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1. SUMÁRIO EXECUTIVO  

�

Este documento tem por objetivo analisar a viabilidade de uma Loja de Conveniência 

dentro de posto de combustível urbano localizado na Linha Verde (Curitiba/PR), bandeira 

Petrobrás Distribuidora S.A. O Posto de combustível fica em frente ao Armazém da Maria, com 

alto tráfego de veículos e região de comércio. Atualmente, encontra-se desativado e disponível 

para locação, em poder da Petrobrás Distribuidora S.A., o Posto de combustível está fechado 

há 14 anos. O horário de funcionamento será das 6hrs às 22hrs. 

O posto de combustível e a loja de conveniência estão relacionados à facilidade e 

mobilidade das pessoas de suas casas e trabalho, sendo uma atividade frequente e essencial no 

dia a dia. O local é privilegiado, em função do movimento de veículos e pessoas na região, e o 

posto tem boa visibilidade e fácil acesso para os veículos que circulam na via. A Linha Verde 

é uma das avenidas mais movimentadas de Curitiba, com trânsito intenso de automóveis e 

restrição na circulação de caminhões, por isso o Posto de Combustível não será urbano.  

Na região surgiram vários postos de combustíveis com Lojas de Conveniências, 

porém nenhum na Avenida Linha Verde, o posto mais próximo está localizado há cerca de 6km. 

No bairro os concorrentes indiretos são o “Armazém da Maria” localizado na frente do posto, 

e a Rede de Fast Food “Burger King”, e diversos restaurantes por quilo. 

Conforme figura 1 abaixo, segue os postos de combustíveis localizados na Linha 

Verde que são o Posto 2 Irmãos e Condor Auto Posto que ficam numa distância média de 7km. 

 

Figura 1 – Localização dos Postos de Abastecimento concorrentes da Linha Verde 

O público alvo é heterogêneo de diversas faixas etárias, das classes B, C, D. 

De acordo com o plano financeiro, a previsão de vendas mensal é de R$ 30.000,00. 



11 

 

A necessidade de investimento é de R$ 459.732,82, sendo que, 87,09% será utilizado para 

investimentos fixos, ou seja, R$ 400.400,00. As fontes de recursos será no total de R$ 

459.732,82, sendo que 50% será captado através de investidores. 

O modelo de negócio a ser adotado será próprio, a Loja de Conveniência não terá 

vínculo com a marca da Petrobrás que opera com a franquia “BR Mania”. A opção escolhida é 

em função da flexibilidade na escolha dos produtos e diferencial do layout da loja. O setor de 

atividade é comércio com prestação de serviços. A forma jurídica será Empresa Individual de 

Responsabilidade Limitada – Eireli, e o enquadramento tributário será optante pelo Simples 

Nacional.  

O capital social previsto será de R$ 459.732,82. Por ser um negócio pequeno, não 

haverá sócios, e a operação e CNPJ serão independentes do Posto de Combustível. 

Segundo o plano de negócios apresentado, a margem de contribuição do negócio é 

prevista em 48%, atinge o ponto de equilíbrio no 11° mês e o payback será em 33 meses. No 

primeiro ano de operação terá prejuízo de R$ 48.742,03, porém o VPL do negócio é de 

aproximadamente 200% do investimento inicial, o que viabilizará o plano de negócios da Loja 

de Conveniências. Mesmo com prejuízo no primeiro ano, o negócio é recomendável em função 

do crescimento no setor previsto para os próximos anos, e crescimento da lucratividade do 

negócio se a operação da Loja de Conveniência funcionar com Posto de Combustível. 
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2. A EMPRESA – DESCRIÇÃO GERAL  

 

As lojas de conveniência surgiram em 1987, como substituto aos grandes 

supermercados que não abriam à noite. Foi uma Joint Venture entre a Rede Shell e o Pão de 

Açúcar, sob a marca Express na cidade de São Paulo. Com o tempo, foi se agregando novos 

serviços dentro das lojas como caixas eletrônicos, farmácias, lavanderias, lotéricas, agência de 

correios, padarias. Dessa forma, em função do tempo, os clientes aproveitavam o abastecimento 

no posto de combustível, e faziam compras em pequenas quantidades de produtos básicos e 

superficiais. As franquias de conveniência surgiram em 1992, e em 1994 abre a primeira loja 

BR Mania da marca Petrobrás. 

No Brasil, segundo dados do Sindicom (Sindicato Nacional das Empresas 

Distribuidoras de Combustíveis e Lubrificantes) existem 7.900 lojas de conveniência em postos 

de combustíveis, número que equivale à 18% dos postos existentes no país, com faturamento 

em 2017 de R$ 7,4 bilhões, alta de 3,2% em relação à 2016. Destas lojas, 4.796 são franquias 

Ipiranga, Shell ou BR Mania. Mas, as franquias dividem opiniões dos empresários sobre qual 

melhor modelo de negócios, em função do mix de produtos e suporte oferecido, porém poucos 

percebem o valor do serviço recebido quando comparado ao dos royalties pagos mensalmente. 

O ramo de atuação do Posto de Combustível é o comércio de combustível, acessórios, 

lubrificantes automotivos, loja de conveniência. O posto de combustível passou a ser uma 

atividade essencial na vida das pessoas, em função do transporte para suas casas ou trabalho, e 

a Loja de Conveniência agrega valor ao posto, pois facilita a aquisição de produtos, e para quem 

tem pouco tempo e precisa de refeições ou lanches rápidos, sem precisar ir à uma loja grande e 

enfrentar longas filas. Os principais produtos vendidos serão lanches rápidos (que estarão 

prontos na vitrine ou será feito na hora do pedido conforme a necessidade do cliente), bebidas 

(quentes, geladas, cafés especiais), bomboniere, materiais de higiene, revistaria e tabacaria. 

Agregando diversos serviços e uma infraestrutura completa, os postos de combustível 

começarão a atender as necessidades dos clientes e passarão a ser posto de serviços pois, as 

pessoas vão consumir e se alimentar, enquanto abastecem o carro, o que já acontece. Segundo 

levantamentos, os consumidores optam por postos de combustíveis com loja de conveniência e 

mix variado de produtos e marcas. 

O layout diferenciado e bom atendimento permitirá a sobrevivência em meio à 

concorrência, com atendimento rápido, conforto, segurança e praticidade. Através do layout o 



13 

 

cliente terá visão de toda a loja, de todo o serviço e produtos que são oferecidos, em gôndolas, 

estufas com lanches, geladeiras de bebidas, o intuito será de consumir seja por necessidade, 

impulso ou identificação. Segundo pesquisas do setor, uma das formas é usar estímulos 

sensoriais para obter resultados melhores, através da visão e aroma dos produtos como cheiro 

de cafés e panificação. Por isso, é importante entender as necessidades dos clientes, de forma a 

conseguir aumentar sua permanência no estabelecimento.  

O perfil dos clientes pertence às classes B, C, D, que são consumidores que trafegam 

na linha Verde (dos bairros Xaxim, Vila Fanny, Vila Hauer) e pessoas que trabalham no 

comércio da região.   

O posto de combustível chama-se “Posto Linha Verde” e a Loja de Conveniência 

“Green Line Food” localizado na Linha Verde – Vila Fanny, esquina com Rua Leonel França - 

Curitiba/PR. A loja será própria e dentro do posto, funcionando como anexo ao 

empreendimento. Atualmente, esse posto está fechado, em poder da Petrobrás Distribuidora 

S.A. O horário de funcionamento será das 6:00 às 22:00. A área do imóvel tem 2.000m2, 02 

tanques de abastecimento com 60.000 litros de capacidade, 4 bombas de abastecimento, 

cobertura de 470m2, e edificação de 650m2. O ponto já tem disponível o fundo de comércio e 

alvarás necessários para operação. 

A área de atuação será o tráfego da Linha Verde, sentido Vila Hauer – Centro. A 

abrangência é o bairro Pinheirinho com área de 2 km2, com população de 7.866 habitantes, 

próximo aos bairros Hauer, Lindóia, Novo Mundo, Parolin e Xaxim. As principais vias de 

acesso são Avenida Santa Bernadete, Avenida Henry Ford, Avenida Pres. Wenceslau Braz, Rua 

Major Vicente de Castro, Rua Leonel França, Rua Padre Manuel da Nóbrega, Rua Dr. Gastão 

Faria, Rua Hassib Jezzini, Rua Omílio Monteiro Soares, Rua Maestro Francisco Antonello, 

Rodovia Régis Bittencourt. 

Conforme figura 2, segue foto atualizada do posto que está desativado. E figura 3, 

projeto de revitalização da imagem. 
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Figura 2 – Situação atual do Posto (Fonte: Google maps setembro 2017) 

 

Figura 3 – Projeto 3D de imagem do Posto 

 

Uma das vantagens competitivas do negócio é a sua localização que tem alto tráfego 

de veículos todos os dias, em qualquer horário. E grande circulação de pessoas, devido às 

empresas e comércio da região. Outro fator é a concorrência do setor, que também é pequena. 

E o diferencial dos produtos serão rapidez com refeições e lanches frescos feitos na hora do 

pedido. A produção será local, e feita todos os dias. 

A tecnologia adotada é a informatização para gestão do negócio, que inclui as 

máquinas de cartão, programa para integrar todas as informações de entrada e saída. E sistema 

de segurança com câmeras. 

