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1. SUMARIO EXECUTIVO

Este documento tem por objetivo analisar a viaddalde uma Loja de Conveniéncia
dentro de posto de combustivel urbano localizaddinha Verde (Curitiba/PR), bandeira
Petrobras Distribuidora S.A. O Posto de combusfivalem frente ao Armazém da Maria, com
alto trafego de veiculos e regido de comércio. lataate, encontra-se desativado e disponivel
para locagdo, em poder da Petrobras Distribuidoka 8 Posto de combustivel esta fechado
hé 14 anos. O horério de funcionamento sera dasdsh22hrs.

O posto de combustivel e a loja de conveniénci@oestiacionados a facilidade e
mobilidade das pessoas de suas casas e trabaido,s®a atividade frequente e essencial no
dia a dia. O local é privilegiado, em funcdo do im@nto de veiculos e pessoas na regido, e o
posto tem boa visibilidade e facil acesso parasdswos que circulam na via. A Linha Verde
é uma das avenidas mais movimentadas de Curitdma,tidnsito intenso de automoveis e
restricdo na circulagdo de caminhdes, por isscstoRte Combustivel ndo sera urbano.

Na regido surgiram varios postos de combustiveis tojas de Conveniéncias,
porém nenhum na Avenida Linha Verde, o posto méisimo esta localizado ha cerca de 6km.
No bairro os concorrentes indiretos séo o “ArmaznMaria” localizado na frente do posto,
e a Rede de Fast Food “Burger King”, e diversogugantes por quilo.

Conforme figura 1 abaixo, segue 0s postos de caiveiss localizados na Linha

Verde que séo o Posto 2 Irméos e Condor Auto Rpstidicam numa distancia média de 7km.

AGUA VERDE posto 2 Irméos Q

ar / v
PORTAO /KM
NHA J

Rua Leonel,
Franca, 40 - Fanny;
NOVO MUNDO

PINHEIBANHO

ondor Auto Posto Shell

Google

Figura 1 — Localizacédo dos Postos de Abastecimeomnaorrentes da Linha Verde

O publico alvo é heterogéneo de diversas faixagstalas classes B, C, D.

De acordo com o plano financeiro, a previsao delaemensal é de R$ 30.000,00.
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A necessidade de investimento é de R$ 459.732eéB®losque, 87,09% sera utilizado para
investimentos fixos, ou seja, R$ 400.400,00. Astderde recursos sera no total de R$
459.732,82, sendo que 50% sera captado atravéasekidores.

O modelo de negocio a ser adotado sera propri@mjaade Conveniéncia nao tera
vinculo com a marca da Petrobras que opera coanguia “BR Mania”. A opcao escolhida é
em funcao da flexibilidade na escolha dos prodatdgerencial do layout da loja. O setor de
atividade € comeércio com prestacao de servicosrid juridica sera Empresa Individual de
Responsabilidade Limitada — Eireli, e 0 enquadramérbutario sera optante pelo Simples
Nacional.

O capital social previsto sera de R$ 459.732,82.sBoum negocio pequeno, nao
havera socios, e a operacao e CNPJ serdo indepesdenPosto de Combustivel.

Segundo o plano de negdcios apresentado, a margeonttibuicdo do negdcio é
prevista em 48%, atinge o ponto de equilibrio nbribés e o payback serda em 33 meses. No
primeiro ano de operacao tera prejuizo de R$ 480342orém o VPL do negécio é de
aproximadamente 200% do investimento inicial, ogabilizara o plano de negdcios da Loja
de Conveniéncias. Mesmo com prejuizo no primeioy amegocio é recomendavel em funcao
do crescimento no setor previsto para os proxinmos,ae crescimento da lucratividade do

negocio se a operacao da Loja de Conveniénciadnaccom Posto de Combustivel.
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2. AEMPRESA — DESCRICAO GERAL

As lojas de conveniéncia surgiram em 1987, comostgubb aos grandes
supermercados que nao abriam a noite. Foi dmire Ventureentre a Rede Shell e o Péao de
Acucar, sob a marca Express na cidade de Sao Rawio.o tempo, foi se agregando novos
servicos dentro das lojas como caixas eletronfeosiacias, lavanderias, lotéricas, agéncia de
correios, padarias. Dessa forma, em fungao do teospoientes aproveitavam o abastecimento
no posto de combustivel, e faziam compras em pegugnantidades de produtos basicos e
superficiais. As franquias de conveniéncia surgiemm1992, e em 1994 abre a primeira loja
BR Mania da marca Petrobras.

