106.832 123.391 142.517 164.607 190.121
(-) Desp adm e comerciais 171.674 188.612 206.814 237.575| 268.853|
Lucro Operacional -95.902 -90.300 -82.709 -86.045 -83.711
(-) Despesas financeiras 2.400 2.520 2.646 2.778 2.917
(=) Fluxo de caixa operacional livre -R$ 98.302 -R$ 92.820 -R$ 85.355 -R$ 88.824 -R$ 86.628
Fluxo de caixa liquido acumulado -R$ 42.500| -R$ 140.802 -R$ 233.622] -R$ 318.977| -R$ 407.801] -R$ 494.429

Tabela 21 - Fluxo de caixa projetado pessimista

Fonte: Elaborado pelo autor.

9.10.3 Cenario Provavel

Para o cenario provavel ¢ simulado uma projecdo de vendas moderada no primeiro
ano, mas sem deixar de ser progressiva. Contratagdes apenas no terceiro ano, sem contragoes
para o quarto e quinto ano. O volume de vendas no primeiro ano estipulado em dois tergos do
previsto no cendrio otimista. A estrutura de custos fixos ¢ a mesma, também nao se alteram o
custo dos ingredientes, depreciagdo, investimento inicial. Neste cenario o incremento das
vendas anuais também foi mantido devido ao historico de crescimento da industria da

alimentacao fora de casa.

Neste cendrio o projeto apresenta lucro liquido a partir do terceiro ano, mas so se torna
viavel com pay back simples, somente no quinto ano, no entanto o pay back descontado
ultrapassa os 5 anos projetado. 1sso se deve a necessidade de capital de giro apresentada

desde o primeiro ano, que fica em torno de R$ 70.000,00.

A analise do VPL do periodo retornou um valor menor do o investimento inicial

estimado, mas a taxa interna de retorno de 25% supera a TMA para o projeto.
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Pay back Simples
Ano Fluxo de caixa Saldo do investimento

0 -R$ 42.500 -R$ 42.500

1

2 -R$ 196 -R$ 69.965

3 R$ 12.495 -R$ 57.469

4 R$ 54.562 -R$ 2.908

5 R$ 108.231 R$ 105.324

Tabela 22 - Pay back simples no cenario provavel

Fonte: Elaborado pelo autor.

DRE Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Faturamento bruto 398.424| 483.297 581.161 693.764 823.076
Pao com bife 354.640 429.114 514.937 613.634 726.920
Sucos 43.784 54.183 66.223 80.130 96.156
(-) Impostos sobre faturamento 30.041 36.441 44.168 57.444 68.151
Simples Nacional

(=) Receita Liquida 368.383 446.856 536.992 636.320 754.925
(-) Ingredientes pdo com bife 212.163 245.049| 283.031| 326.901 377.571
(-) Ingredientes suco 9.414 10.873 12.558 14.504 16.753
(=) Margem de Contribuigao Bruta 146.806| 190.935| 241.403| 294.915 360.602
(-) Mé&o de Obra 113.304 127.323 161.909 170.004 178.504
(=) Margem de Contribuigédo Liquida 33.502 63.612 79.494| 124.910 182.098
(-) Custo Indireto de produg&o/preparo - - - - -
(=) Lucro Bruto 33.502 63.612 79.494 124.910 182.098
(-) Despesas com Marketing e Vendas 10.920 11.466 12.039 12.641 13.273
(-) Despesas Administrativas 34.200 35.910 37.706 39.591 41.570
(-) Despesas Manutengao 1.850 1.943 2.040 2.142 2.249

(-) Outras Desp. Operacionais 11.400 11.970 12.569 13.197 13.857
(=) Lucro Operacional (24.868) 2.324 15.141 57.340 111.148
(-) Despesas Financeiras 2.400 2.520 2.646 2.778 2.917
(+) Receitas Financeiras - - - - -
(-) Depreciagao e Amortizagédo 2.850 2.850 2.850 2.850 2.850
(=) Lucro Liquido (30.118) (3.046) 9.645 51.712 105.381
(+) Depreciagao e Amortizagado 2.850 2.850 2.850 2.850 2.850
(=) Fluxo Caixa Operacional (27.268) (196) 12.495 54.562 108.231
(-) Investimentos - - - - -