A razão social da empresa será “Loja de Conveniências Linha Verde Eireli”, e o nome 

fantasia “Green Line Food”. O setor de atividade é comércio com prestação de serviços. A 

forma jurídica que será adotada será “Regime Especial Unificado de Arrecadação de Tributos 
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e Contribuições – Simples Nacional”, onde serão recolhidos tributos e contribuições pelo 

documento fiscal DAS (documento de arrecadação do simples nacional). Os tributos e 

contribuições unificadas são IRPJ, CSLL, PIS, COFINS, ICMS, INSS. 

A marca não terá vínculo com franquia ou com a bandeira Petrobrás, será própria. As 

vantagens é o não pagamento de distribuir parte dos lucros através de royalties e taxas de 

publicidade, que equivalem de 5% a 8% dos custos operacionais. O mix e a escolha de 

fornecedores serão livres e variados, em função da grande quantidade de produtos existentes. 

Em média serão vendidos 500 produtos e vinte fornecedores. Com esse diferencial será possível 

maximizar a margem do negócio. 

O capital social será de R$ 459.732,82, com apenas 1 sócio. A fonte de recursos será: 

-recursos próprios: R$ 91.946,56 – corresponde à 20%. 

-recursos de terceiros: R$ 137.919,85 – corresponde à 30%, através de 

financiamentos. 

-outros: R$ 229.866,41 – corresponde à 50%, através de recursos de investidores. 

A necessidade do mercado a ser atendida, se dará através da necessidade das pessoas 

em busca de um posto de combustível no itinerário programado, dessa forma entrar na loja de 

conveniência será uma consequência. O fluxo da região são de veículos que fazem o percurso 

diariamente e pessoas que trabalham na região. A vantagem competitiva do negócio é a 

localização privilegiada e pouca concorrência na região. 

A Missão é prestar serviços de excelência no atendimento ao cliente, oferecendo 

produtos de qualidade, adequada às exigências, num ambiente agradável, com atendimento 

rápido e personalizado. 

A Visão é ser uma Loja de Conveniência com reconhecimento dos fornecedores e 

dos clientes na região, sendo uma empresa de excelência e qualidade na distribuição de serviços. 

Os Valores são qualidade, transparência, excelência, visando a satisfação dos clientes 

internos e externos. 

Os Objetivos do negócio são alavancar as vendas do posto e da Loja de Conveniência 

em 1 ano, se tornando referência na região. 
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3. ANÁLISE DE MERCADO 

 

A análise de mercado é uma das mais importantes do plano de negócio, pois engloba 

clientes, fornecedores e concorrentes.  As Lojas de Conveniências são estabelecimentos de 

varejo e de pequeno porte, que realizam vendas pequenas de bens de conveniência e lanches 

rápidos. Os clientes são atraídos pela facilidade e rapidez no atendimento, variedade e preço 

dos produtos, que podem superar mais de 1000 itens. As principias categorias são cigarros, fast 

food (lanches), bebidas, bomboniere, snacks que juntos podem representar a 90% do 

faturamento.  

O mercado de lojas de conveniências tem mais de 20 anos, e mais de 7 mil lojas no 

país, sendo que 18% estão presentes em postos de combustíveis. No Paraná existem 2.755 

postos de combustíveis, e 953 lojas de conveniência que equivale a 35%.  

A tendência é levar cada vez mais serviços aos postos, fortalecendo o negócio como 

um todo, agregando valor e aumentando faturamento do posto. O segmento de Conveniência 

vive em constante ajuste às necessidades do cliente, que busca velocidade e praticidade para 

seu dia a dia. Estudos apontam que que para ter consumidor fiel, é preciso aliar praticidade, 

conforto, segurança, cordialidade no atendimento, e produtos de qualidade. 

No site https://somosplural.com.br, existem diversas pesquisas que foram 

desenvolvidas pela Nielsen Holding, com dados do segmento das Lojas de Conveniência, e foi 

analisado 24 categorias de produtos. Segundo a Nielsen, “lojas de conveniências são aquelas 

onde o consumidor escolhe os produtos sem a intermediação de um vendedor ou balconista e 

tem como características a presença de check-out e a localização dentro de um posto de 

serviços”. De acordo com o levantamento, são 7.900 estabelecimentos que operam em 

conformidade com esse conceito. 

Para atrair e fidelizar clientes, haverá programa de fidelidade com combos 

promocionais (alimentos + bebidas), pois hoje os consumidores buscam vantagens e economia. 

O problema a ser resolvido é a deficiência de postos de combustíveis com loja de 

conveniências na região, o concorrente mais próximo está num raio de aproximadamente 6km. 

Dessa forma, é necessário um posto de combustível em que o consumidor não precise desviar 

do seu itinerário programado. 
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3.1 Análise Setorial 

 

Segundo o site https://somosplural.com.br, após dois anos de quedas consecutivas no 

comércio varejista, os resultados de 2017 tiveram crescimento de 2%. Apesar desse cenário, 

houve um aumento de 3,2% em número de lojas de conveniência, e 10,8% no faturamento 

equivalente à R$ 7,4 bilhões, indo na contramão do varejo. Uma das razões desse crescimento 

do setor está relacionada ao perfil do consumidor moderno, que busca agilidade e praticidade 

nas suas compras, de forma que a sua demanda e rotina. De acordo com a pesquisa, a venda 

média por loja apresentou aumento de R$ 0,66% comparado à 2016, ou seja, R$ 97.082,00. O 

ticket médio foi de R$ 12,54, equivalente 5,4% maior que o ano anterior. Conforme figuras 4 e 

5, é possível ver o crescimento anual do setor, atingindo um faturamento em 2017 R$ 7.434 

bilhões, e 7.900 lojas.  

 

Figura 4 – Faturamento total do mercado em Milhões/Ano (fonte: Nielsen - https://anuario2018.somosplural.com.br/analise-

setorial/) 

 

Figura 5 – Evolução da quantidade de Lojas/Ano (fonte: Nielsen - https://anuario2018.somosplural.com.br/analise-setorial/) 
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Segue tabela 1 abaixo, que analisa o setor de Lojas de Conveniências de acordo com 

a bandeira / franquia do posto de combustível, e o faturamento médio mensal das lojas. 

 Petrobrás 

(BR Mania) 

Ipiranga 

(AM/PM) 

Raizen 

(Select) 

Sem Bandeira Total 

Número de lojas 1375 2415 1006 3104 7900 

Lojas (%) 17,4% 30,6% 12,7% 39,3% 100% 

Faturamento anual (R$) 1.257.211 2.147.834 1.367.686 2.660.876 7.433.607 

Ticket Médio (R$) 12,49 11,64 14,35 N/A N/A 

Faturamento mensal 

ponderado Loja (R$) 

90.277 111.371 151.207 71.437 97.082 

Tabela 1 – Destaques do segmento 2017 (fonte: Nielsen – https://anuario2018.somosplural.com.br/analise-setorial/) 

 

Conforme figura 6 abaixo, segue distribuição das lojas por região no ano de 2017, o 

Sudeste ficou com 44% do total das Lojas de Conveniências no país, seguido da região Sul com 

27,6%. 

Figura 6 – Distribuição regional das lojas em 2017 (fonte: Nielsen – https://anuario2018.somosplural.com.br/analise-

setorial/) 

Uma das ameaças do setor, são as margens de lucro baixas, uma das razões são os 

preços dos produtos nas lojas de conveniência serem mais altos que o da concorrência, por 

causa do baixo poder de negociação com fornecedores em função do volume comprado, porém 

os clientes tem facilidade de acesso, rapidez e comodidade. Por isso, será feito parcerias com 

fornecedores para haverem descontos nos produtos finais. Outro fator é a concorrência alta no 

setor de postos de combustíveis, por isso o atendimento é um diferencial para os postos e lojas 
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de conveniências. Outra ameaça para o negócio, é a falta de segurança devido à assaltos, que 

será amenizada com instalação e monitoramento de câmeras, e segurança terceirizada. E 

incentivar os clientes a utilizarem cartões de crédito e débito para que o volume de dinheiro 

seja menor no caixa. Outra prática a ser adotada é solicitar aos clientes de moto, que tire os 

capacetes antes de entrar na loja. 

As oportunidades do setor, é a região com alto potencial de vendas em função do 

fluxo de movimento de carros e pessoas. E crescimento anual constante no setor de loja de 

conveniência mesmo com queda no setor varejista. 

Uma das principais barreiras de entrada e saída no setor, é custo alto inicial para início 

das atividades, necessidade de capital de giro.  

No macro ambiente pode se destacar instabilidade econômica no setor de 

combustíveis, com variação constante no preço da gasolina e diesel, que pode afetar o fluxo e 

vendas na loja de conveniências. Outro fator, é a alta carga tributária e custo com logística o 

que alavanca o preço final de venda. 

 

3.1.1 Fornecedores 

Para escolha de fornecedores, será feito uma avaliação criteriosa, principalmente com 

os locais, por causa da matéria-prima que tem prazo de validade curto. Por isso, será primordial 

a qualidade, prazo de pagamento e credibilidade da empresa. Parcerias com fornecedores é 

essencial, pois proporciona ganhos em relação às campanhas de marketing, sinalizações que 

podem ser compartilhadas ou até cedidas, e o produto é reconhecido pelos clientes.  