No Brasil, segundo dados do Sindicom (Sindicato ioved das Empresas
Distribuidoras de Combustiveis e Lubrificanteskexin 7.900 lojas de conveniéncia em postos
de combustiveis, nUmero que equivale a 18% dospesistentes no pais, com faturamento
em 2017 de R$ 7,4 bilhdes, alta de 3,2% em relacdl 6. Destas lojas, 4.796 sdo franquias
Ipiranga, Shell ou BR Mania. Mas, as franquiasd#iw opinides dos empresarios sobre qual
melhor modelo de negocios, em funcédo do mix deyiosde suporte oferecido, porém poucos
percebem o valor do servico recebido quando cordpaa dos royalties pagos mensalmente.

O ramo de atuacéo do Posto de Combustivel é o cant& combustivel, acessorios,
lubrificantes automotivos, loja de conveniénciap@to de combustivel passou a ser uma
atividade essencial na vida das pessoas, em fultciansporte para suas casas ou trabalho, e
a Loja de Conveniéncia agrega valor ao posto,fpoita a aquisicdo de produtos, e para quem
tem pouco tempo e precisa de refeicdes ou lanépédos, sem precisar ir a uma loja grande e
enfrentar longas filas. Os principais produtos veosl serdo lanches rapidos (que estarédo
prontos na vitrine ou sera feito na hora do pedmtforme a necessidade do cliente), bebidas
(quentes, geladas, cafés especiais), bombonietetiais de higiene, revistaria e tabacaria.

Agregando diversos servi¢cos e uma infraestruturgpbeta, os postos de combustivel
comecarao a atender as necessidades dos cliepgssardo a ser posto de servicos pois, as
pessoas vao consumir e se alimentar, enquantceabasb carro, 0 que ja acontece. Segundo
levantamentos, os consumidores optam por postosrdbustiveis com loja de conveniéncia e
mix variado de produtos e marcas.

O layout diferenciado e bom atendimento permitir@oarevivéncia em meio a

concorréncia, com atendimento rapido, confortousst;a e praticidade. Através do layout o
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cliente tera visédo de toda a loja, de todo o sergiprodutos que séo oferecidos, em gdndolas,
estufas com lanches, geladeiras de bebidas, dardaera de consumir seja por necessidade,
impulso ou identificacdo. Segundo pesquisas dor,satoa das formas é usar estimulos
sensoriais para obter resultados melhores, atdaveséo e aroma dos produtos como cheiro
de cafés e panificacdo. Por isso, é importantendateas necessidades dos clientes, de forma a
conseguir aumentar sua permanéncia no estabeldoimen

O perfil dos clientes pertence as classes B, QubB,sdo consumidores que trafegam
na linha Verde (dos bairros Xaxim, Vila Fanny, VHeauer) e pessoas que trabalham no
comércio da regido.

O posto de combustivel chama-se “Posto Linha Veeda’Loja de Conveniéncia
“Green Line Food” localizado na Linha Verde — \Wanny, esquina com Rua Leonel Franca -
Curitiba/PR. A loja serad propria e dentro do posfoncionando como anexo ao
empreendimento. Atualmente, esse posto esta feckat@oder da Petrobras Distribuidora
S.A. O horario de funcionamento sera das 6:00 83022 area do imdvel tem 2.000m2, 02
tanques de abastecimento com 60.000 litros de icku; 4 bombas de abastecimento,
cobertura de 470m2, e edificacdo de 650m2. O gartem disponivel o fundo de comércio e
alvaras necessarios para operacgao.