Tabela 23 - DRE cenario provavel

Fonte: Elaborado pelo autor.
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VPL e TIRNA HP 12C

Valores TECLAS Resultado
-R$ 42.500,00 CHS g Cfo
-R$ 27.268,15 g Cfj
-R$ 196,41 g Cfj
R$ 12.495,49 g Cfi
R$ 54.561,55 g Cfi
R$ 108.231,23 g Cfj
VPL= 18,63i F NPV VPL= 18,63i F NPV R$ 15.474
TR=F IRR TIR=F IRR 25%

Tabela 24 - VPL e TIR cenario provavel

Fonte: Elaborado pelo autor.
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10 Conclusao

Diante do que foi analisado, principalmente depois de ter revisado as projecdes que
consideraram os cendrios otimista, pessimista e provavel. Ficou claro que a dependéncia de
um volume de vendas que aumente rapidamente no primeiro ano de operacao de uma nova
empresa, gera incertezas, principalmente na questao da aceitacdo do produto. Na questao da

demanda existente, ndo ha duvidas, que existe e estd, ano apds ano, em crescimento.

No cendrio provavel, ¢ evidente que o empreendedor/investidor terd que ser arrojado
para assumir o risco do projeto com pay back superior a 5 anos. Caso o cendrio otimista
acontega, o resultado ja € colhido no primeiro ano e o prémio pelo risco assumido, sem duvida

vale a pena.

No decorrer do projeto, as andlises demonstraram através da estimativa dos custos
fixos e da previsdo de vendas, que os custos com a mao-de-obra pesam no resultado caso as
vendas ndo sejam tdo promissoras quanto o esperado. Em consequéncia, o capital de giro
necessario para saude financeira pode ser alto demais para um pequeno negdcio, mas nao o
torna invidvel, como ja demonstrado, tudo depende do volume de vendas e isso equilibra

rapidamente as financas.

Em face da rentabilidade apresentada no cenario otimista ser muito interessante,
mesmo demandando necessidade de capital de giro num primeiro periodo, vale a pena
investigar mais profundamente a demanda e a aceitagdo do produto Pao com Bife,
investimento em divulgacao prévia, escolhendo uma boa localizacdo dentro da regido que
garanta visibilidade e facilidade de acesso. Esses cuidados vao com certeza ajudar na tomada

de decisao da implantagao do fast food Pao com Bife.
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Sites pesquisados

JORNAL GAZETA DO POVO

http://www.gazetadopovo.com.br/imoveis

ASSOCIAGAO DE MORADORES DO NEOVILLE

www.neoville.com.br

POLICIA MILITAR DO PARANA

www.pmpr.gov.br

ABRASEL

http://pr.abrasel.com.br/

SEBRAE

http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/bares-e-restaurantes-um-setor-
em-expansao,1038d53342603410VgnVCM1000000272010aRCRD

GFK PESQUISAS

http://www.gfk.com/pt-br/

SABOR E GASTRONOMIA

http://www.saborosagastronomia.com.br/

UNIVERSIDADE TECNOLOGICA FEDERAL DO PARANA
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http://www.utfpr.edu.br/curitiba/estrutura-

universitaria/assessorias/ascom/noticias/acervo/escritura

INTITUTO FOOD SERVICE BRASIL

http://www.institutofoodservicebrasil.org.br/

INFOOD

http://infood.com.br/

MIXIRICA ALIMENTACAO EQUILIBRADA

http://www.smzto.com.br/mixirica/mercado.html

ASSOCIACAO BRASILEIRA DE BARES E RESTAURANTES DIFERENCIADOS.

www.abredi.orqg.br

INSTITUTO BRASILEIRO DE GEOGRAFIA E ESTATISTICA

www.ibge.gov.br

SERVICO BRASILEIRO DE APOIO AS MICRO E PEQUENAS EMPRESAS

www.sebrae.com.br