Um dos modelos de negócio a ser adotado é o co-branding, os fornecedores são as 

distribuidoras que oferecem os produtos vendidos dentro da loja de conveniência como: comida 

congelada, sorvetes, cigarros, guloseimas. 

Conforme tabela 2 abaixo, em 2017 a análise dos resultados do mercado ficou 

dividido em oito categorias que representam em média mais de 90% do faturamento das lojas 

de conveniência: tabacaria, bebidas não alcoólicas, cervejas, bomboniere, sorvetes, snacks, 

biscoitos, bebidas destiladas.  
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 2016 2017 

TABACARIA 40,5 41,0 

CERVEJAS 20,7 21,0 

BEBIDAS NÃO 
ALCOÓLICAS 

16,9 17,1 

BOMBONIERE 10,1 9,8 

SORVETES 5,2 5,0 

SNACKS E 
BISCOITOS 

5,0 5,1 

BEBIDAS 
DESTILADAS 

1,6 1,1 

 

Tabela 2 – Participação das categorias - % no faturamento (fonte: Nielsen - https://anuaio2018.somosplural.com.br/analise-

das-categorias/) 

 

O produto que representou maior faturamento em 2016 e 2017 foi tabacaria, 41%. 

Segundo Nielsen, que realizou as pesquisas de mercado, mais de 60% dos consumidores que 

compram cigarros, também compram produtos de outras categorias. As margens de venda de 

cigarros são baixas, em torno de 9%, mas o produto impulsiona a venda de outros. Segue 

ranking das marcas mais vendidas em 2016 e 2017, conforme tabela 3. 

 2016 2017 

MARLBORO 1 1 

DUNHILL / 
CARLTON 

2 2 

FREE / KENT 3 3 

MINISTER 5 4 

HOLLYWOOD 4 5 

LUCKY STRIKE 7 6 

DERBY 6 7 

LM 8 8 

CAMEL 10 9 

HILTON 9 10 

 

Tabela 3 – Ranking marcas / cigarros (fonte: Nielsen - https://anuario2018.somosplural.com.br/tabacaria/) 
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Em segundo lugar, o faturamento das cervejas que representou 21%, sendo um dos 

produtos mais importantes na Loja de Conveniência, pois tem alta geração de tráfego e de fluxo 

de clientes.  

Segue ranking das marcas mais vendidas em 2016 e 2017, conforme tabela 4. 

 2016 2017 

SKOL PILSEN 1 1 

BRAHMA CHOPP 2 2 

HEINEKEN 4 3 

BUDWEISER 3 4 

ITAIPAVA PILSEN 5 5 

STELLA ARTOIS 7 6 

ANTARCTICA PILSEN 6 7 

ANTARCTICA SUB 
ZERO 

8 8 

EISENBAHN PILSEN 15 9 

SKOL BEATS SENSES 9 10 

 

Tabela 4 – Ranking marcas / cervejas (fonte: Nielsen - https://anuario2018.somosplural.com.br/cervejas/) 

A categoria de bomboniere é caracterizada pelas compras por impulso e apresenta 

grande potencial de venda, aumentando o ticket médio. Esse tipo de compra não é planejado e 

estimula a venda adicional. Por isso, o local de exposição fica no caixa. Devido a diversidade 

dessa categoria é subdivida em: chocolates, gomas de mascar, drops, pastilhas e caramelos, 

barras de cereais. Conforme tabela 5 abaixo, o chocolate é o que tem maior Share, sendo 52,5%. 

 2016 2017 

CHOCOLATES  51,7 52,5 

GOMAS DE MASCAR 29 28,4 

DROPS, PASTILHAS E 
CARAMELOS  

17,8 17,9 

BARRAS DE CEREAIS 1,6 1,2 

 

Tabela 5 – Share subcategorias % (fonte: Nielsen – https://anuario2018.somosplural.com.br/bomboniere/) 
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Em função do grande número de produtos que serão vendidos, em média 500, os 

fornecedores serão divididos em categorias: 

- Produtos de rotina: são produtos usados no dia a dia e que não podem faltar no 

estoque. Produtos de higiene, jornais e revistas. 

- Produtos sazonais: são produtos que existem somente numa época específica do 

ano. Panetone, ovos de páscoa. 

- Produtos de destino: são produtos que os consumidores buscam na loja de 

conveniência. Bebidas alcoólicas, cigarros, refrigerantes, carvão e gelo. 

- Produtos de conveniência: são produtos que chamam atenção, são comprados por 

impulso e o preço de venda é menor. Bomboniere. 

Uma das oportunidades do setor, é o mix de produtos que pode variar de acordo com 

a região de modo a atender as preferências locais, o que para uma rede de supermercados é mais 

difícil. Esse será um diferencial da Loja de Conveniências, a venda de produtos regionais. Como 

doces, salgados, lanches e bebidas com matéria-prima da região: queijo, melado, erva-mate, 

café. 

A negociação de abastecimento será feita diretamente com fornecedores sem 

intermediários (cervejas, refrigerantes, cigarros e sorvetes).  

Os principais fornecedores serão: Kibon (sorvetes), Souza Cruz (cigarros), Coca-

Cola (refrigerantes, água, sucos e chá), Nestlé (snacks e chocolates), Panco (bolo e pães), 

Unilever (sucos), Ambev (cervejas). 

 

3.2. Análise da Demanda 

 

3.2.1 Clientes 

As lojas de conveniência podem servir como ponto de encontro entre pessoas. 

Conhecer os clientes é essencial para sucesso do negócio, através dessa análise será possível 

implantar melhorias eficazes para evolução do relacionamento entre clientes e organização. 

Para fidelizá-los, a empresa focará em atendimento ágil e de qualidade, alinhado à comodidade 

e segurança que a localização oferece. 

O perfil dos clientes pertence às classes B, C, D, são consumidores que trafegam na 

linha Verde (dos bairros Xaxim, Vila Fanny, Vila Hauer) e do comércio da região. São pessoas 

do sexo feminino e masculino, com idade entre 18 e 50 anos. A área de abrangência é o bairro 
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Pinheirinho, com 2 km2, 7.866 habitantes. Os clientes que utilizam uma loja de conveniência, 

vão por comodidade ou emergência, muitas vezes não se importando em pagar mais pelos 

produtos e serviços. 

O cliente que abastece, gasta em média 6 minutos na loja de conveniência. Por isso, 

dá preferência à praticidade e facilidade em encontrar produtos. O gasto médio na loja é R$ 

6,35 – R$ 12,54. Sendo que, o cliente que vai a uma loja de conveniência adquire poucas 

quantidades, produtos básicos e superficiais, e muitas vezes não se importa em pagar mais. 

As pesquisas abaixo, realizadas pelo IPPUC no ano de 2009, informam a contagem 

de tráfego de veículos e o horário de pico (tabela 6) para a rua Leonel França (figura 7), um dos 

cruzamentos do Posto, e para a Avenida Linha Verde. 

 

Tabela 6 – Fluxo de Automóveis - Cruzamento Leonel França com a Maestro Francisco Antonelo 

 Figura 7 – Cruzamento Leonel França com a Maestro Francisco Antonelo (Google Earth) 

  

Conforme tabela 7, segue fluxo de veículos e o horário de pico do cruzamento da rua 

João Soares Barcelos e Avenida Linha Verde (figura 8). 
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Tabela 7 – Fluxo de Automóveis - Cruzamento João Soares Barcelos com a linha Verde 

 

Figura 8 – Cruzamento João Soares Barcelos com a linha Verde 

 

Com base nos dados acima, pode se concluir que o fluxo maior de veículos é na Linha 

Verde, com volume consideravelmente acima de automóveis em relação à outros tipos de 

veículos. O horário de pico é das 7:30 – 7:45 com 450 automóveis passando na Linha Verde 

em frente ao posto. O que consequentemente, em função desse fluxo, o posto de combustível 

ficará mais visível, aumentando o número de abastecimentos e a circulação de pessoas na loja 

de conveniência.  

Por isso, para escolha do local do negócio leva-se em conta o tráfego, volume de 

veículos e pessoas. Incluindo, o fácil acesso, identificação e visualização do posto para ser 

facilmente visto por quem estiver passando nas vias próximas. 
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O segmento dos postos de combustíveis e lojas de conveniência é continuar 

crescendo, pois a tendência é o aumento do número de veículos nas ruas. Segundo pesquisas 

do Sebrae, as lojas de conveniências crescem no ritmo de 20% ao ano, com faturamento médio 

de R$ 3,3 bilhões/ano. Cada loja de conveniência, recebe em média 300 clientes por dia, e 

faturamento médio de R$ 100 mil/mês. E aos poucos, o posto de abastecimento será um posto 

de serviços.  

No capítulo 6 – Plano Financeiro a previsão inicial de faturamento mensal da Loja de 

Conveniências será de R$ 30.000,00. Segue tabela 8 abaixo, que está detalhando a estimativa 

de vendas por categoria, e preço de venda médio. 

N° Produto / serviço Quant. (estimativa de 

vendas) 

Preço de venda 

unit. – R$  

Faturamento total - R$ 

1 Bebidas 450 R$ 15,00 R$ 6.750,00 

2 Alimentos 150 R$ 20,00 R$ 3.000,00 

3 Lanches e refeições 400 R$ 15,00 R$ 6.000,00 

4 Perecíveis 150 R$ 15,00 R$ 2.250,00 

5 Diversos 300 R$ 15,00 R$ 4.500,00 

6 Doces e chocolates 150 R$ 10,00 R$ 1.500,00 

7 Panificação 600 R$ 5,00 R$ 3.000,00 

8 Cafés e bebidas quentes 300 R$ 10,00 R$ 3.000,00 

TOTAL R$ 30.000,00 

Tabela 8 – Faturamento mensal 

A partir do faturamento mensal, segue tabela 9 com projeção das receitas e entradas 

diferenciadas por período de um ano e 5 anos (faturamento anual). 

 

Período Faturamento total 

Mês 1 R$ 30.000,00 

Mês 2 R$ 32.000,00 

Mês 3 R$ 35.000,00 

Mês 4 R$ 38.000,00 

Mês 5 R$ 40.000,00 
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Mês 6 R$ 42.000,00 

Mês 7 R$ 44.000,00 

Mês 8 R$ 46.000,00 

Mês 9 R$ 48.000,00 

Mês 10 R$ 50.000,00 

Mês 11 R$ 55.000,00 

Mês 12 R$ 60.000,00 

Ano 1 R$ 520.000000 

Ano 2 R$ 1.080.000,00 

Ano 3 R$ 1.440.000,00 

Ano 4 R$ 1.584.000,00 

Ano 5 R$ 1.742.000,00 

                                       Tabela 9 – Projeção das receitas 

O cliente utiliza os serviços por comodidade ou emergência, optando por comprar 

produtos ou serviços em lojas menores, muitas vezes não se importando de pagar mais caro. 

Eles buscam facilidade e rapidez no serviço. A diferenciação é conseguida pela variedade dos 

serviços e produtos, bom atendimento e agilidade com os clientes. Ainda, segundo as pesquisas 

do Sebrae, o valor médio das compras dos consumidores é R$ 6,35 a R$ 12,54. 

A precificação dos produtos de varejo é complexo em função do grande número de 

produtos e serviços, por isso terá uma margem de 50% na revenda. E haverá repasse de 

promoções adquiridas de fornecedores para os preços serem mais competitivos. As formas de 

pagamento que serão utilizadas é o cartão de débito, crédito, dinheiro e vale-refeição. 

 

3.3. Análise da Concorrência 

 

As lojas de conveniência não são empreendimentos novos, e a concorrência se dá 

pelas franquias e bandeiras dos postos de combustíveis a que estão vinculadas. 

A concorrência no segmento de lojas de conveniências pode-se dar de várias formas. 

Pelas lojas dentro dos postos de combustíveis, que podem ser vinculadas à bandeira do posto 

ou ser própria. Também há concorrência pelas lanchonetes, mercados, restaurantes na região. 

Por isso, é importante diferenciar-se, levando em consideração a concorrência direta e indireta. 
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Um dos concorrentes indiretos na região é o supermercado “Armazém da Maria” 

localizado na frente do posto, na linha Verde na Rua Wilson Lois Koehler Junior, 20 – Hauer.  

Um dos diferenciais do mercado, é a prática de preços menores para produtos de consumo. 

Porém, por causa do tamanho do supermercado, os consumidores podem optar pela rapidez, 

facilidade em estacionar e agilidade em comprar os produtos na loja de conveniência. 

Outro concorrente é a Rede Fast Food “Burger King” localizado na linha Verde n° 

14448, esquina Rua Leonel França. Um dos diferenciais da rede é o nome da marca, 

reconhecida pela qualidade e variedade dos lanches. Porém, não há opções saudáveis, dessa 

forma os consumidores podem optar pela loja de conveniência, que terá produtos preparados 

na hora e saudáveis. Outro, ponto são os preços elevados dos sanduíches e combos. 

Os concorrentes diretos são as lojas de conveniências localizadas em postos de 

combustíveis, que estão num raio de mais de 1km de distância. Seguem relação dos 

concorrentes mais próximos: 

- Radja Comércio de Combustíveis e Conveniência: Rua Maestro Francisco 

Antonello, 1966. Posto Bandeira Shell com loja de conveniência da marca Select, operação por 

franquia. Distância de 1,1km. 

- Auto Posto Galileu: Rua Maestro Francisco Antonello, 657. Posto Bandeira Shell 

com loja de conveniência da marca Select, operação por franquia. Distância de 1,7km. 

- Auto Posto Maestro: Rua Maestro Francisco Antonello, 50. Posto Bandeira 

Petrobrás com loja de conveniência própria da Rede Pelanda. Distância de 2,4km. 

- EDP Petróleo: Av. Wenceslau Braz, 284. Posto Bandeira Ipiranga, com loja de 

conveniência própria. Distância de 3,3km. 

- Auto Posto Condor: Rod. Régis Bittencourt, 20207. Posto bandeira Shell, porém 

sem loja de conveniência. Distância de 6,6km. 
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4. OFERTA DA EMPRESA 

 

O mercado de Lojas de Conveniência está no Brasil há mais de 20 anos, faturando 

mais de R$ 7 bilhões/ano, as mais de sete mil lojas espalhadas pelo país estão presentes em 

aproximadamente 18% dos postos de combustíveis. Já foi constatado que as lojas são capazes 

de dobrar o faturamento do negócio, agregando valor ao posto de combustível junto com outros 

serviços como: troca de óleo e lavacar. 

A Loja de Conveniência – Green Line está localizada junto ao Posto de Combustível 

“Linha Verde”, região com alto fluxo de veículos e pessoas. O ambiente será confortável e 

seguro com produtos e serviços de qualidade para atender as necessidades dos clientes. 

As vantagens competitivas do negócio estão relacionadas à sua localização 

privilegiada na Linha Verde com facilidade de acesso ao posto e amplo estacionamento. A 

região tem circulação intensa de veículos porque interliga os bairros Atuba (Norte da cidade) e 

Pinheirinho (Sul da cidade), e grande circulação de pessoas por causa do terminal de ônibus 

Santa Bernadethe e comércio. Outro fator, é a concorrência pequena na região, na Linha Verde 

tem apenas dois postos de combustíveis à uma distância de aproximadamente 6km, um deles o 

Posto Condor não tem loja de conveniência. E os funcionários serão treinados e capacitados 

para fornecer um atendimento com qualidade, oferecendo bons produtos em um ambiente 

agradável e seguro. Também haverá um programa de fidelidade próprio que vai atender o perfil 

dos clientes que frequentarão a Loja.  

A parceria com fornecedores será fundamental para aumentar a margem do negócio, 

que será feita através de campanhas de marketing. Para exemplificar, segue figura 9 referente à 

campanha de marketing da loja BR Mania / Petrobrás, com combo de lanche e bebida. 

 
Figura 9 – Propaganda BR Mania (fonte: http://www.br.com.br/pc/produtos-e-servicos/para-voce/br-

mania/promocoes/promocoes+br+mania) 
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Para não depender exclusivamente do fluxo de veículos e pessoas, serão realizadas 

estratégias de marketing, investimentos em divulgação do negócio para atrair os clientes. O 

primeiro passo é conhecer os clientes, seus hábitos de compras, qual horário é mais comum 

abastecerem, com o que se preocupam.  Assim será mais fácil elaborar campanhas de marketing 

segmentadas. 

A divulgação da loja será realizada junto com a atividade do posto de combustível, 

será via digital com a criação de contas em redes sociais (Facebook, Instagram, Waze, 

TripAdvisor). Onde serão divulgadas promoções e novidades da loja e do posto. Haverá 

divulgação em revistas do setor de postos de combustível como: PostoNet, Brasil Postos. 

Também será realizado um programa de pontos em parceria com posto de 

combustível. Será feito um cartão com nome do cliente e CPF. Cada vez que o cliente abastecer 

ou consumir na loja de conveniência serão gerados pontos que serão trocados por benefícios. 

Dessa forma, os clientes serão fidelizados com promoções e ações pós-venda, e será um 

diferencial em relação à concorrência. Segundo pesquisa do Club Petro (https://clubpetro.com/) 

o programa de pontos pode aumentar em até 30% o ticket médio e 80% o consumo médio. 

Segue relação dos benefícios de acordo com a pontuação acumulada, sugerida pelo 

Club Petro, conforme figura 10. 

 

Figura 10 – Catálogo de benefícios (fonte: https://clubpetro.com/) 
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Os pontos são calculados de acordo com o valor do produto ou serviço, ou seja, a 

cada R$ 1,00 é dividido por 0,03 e gera 33 pontos. Os pontos expiram após 1 ano. 

A divulgação será através de cartazes dentro da loja e no posto de combustível, e nas 

redes sociais (Instagram e Facebook). Após, a implantação do programa será avaliado os 

resultados, analisando se houve aumento dos clientes, faturamento, viabilidade e se há 

necessidade de ser reajustado. Um dos fatores mais importantes na implantação do programa é 

possibilitar a análise das oportunidades, fidelização de clientes, e só será possível com produtos 

de qualidade, atendimento diferenciado, qualidade do serviço. 

 

4.1 Análise Swot 

 
Pela análise Swot será possível detectar os pontos fortes e fracos para correção e 

tornar a empresa mais competitiva no cenário atual. 

Os pontos fortes no ambiente interno (forças), é o atendimento ao cliente, com 

cortesia e eficiência para suprir as suas necessidades, e rapidez no atendimento. Na sequência, 

são preços competitivos, variedade de produtos, ambiente agradável, limpo e organizado, 

segurança. Se esses, pontos forem seguidos irá direcionar a empresa ao crescimento. E a 

confiabilidade na marca Petrobrás, por ser Posto de combustível padrão Premium. 

Os pontos fortes no ambiente externo (oportunidades) são poucos concorrentes na 

região, com ótimo potencial de vendas e localização estratégica. 

Os pontos fracos no ambiente interno (fraquezas) é o capital de giro elevado. Uma 

alternativa é tentar capital de giro à longo prazo em bancos, mas a lucratividade vai diminuir. 

Por ser loja própria, falta de know how e apoio operacional se fosse franquia. É preciso 

treinamento dos funcionários e busca constante de aperfeiçoamento do negócio. Outro ponto, 

são margens de lucro baixas, em função dos produtos da Loja de Conveniência serem superiores 

a de um supermercado. 

Os pontos fracos no ambiente externo (ameaças) são aumento do número de assaltos 

em postos de combustíveis. Outro ponto, aumento no preço dos combustíveis, 

consequentemente redução de clientes na loja de conveniências. E a instabilidade econômica 

do país. 

A solução do plano de negócios será ofertar produtos e serviços de qualidade, 

suprindo necessidade de um posto de combustível com loja de conveniência na Linha Verde. 
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5. PLANO OPERACIONAL 

 

5.1 Infraestrutura 

 

A estrutura do empreendimento será composta por uma área coberta de 470 m² para 

o atendimento dos clientes, conhecida como pista de abastecimento. É nela que os frentistas e 

os veículos circularão. A área da conveniência terá 80m2, a área de apoio/cozinha 11,10m2, 

depósito 22,45m2. Segue figura 11 com layout da loja. 

Figura 11 – Layout Loja de Conveniência 

 

O layout da loja de conveniências é um fator que alavanca as vendas, em função da 

visibilidade e disponibilidade das mercadorias. Por isso, os produtos devem estar no prazo de 

validade, bom estado, limpos e arrumados. 

Na entrada da loja ficará os produtos sazonais e produtos em promoção. De forma, 

que os clientes os visualizem assim que entrarem. Próximos do caixa, ficarão os produtos que 

são comprados por impulso e de conveniência, por terem mais chances de serem visualizados, 

esses produtos vendem em média 50% a mais por conta da sua posição. No fundo da loja, ficará 

os produtos de destino, pois não precisam de destaque e são comprados de forma planejada, 

assim os clientes tem que percorrer toda a loja para compra-los. E no meio da loja, ficará os 

produtos de rotina. 

Conforme figura 12 é possível visualizar os produtos que são comprados por impulso, 

que são da categoria bomboniere, que estão localizados junto ao caixa. 
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Figura 12 – Visualização do caixa, com distribuição dos produtos por impulso 

(https://www.montarumnegocio.com/produtos-para-loja-de-conveniencia/) 

 

Segue figura 13 abaixo, com destaque para os produtos em promoção e sazonais, que 

estão localizados na entrada da loja. 

 

 

Figura 13 – Visualização das gôndolas com produtos em promoção 

(https://www.montarumnegocio.com/produtos-para-loja-de-conveniencia/) 

 

Os equipamentos que vão fazer parte do espaço serão vitrines, balcões, gôndolas, 

freezers, geladeiras, forno de micro-ondas, estufas, computadores, ar condicionado, máquina 

de café. O ambiente da loja terá estantes, freezers para exposição dos produtos, ambiente para 

caixa, ambiente da cafeteria com estufas e balcão, banheiro feminino e masculino, estoque, 

cozinha e administrativo. 
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Serão instalados câmeras de segurança em pontos estratégicos, visto que posto de 

combustível é alvo de assaltantes. E também empresa de monitoramento 24hrs. 

Os equipamentos, máquinas, móveis, computadores e utensílios farão parte dos 

investimentos fixos. Que totalizam em R$ 400.400,00, conforme descrição abaixo: 

- Imóveis: projeto e execução com iluminação da loja, construção deck externo. Total 

R$ 30.800,00.  

- Máquinas e equipamentos: máquina registradora, monitor, sistema de gestão, TV 

Led 32 polegadas, câmeras de monitoramento, forno para panificação, equipamentos de 

padaria, eletrodomésticos, micro-ondas, máquina de café expresso. Total R$ 95.200,00. 

- Móveis e utensílios: mobiliário, utensílios de cozinha, máquina de embalagem, ar 

condicionado, Walk in collers, máquina de filtro de água, balcão frigorífico, mesas e cadeiras. 

Total R$ 268.400,00. 

- Computadores: Total R$ 6.000,00 

Para financiar os investimentos fixos, pré-operacionais e capital de giro serão 

necessários R$ 459.732,82, através de recursos próprios, terceiros e investidores, conforme 

tabela 10 abaixo: 

Fontes dos recursos Valor % 

Recursos próprios R$ 91.946,56 20 

Recursos de terceiros R$ 137.919,85 30 

Outros R$ 229.866,41 50 

TOTAL R$ 459.732,82 100 

Tabela 10 – Fontes dos recursos 

 

5.2 Processos Operacionais 

 

O recebimento das mercadorias que vem dos fornecedores serão recebidos pelo 

Auxiliar de Loja, que dará entrada no estoque, os produtos serão colocados no depósito ou 

prateleiras. Esse funcionário também fará controle de estoque e compras de mercadorias. 

O atendimento inicial ao cliente é feito pelo Auxiliar de Loja, e mesmo que não seja 

feito imediatamente, o cliente deve ser deixado à vontade, analisando os produtos da loja. Após 

a escolha do produto, o cliente irá ao caixa fazer o pagamento da compra, que será recebido 

pelo Operador de Caixa. Caso prefira ir à lanchonete será atendido pelo Auxiliar de Cozinha e 
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posteriormente será direcionado ao caixa para fazer o pagamento ao Operador de Caixa. Para 

que o atendimento seja rápido e feito com atenção, será necessário a realização de treinamento 

dos funcionários, assim estarão mais motivados e o trabalho será feito com maior eficácia.  

A lanchonete e cozinha serão supervisionadas pelo Auxiliar de Cozinha, que fará 

atendimento ao cliente, preparo dos alimentos conforme a demanda. 

Como Auxiliar de Loja, Operador de Caixa, Auxiliar de cozinha estarão em contato 

direto com os clientes, eles serão treinados para oferecerem um atendimento de qualidade, 

contribuindo para uma imagem positiva do negócio. O bom atendimento se dá pela educação, 

gentileza, boa linguagem. 

As atividades administrativas serão desenvolvidas pelo Auxiliar Administrativo, que 

envolvem contato com os fornecedores, pagamento de contas e salários, atividades de recursos 

humanos, acompanhamento financeiro e desempenho do negócio. 

 

5.3 Tecnologia 

 

A tecnologia adotada será licenciada através de um sistema de gerenciamento – ERP 

(Enterprise Resource Planning) que integrará o setor de compras, vendas, financeiro e recursos 

humanos. O sistema permitirá o cadastramento de clientes, fornecedores, controle de contas a 

pagar e receber, folha de pagamento, fluxo de caixa. Pelo software será possível analisar 

margem dos gastos, faturamento, receitas, relatórios de despesas, produtos em estoque. Essas 

aplicações contribuirão para uma gestão de qualidade e bom planejamento, com dados 

concretos e confiáveis. 

 

5.4 Logística  

 

A logística é um dos grandes desafios para o negócio, em função do grande mix de 

produtos e quantidade de fornecedores. As compras serão menores em volumes e maior a 

frequência de entrega, essa é uma das desvantagens das Lojas de Conveniência pequenas e não 

tem franquia, não tem poder de compra e negociação nos canais de distribuição. 

O canal de distribuição se dará de duas formas: 

- Fabricante – Atacado – Varejo: bebidas, cigarros, sorvetes. 

- Fabricante – Empresa distribuidora - Atacado – Varejo – Cliente final: bomboniere.  
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O estoque dos produtos será mínimo, pois vai gerar menor impacto no capital de giro 

e maior controle dos inventários, embora haver perda na negociação dos preços dos produtos 

com os fornecedores. O estoque mínimo leva em conta o número de dias entre o pedido e a 

entrega dos produtos. 

A venda dos produtos e serviços são presenciais, não haverá vendas on-line. 

 

5.5 Regime Tributário  

 

O regime tributário escolhido será “Regime Especial Unificado de Arrecadação de 

Tributos e Contribuições - Simples Nacional”, onde serão recolhidos tributos e contribuições 

pelo documento fiscal DAS (documento de arrecadação do simples nacional). Os tributos e 

contribuições unificadas são: Imposto de Renda Pessoa Jurídica (IRPJ), Contribuição Social 

(CSLL), Programa de Integração Social (PIS), Contribuição para Financiamento da Seguridade 

Social (Cofins), Imposto sobre Circulação de Mercadorias e Prestação de Serviços (ICMS), 

Contribuição Patronal Previdenciária (INSS). 

Para abertura da loja de conveniência será necessário registro na Junta Comercial do 

Paraná, e na Secretaria da Receita Federal para obtenção do CNPJ, inscrição estadual junto à 

Receita Estadual do Paraná, alvará de funcionamento, inscrição municipal junto à Prefeitura 

Municipal de Curitiba e liberação do Corpo de Bombeiros do Paraná. 

Para iniciar as atividades, deverá ter registro na Anvisa (Agência Nacional de 

Vigilância Sanitária) para regulamento no preparo de alimentos.  A Resolução RDC n° 216, 15 

de novembro de 2004 dispõe sobre regulamento de boas práticas para serviços de alimentos. A 

manipulação e a montagem dos cardápios será terceirizado, por Nutricionista, de acordo com a 

Resolução CFN n° 378, de 28 de dezembro de 2005 que dispõe sobre o registro e cadastro de 

pessoas jurídicas nos Conselho Regional de Nutricionistas. 

O empreendedor deve estar atento ao Código de Defesa do Consumidor, Lei n° 8078 

11 de setembro de 1990. Atenção especial aos art. 2° e 3° que trata do consumidor, fornecedor. 

Os funcionários deverão estar atentos à Lei n° 8069 de 13 de julho de 1990, Estatuto 

da Criança e do Adolescente que proíbe a venda de bebidas alcoólicas. 
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5.6 Necessidade de Pessoal 

 

O número de funcionários a ser contratados será quatro. Serão dois turnos de 8 horas 

cada, das 6:00 – 14:00 e das 14:00 – 22:00. 

Motivar os funcionários será um dos pontos para alavancar as vendas, que não será 

apenas financeiro. O reconhecimento e valorização fará parte da política dos recursos humanos. 

Assim, todos serão envolvidos no negócio e sucesso da loja, com planejamento de metas 

individuais e coletivas, compartilhando sugestões, esclarecimentos de procedimentos e 

técnicas. 

Serão necessários poucos funcionários sendo:   

-auxiliar de cozinha: será responsável pelo atendimento ao cliente e cozinha. Fazendo 

os preparos dos alimentos, limpeza. 

-auxiliar de loja: será responsável pelo atendimento ao cliente, controle de estoques 

e compra de insumos. 

-auxiliar administrativo: será responsável pelo escritório, fará toda parte do 

administrativo, recursos humanos e financeiro. 

-operador de caixa: será responsável pelo atendimento ao cliente e recebimentos no 

caixa. Também emitirá as cupons fiscais aos clientes. 

O treinamento dos funcionários abordará as seguintes competências: capacidade de 

percepção das expectativas dos clientes, desenvolvimento sobre a atividade do posto e da loja 

de conveniência, desenvolvimento para um bom atendimento com educação, gentileza e boa 

linguagem, atenção e agilidade.  

Os cargos serão: 

-auxiliar de cozinha: ter conhecimento na preparação de alimentos, bebidas frias e 

quentes. 

-auxiliar de loja: ter ensino médio, conhecimento em informática. 

-auxiliar administrativo: ensino médio, superior (cursando), conhecimento em 

processos administrativos. 

- operador de caixa:  ensino médio, superior (cursando), conhecimento 

administrativos e financeiro básico. 

O sindicato dos empregados é o Sinpospetro, e o sindicato patronal é o Sindicom. 
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6. PLANO FINANCEIRO  

 

6.1 Investimentos fixos 

 

Investimentos fixos: estão relacionados à imóveis, máquinas, móveis e utensílios e 

computadores. 

Imóveis, tabela 11 abaixo: 

N° Descrição Quant. Valor unit. Total 

1 Projeto e execução: iluminação da loja e deck 

externo 

1 R$ 6.000,00 R$ 6.000,00 

2 Torneiras e metais 8 R$ 600,00 R$ 4.800,00 

3 Construção de deck externo com mesas, cadeiras e 

ombrelone 

1 R$ 20.000,00 R$ 20.000,00 

SUB-TOTAL R$ 30.800,00 

  Tabela 11 – Imóveis 

Máquinas, tabela 12 abaixo: 

N° Descrição Quant. Valor unit. Total 

1 Máquina registradora com leitor de código de barras 

e monitor 

3 R$ 3.500,00 R$ 10.500,00 

2 Sistema de gestão, com impressão de nota fiscal e 

registro de produtos Bematech 

1 R$ 25.000,00 R$ 25.000,00 

3 TV Led 32 polegadas 4 R$ 1.000,00 R$ 4.000,00 

4 Câmeras internas, externas de segurança e 

monitoramento 

8 R$ 1.200,00 R$ 9.600,00 

5 Forno para panificação, bandejas auxiliares, 

equipamentos de padaria 

1 R$ 7.600,00 R$ 7.600,00 

6 Eletros cozinha: forno elétrico, micro-ondas, 

máquina suco, estufa 

1 R$ 3.500,00 R$ 3.500,00 

7 Máquina de café expresso 1 R$ 35.000,00 R$ 35.000,00 

SUB-TOTAL R$ 95.200,00 

Tabela 12 – Máquinas 
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Móveis e utensílios, tabela 13 abaixo: 

N° Descrição Quant. Valor unit. Total 

1 Mobiliário completo para Loja de Conveniência com 

balcão 

1 R$ 120.000,00 R$ 120.000,00 

2 Utensílios de cozinha: pratos, copos, talheres, jarras e 

acessórios 

1 R$ 5.000,00 R$ 5.000,00 

3 Máquina de embalagem – perecível e comida 2 R$ 950,00 R$ 1.900,00 

4 Sistema de ar condicionado 1 R$ 25.000,00 R$ 25.000,00 

5 Walk in collers 10 R$ 8.000,00 R$ 80.000,00 

6 Máquina de filtro de água 2 R$ 1.200,00 R$ 2.400,00 

7 Balcão frigorífico para perecíveis 2 R$ 4.500,00 R$ 9.000,00 

8 Sistema de controle de entrada e saída – catraca com 

cartão 

2 R$ 1.800,00 R$ 3.600,00 

9 Mesas e cadeiras 20 R$ 400,00 R$ 8.000,00 

10 Utensílios de cozinha: sanduicheiras, fatiadores, 

facas, acessórios 

1 R$ 6.000,00 R$ 6.000,00 

11 Acessórios de higiene e limpeza: porta toalha, porta 

sabão, escorredores de louça, toalhas 

1 R$ 4.000,00 R$ 4.000,00 

12 Jardinagem e paisagismo 1 R$ 3.500,00 R$ 3.500,00 

SUB-TOTAL  R$ 268.400,00 

Tabela 13 – Móveis e Utensílios 

Computadores, tabela 14 abaixo: 

N° Descrição Quant. Valor unit. Total 

1 Computador – servidor e auxiliares 4 R$ 1.500,00 R$ 6.000,00 

SUB-TOTAL R$ 6.000,00 

Tabela 14 – Computadores 

Total dos investimentos fixos: R$ 400.400,00. 
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6.2 Estoque inicial 

 

O estoque inicial é composto pela matéria-prima, embalagens, conforme tabela 15 

abaixo. 

N° Descrição Quant. Valor unit. Total 

1 Estoque inicial: alimentos, perecíveis, bebidas, 

diversos 

1 R$ 35.000,00 R$ 35.000,00 

TOTAL R$ 35.000,00 

Tabela 15 – Estoque inicial 

6.3 Caixa mínimo 

 

O caixa mínimo é o capital de giro próprio necessário para movimentar a loja de 

conveniência, valor que precisa para cobrir os custos até o recebimento dos clientes. 

Contas à receber é o cálculo do prazo médio de vendas. O prazo médio para 

recebimento das vendas à prazo é de 14 dias, conforme tabela 16 abaixo: 

Prazo médio das vendas % Número de dias Média ponderada em dias 

Venda produtos – dinheiro 20 0 0 

Venda produtos – cartão de débito 30 0 0 

Venda produtos – cartão de crédito 40 30 12 

Venda produtos – duplicatas à receber 10 15 1,5 

PRAZO MÉDIO TOTAL 14 

Tabela 19 – Prazo médio de Contas à receber 

Contas à pagar – cálculo do prazo médio de compras. A empresa tem em média 31 

dias de prazo para pagamento dos fornecedores, conforme tabela 17 abaixo: 

Prazo médio das compras % Número de dias Média ponderada em dias 

Perecíveis 10 30 3 

Diversos 20 40 8 

Cafés e bebidas quentes 5 30 1,5 

Panificação 10 15 1,5 

Doces e chocolates 5 30 1,5 
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Lanches e refeições 10 30 3 

Alimentos em geral 15 30 4,5 

Bebidas geladas 25 30 7,5 

PRAZO MÉDIO TOTAL 31 

Tabela 17 – Prazo médio de Contas à pagar 

O prazo médio de permanência em estoque é de 15 dias. 

O capital de giro é a diferença entre os recursos que estão fora do caixa (contas a 

receber + estoques), e recursos de terceiros (fornecedores). 

Como resultado deu negativo, os recursos financeiros originados das vendas, entrarão 

no caixa antes dos pagamentos a serem realizados, conforme tabela 18 abaixo: 

Recursos da empresa fora do seu caixa Número de dias 

Contas à receber 14 

Estoques 15 

Subtotal – recursos fora do caixa 29 

Recursos de terceiros no caixa da empresa  

Fornecedores 31 

Subtotal – recursos de terceiros no caixa 31 

Necessidade líquida de capital de giro em dias (2) 

Tabela 18 – Capital de giro em dias 

Caixa Mínimo: é a reserva de dinheiro necessária para que a empresa financie suas 

operações iniciais. É obtida ao multiplicar a necessidade líquida de capital de giro em dias pelo 

custo total diário. Como a necessidade líquida de capital de giro deu negativo, o caixa mínimo 

também será negativo, conforme tabela 19 abaixo: 

Custo fixo mensal R$ 24.432,67 

Custo variável mensal R$ 15.575,00 

Custo total da empresa R$ 40.007,67 

Custo total diário  R$ 1.333,59 

Necessidade líquida de capital de giro em dias (2) 

Total caixa mínimo (R$ 2.667,18) 

Tabela 19 – Caixa mínimo 
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O total do capital de giro é de R$ 32.332,82, conforme tabela 20 abaixo: 

Descrição Valor 

Estoque inicial R$ 35.000,00 

Caixa mínimo (R$ 2.667,18) 

Total do capital de giro R$ 32.332,82 

Tabela 20 – Resumo do Capital de giro 

6.4 Investimentos Pré-Operacionais  

 

São os gastos realizados antes do início das atividades, que totalizam R$ 27.000,00, 

conforme tabela 21 abaixo: 

Descrição Valor 

Despesas de legalização R$ 5.000,00 

Obras civis / reforma R$ 15.000,00 

Divulgação de lançamento R$ 5.000,00 

Cursos e treinamentos R$ 2.000,00 

TOTAL R$ 27.000,00 

Tabela 21 – Investimentos Pré-Operacionais 

6.5 Investimentos Total 

 

O total a ser investido na loja de conveniência será de R$ 459.732,82, conforme tabela 

22 abaixo: 

Descrição dos investimentos Valor % 

Investimentos fixos R$ 400.400,00 87,09 

Capital de giro R$ 32.332,82 7,03 

Investimentos pré-operacionais R$ 27.000,00 5,87 

TOTAL R$ 459.732,82 100 

Tabela 22 – Investimento total 

As fontes de recursos serão 50% de Investidores, 30% recursos de Terceiros, 20% 

recursos próprios que totalizam R$ 459.732,82, conforme tabela 23 abaixo: 
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Fontes dos recursos Valor % 

Recursos próprios R$ 91.946,56 20 

Recursos de terceiros R$ 137.919,85 30 

Outros/Investidores R$ 229.866,41 50 

TOTAL R$ 459.732,82 100 

Tabela 23 – Fontes dos recursos 

6.6 Faturamento Mensal 

 

O faturamento mensal será de R$ 30.000,00, de acordo com as categorias, quantidade 

de vendas e preço de venda médio, conforme tabela 24 abaixo: 

N° Produto / serviço Quant. (estimativa de 

vendas) 

Preço de venda unit. – R$  Faturamento total - R$ 

1 Bebidas 450 R$ 15,00 R$ 6.750,00 

2 Alimentos 150 R$ 20,00 R$ 3.000,00 

3 Lanches e refeições 400 R$ 15,00 R$ 6.000,00 

4 Perecíveis 150 R$ 15,00 R$ 2.250,00 

5 Diversos 300 R$ 15,00 R$ 4.500,00 

6 Doces e chocolates 150 R$ 10,00 R$ 1.500,00 

7 Panificação 600 R$ 5,00 R$ 3.000,00 

8 Cafés e bebidas quentes 300 R$ 10,00 R$ 3.000,00 

TOTAL R$ 30.000,00 

Tabela 24 – Faturamento mensal 

6.7 Projeção das receitas 

 

A projeção das receitas estão calculadas com entradas diferenciadas por período 

durante 12 meses e 5 anos, conforme tabela 25 e figura 14 abaixo: 

Período Faturamento total 

Mês 1 R$ 30.000,00 

Mês 2 R$ 32.000,00 
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Mês 3 R$ 35.000,00 

Mês 4 R$ 38.000,00 

Mês 5 R$ 40.000,00 

Mês 6 R$ 42.000,00 

Mês 7 R$ 44.000,00 

Mês 8 R$ 46.000,00 

Mês 9 R$ 48.000,00 

Mês 10 R$ 50.000,00 

Mês 11 R$ 55.000,00 

Mês 12 R$ 60.000,00 

Ano 1 R$ 520.000000 

Ano 2 R$ 1.080.000,00 

Ano 3 R$ 1.440.000,00 

Ano 4 R$ 1.584.000,00 

Ano 5 R$ 1.742.000,00 

Tabela 24 – Projeção das receitas 

Figura 14 – Projeção das receitas no período de 5 anos 

6.8 Custo unitário 

 

O custo unitário das categorias vendidas segue conforme tabela 26 abaixo: 
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Produto Quantidade Custo unitário 

Bebidas 1 R$ 1,50 

Alimentos 1 R$ 5,00 

Lanches e refeições 1 R$ 8,00 

Perecíveis 1 R$ 5,00 

Doces e chocolates 1 R$ 2,00 

Panificação 1 R$ 1,00 

Cafés e bebidas quentes 1 R$ 2,00 

Tabela 26 – Custo unitário 

6.9 Custo de comercialização 

 

O custo de comercialização mensal será de R$ 5.640,00 conforme tabela 27 abaixo: 

Descrição % Faturamento 

estimado 

Custo total 

IRPJ (imposto federal) 0,00 R$ 30.000,00 R$ 0,00 

PIS (imposto federal) 0,00 R$ 30.000,00 R$ 0,00 

Cofins (imposto federal) 0,00 R$ 30.000,00 R$ 0,00 

IPI (imposto federal) 0,00 R$ 30.000,00 R$ 0,00 

CSLL (imposto federal) 0,00 R$ 30.000,00 R$ 0,00 

ICMS (imposto estadual) 18,00 R$ 24.000,00 R$ 4.320,00 

ISS (imposto municipal) 2,00 R$ 6.000,00 R$ 120,00 

Comissões (gastos com vendas) 0,00 R$ 30.000,00 R$ 0,00 

Propaganda (gastos com vendas) 0,00 R$ 30.000,00 R$ 600,00 

Taxas de cartões (gastos com vendas) 2,00 R$ 30.000,00 R$ 600,00 

Total dos impostos R$ 4.440,00 

Total gastos com vendas R$ 1.200,00 

TOTAL R$ 5.640,00 

Tabela 27 – Custo de comercialização 
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Segue projeção do custo de comercialização que estão calculados por período durante 

12 meses e 5 anos, conforme tabela 28 e figura 15 abaixo:  

Custo total Período 

Mês 1 R$ 5.640,00 

Mês 2 R$ 7.680,00 

Mês 3 R$ 8.400,00 

Mês 4 R$ 9.120,00 

Mês 5 R$ 9.600,00 

Mês 6 R$ 10.800,00 

Mês 7 R$ 10.560,00 

Mês 8 R$ 11.040,00 

Mês 9 R$ 11.520,00 

Mês 10 R$ 12.000,00 

Mês 11 R$ 13.200,00 

Mês 12 R$ 14.400,00 

Ano 1 R$ 123.24000 

Ano 2 R$ 259.200,00 

Ano 3 R$ 345.600,00 

Ano 4 R$ 380.160,00 

Ano 5 R$ 418.080,00 

Tabela 28 – Projeção dos custos  
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Figura 15 – Projeção do custo de comercialização no período de 5 anos 

 

6.10 Custo da mercadoria vendida 

 

São os custos das mercadorias vendidas para setor de comércio, representa o valor 

que deverá ser baixado dos estoques pela sua venda efetiva.  É classificado como custo variável, 

aumentando ou diminuindo em função do volume de vendas que totaliza R$ 8.375,00. Segue 

tabela 29 abaixo: 

Produto Estimativa de 

vendas (unid) 

Custo unitário de 

matérias / aquisições 

CMV – R$  

Bebidas 450 R$ 1,50 R$ 675,00 

Alimentos 150 R$ 5,00 R$ 750,00 

Lanches e refeições 400 R$ 8,00 R$ 3.200,00 

Perecíveis 150 R$ 5,00 R$ 750,00 

Diversos 300 R$ 5,00 R$ 1.500,00 

Doces e chocolates 150 R$ 2,00 R$ 300,00 

Panificação 600 R$ 1,00 R$ 600,00 

Cafés e bebidas quentes 300 R$ 2,00 R$ 600,00 

Total R$ 8.375,00 

Tabela 29 – Custo da mercadoria vendida 
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Segue projeção do custo da mercadoria vendida que estão calculados por período 

durante 12 meses e 5 anos, conforme tabela 30 e figura 16 abaixo: 

Período CMV 

Mês 1 R$ 8.375,00 

Mês 2 R$ 9.136,36 

Mês 3 R$ 9.897,72 

Mês 4 R$ 10.659,09 

Mês 5 R$ 11.420,45 

Mês 6 R$ 12.181,82 

Mês 7 R$ 12.943,18 

Mês 8 R$ 13.704,55 

Mês 9 R$ 14.465,91 

Mês 10 R$ 15.227,27 

Mês 11 R$ 15.988,64 

Mês 12 R$ 16.750,00  

Ano 1 R$ 150.749,99 

Ano 2 R$ 301.500,00 

Ano 3 R$ 452.250,00 

Ano 4 R$ 497.475,00 

Ano 5 R$ 547.222,50 

          Tabela 30 – Projeção do custo da mercadoria vendida 
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Figura 16 – Custo de mercadoria vendida no período de 5 anos 

 

6.11 Custo da mão-de-obra 

 

Será definido quantos funcionários serão contratados, sobre o total dos salários será 

acrescentado os encargos sociais, totalizando o custo total da mão-de-obra, que será de R$ 

12.000,00 / mês. Segue tabela 31 abaixo: 

Função N° 

func 

Salário / mês Subtotal % encargos 

sociais 

Encargos sociais Total 

Operador de 

caixa 

2 1.600,00 3.200,00 100 R$ 3.200,00 R$ 6.400,00 

Auxiliar 

administrativ

o 

0 1.500,00 0,00 100 R$ 0,00 R$ 0,00 

Auxiliar de 

loja 

1 1.300,00 1.300,00 100 R$ 1.300,00 R$ 2.600,00 

Auxiliar de 

cozinha 

1 1.500,00 1.500,00 100 R$ 1.500,00 R$ 3.000,00 

TOTAL 4  6.000,00  R$ 6.000,00 R$ 12.000,00 

Tabela 31 – Custo de mão-de-obra 
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6.12 Custo com depreciação 

 

Segue cálculo do custo com depreciação, que totaliza em R$ 3.232,67 / mês. Segue 

tabela 32 abaixo: 

Ativos fixos Valor Vida útil em 

anos 

Depreciação anual Depreciação 

mensal 

Imóveis R$ 30.800,00 25 R$ 1.232,00 R$ 102,67 

Máquinas e 

equipamentos 

R$ 95.200,00 10 R$ 9.520,00 R$ 793,33 

Móveis e utensílios R$ 268.400,00 10 R$ 26.840,00 R$ 2.236,67 

Computadores R$ 6.000,00 5 R$ 1.200,00 R$ 100,00 

Total R$ 38.792,00 R$ 3.232,67 

Tabela 32 – Custo com depreciação 

 

6.13 Custo fixo operacional mensal 

 

Os custos fixos são os gastos que não se alteram em função do volume de vendas em 

um determinado período, que totalizam em R$ 24.432,67. Segue tabela 33 abaixo: 

Descrição Custo 

Aluguel R$ 0,00 

Condomínio R$ 0,00 

IPTU R$ 0,00 

Energia elétrica R$ 1.500,00 

Telefone / internet R$ 300,00 

Contabilidade R$ 0,00 

Pró-labore R$ 0,00 

Manutenção dos equipamentos R$ 1.500,00 

Salários / encargos sociais R$ 12.000,00 

Material de limpeza R$ 1.500,00 

Material de escritório R$ 300,00 
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Taxas diversas R$ 500,00 

Serviços de terceiros R$ 1.600,00 

Depreciação R$ 3.232,67 

Vigilância / monitoramento R$ 2.000,00 

TOTAL R$ 24.432,67 

Tabela 33 – Custo fixo operacional mensal 

 

Segue projeção dos custos, sem expectativa pra crescimento que estão calculados por 

período durante 12 meses e 5 anos, conforme tabela 34 e figura 17 abaixo: 

 

Período Custo total 

Mês 1 R$ 24.432,67 

Mês 2 R$ 24.432,67 

Mês 3 R$ 24.432,67 

Mês 4 R$ 24.432,67 

Mês 5 R$ 24.432,67 

Mês 6 R$ 24.432,67 

Mês 7 R$ 24.432,67 

Mês 8 R$ 24.432,67 

Mês 9 R$ 24.432,67 

Mês 10 R$ 24.432,67 

Mês 11 R$ 24.432,67 

Mês 12 R$ 24.432,67 

Ano 1 R$ 293.192,04 

Ano 2 R$ 293.192,04 

Ano 3 R$ 293.192,04 

Ano 4 R$ 293.192,04 

Ano 5 R$ 293.192,04 

Tabela 34 – Projeção dos custos 
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Figura 17 – Projeção dos custos no período de 5 anos 

 

6.14 Demonstrativo de resultados 

 

Com as estimativas de faturamento e custos totais, é possível analisar se irá operar 

com lucro ou prejuízo, conforme tabela 35 abaixo: 

Descrição Valor Valor anual % 

Receita total com vendas R$ 30.000,00 R$ 520.000,00 100 

Custos variáveis totais    

(-) custos com materiais diretos e/ou 

CMV 

R$ 8.375,00 R$ 150.749,99 27,92 

(-) impostos s/ vendas R$ 6.000,00 R$ 97.018,72 20 

(-) gastos com vendas R$ 1.200,00 R$ 26.221,28 4 

Total de custos variáveis R$ 15.575,00 R$ 273.989,99 51,92 

Margem de contribuição R$ 14.425,00 R$ 246.010,01 48,08 

(-) custos fixos totais R$ 24.432,67 R$ 293.192,04 81,44 

Resultado operacional: PREJUÍZO R$ 10.007,67 R$ 48.742,03 33,36 

Tabela 35 – Demonstrativo de resultados 

 

De acordo, com demonstrativo de resultados a loja de conveniência irá operar com 

prejuízo. O lucro será a partir do segundo ano. 
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Segue projeção do demonstrativo de resultados que estão calculados por período 

durante 12 meses e 5 anos, conforme tabela 36 e figura 18 abaixo: 

Período Resultado 

Mês 1 (R$ 10.007,67) 

Mês 2 (R$ 9.249,03) 

Mês 3 (R$ 7.730,39) 

Mês 4 (R$ 6.211,76) 

Mês 5 (R$ 5.453,12) 

Mês 6 (R$ 4.694,49) 

Mês 7 (R$ 3.935,85) 

Mês 8 (R$ 3.177,22) 

Mês 9 (R$ 2.418,58) 

Mês 10 (R$ 1.659,94) 

Mês 11 R$ 1.378,69 

Mês 12 R$ 4.417,33 

Ano 1 (R$ 48.742,03) 

Ano 2 R$ 226.107,96 

Ano 3 R$ 348.957,96 

Ano 4 R$ 413.172,96 

Ano 5 R$ 483.505,46 

Tabela 36  – Projeção dos resultados  
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Figura 18 – Projeção dos resultados no período de 5 anos 

 

6.15 Análise de Viabilidade 

 

Indicadores de viabilidade econômico-financeiro, conforme tabela 37 abaixo: 

Indicadores Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5 

Ponto de equilíbrio 619.730,31 609.758,14 657.473,39 657.473,39 657.473,39 

Lucratividade 0,00% 20,94% 24,23% 26,08% 27,76% 

Rentabilidade 0,00% 49,18% 75,90% 89,87% 105,17% 

Prazo de retorno do 

investimento 

0,00 

Tabela 37 – Análise da viabilidade  

6.16 Construção de cenário 

 

A construção de cenários é uma ferramenta que pode ser utilizada para situações pelas 

quais o negócio pode passar. É composto pelos cenários pessimista com queda de 20% nas 

vendas, cenário otimista com crescimento de 70% nas vendas. Conforme tabela 38 abaixo: 
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Descrição Cenário provável Cenário pessimista Cenário otimista 

Valor % Valor % Valor % 

Receita total com vendas 30.000,00 100 24.000,00 100 51.000,00 100 

Custos variáveis totais       

(-) custos com materiais 

diretos e/ou CMV 

8.375,00 27,92 6.700,00 27,92  14.237,50 27,92 

(-) impostos s/ vendas  6.000,00 20  4.800,00 20 R$ 10.200,00 20 

(-) gastos com vendas  1.200,00 4  960,00 4  2.040,00 4 

Total de custos variáveis  15.575,00 51,92  12.460,00 51,92  26.477,50 51,92 

Margem de contribuição  14.425,00 48,08  11.540,00 48,08  24.522,50 48,08 

(-) custos fixos totais  24.432,67 81,44  24.432,67 101,80  24.432,67  47,91 

Resultado operacional ( 10.007,67) (33,36) ( 12.892,67) (53,72)  89,83 0,18 

Tabela 38 – Projeção dos cenários pessimista e otimista 

 

6.16.1 Ações corretivas e preventivas 

Atingir o ponto de equilíbrio de R$ 51.000,00 por mês. Fazer uma boa gestão de 

compras, trabalhar com estoque mínimo, eliminação de empréstimos, juros e multas.  
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7. CONCLUSÃO 

 

De acordo com o presente estudo, o negócio da Loja de Conveniência é inviável, 

dessa forma é essencial para o empreendedor a busca de alternativas para diferenciação em 

relação aos concorrentes. Uma das opções é a diversificação de serviços junto com o posto de 

combustível, que melhorará a rentabilidade, com serviços de lavação, borracharia e troca de 

óleo franqueada da bandeira Petrobrás “Lubrax +”. Dessa forma, haverá a venda associada, o 

cliente vai abastecer o veículo, passará na loja de conveniência, realizar a troca de óleo e lavar 

o carro, assim os serviços irão agregar valor ao empreendimento do Posto de Combustível. 

O Ponto de Equilíbrio representa o quanto a empresa precisa faturar para pagar os 

custos totais. Para loja de conveniência é necessário uma receita total de R$ 51.000,00 / mês, 

que atingirá no 11° mês. O prazo de retorno do investimento será de 33 meses, ou seja, 2,75 

anos. 

A margem de contribuição prevista é de 48% no primeiro ano de atividade e haverá 

um prejuízo de R$ 48.742,03. O VPL é de aproximadamente 200% do investimento inicial o 

que viabiliza a operação. 
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