A éarea de atuacao sera o trafego da Linha VeraidseVila Hauer — Centro. A
abrangéncia € o bairro Pinheirinho com area de 2, kimm populacdo de 7.866 habitantes,
proximo aos bairros Hauer, Linddia, Novo Mundo,diare Xaxim. As principais vias de
acesso sao Avenida Santa Bernadete, Avenida Hendy Avenida Pres. Wenceslau Braz, Rua
Major Vicente de Castro, Rua Leonel Fran¢a, RuaePsldnuel da Nébrega, Rua Dr. Gastao
Faria, Rua Hassib Jezzini, Rua Omilio Monteiro 8saRua Maestro Francisco Antonello,
Rodovia Régis Bittencourt.

Conforme figura 2, segue foto atualizada do post esta desativado. E figura 3,

projeto de revitalizacdo da imagem.



Figura 2 — Situacéo atual do Posto (Fonte: Google maps seter2bi’j

Figura 3 — Projeto 3D de imagem do Posto

Uma das vantagens competitivas do negdcio é asabzacado que tem alto trafego
de veiculos todos os dias, em qualquer horarioralBdg circulacdo de pessoas, devido as
empresas e comércio da regido. Outro fator é aocdria do setor, que também € pequena.
E o diferencial dos produtos seréo rapidez comg@ds e lanches frescos feitos na hora do
pedido. A producdo sera local, e feita todos os.dia

A tecnologia adotada € a informatizagdo para gedtimegodcio, que inclui as
maquinas de cartdo, programa para integrar todasoasiacoes de entrada e saida. E sistema
de seguranca com cameras.

Arazdo social da empresa sera “Loja de Converaérighha Verde Eireli”, e 0o nome
fantasia “Green Line Food”. O setor de atividadeognércio com prestacdo de servigos. A

forma juridica que sera adotada sera “Regime Ealpdaificado de Arrecadacao de Tributos
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e Contribuicbes — Simples Nacional”, onde seramlhgos tributos e contribuigbes pelo
documento fiscal DAS (documento de arrecadacao imhpless nacional). Os tributos e
contribuicdes unificadas sao IRPJ, CSLL, PIS, CG;INCMS, INSS.

A marca néao tera vinculo com franquia ou com a emadPetrobras, sera propria. As
vantagens € o ndo pagamento de distribuir partdutoss através de royalties e taxas de
publicidade, que equivalem de 5% a 8% dos custesaopnais. O mix e a escolha de
fornecedores serdo livres e variados, em funcagratede quantidade de produtos existentes.
Em média serdo vendidos 500 produtos e vinte fedwes. Com esse diferencial sera possivel
maximizar a margem do negaocio.

O capital social sera de R$ 459.732,82, com agksaésio. A fonte de recursos sera:

-recursos proprios: R$ 91.946,56 — correspondé/a 20

-recursos de terceiros: R$ 137.919,85 - correspoade&0%, através de
financiamentos.

-outros: R$ 229.866,41 — corresponde a 50%, at@deéscursos de investidores.

A necessidade do mercado a ser atendida, se davasatia necessidade das pessoas
em busca de um posto de combustivel no itiner&dgramado, dessa forma entrar na loja de
conveniéncia sera uma consequéncia. O fluxo dagegdio de veiculos que fazem o percurso
diariamente e pessoas que trabalham na regido.nfagem competitiva do negocio é a
localizac&o privilegiada e pouca concorréncia g&e

A Misséo é prestar servigos de exceléncia no atemdd ao cliente, oferecendo
produtos de qualidade, adequada as exigéncias,amimente agradavel, com atendimento
rapido e personalizado.

A Visdo é ser uma Loja de Conveniéncia com recanteto dos fornecedores e
dos clientes na regiao, sendo uma empresa de egizetequalidade na distribuicdo de servigos.

Os Valores séo qualidade, transparéncia, excelénsendo a satisfacédo dos clientes
internos e externos.

Os Objetivos do negécio sao alavancar as vendpesto e da Loja de Conveniéncia

em 1 ano, se tornando referéncia na regiao.
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3. ANALISE DE MERCADO

A anélise de mercado € uma das mais importantptado de negdécio, pois engloba
clientes, fornecedores e concorrentes. As Loja€aleveniéncias sao estabelecimentos de
varejo e de pequeno porte, que realizam vendaspagule bens de conveniéncia e lanches
rapidos. Os clientes séo atraidos pela facilidad®pelez no atendimento, variedade e preco
dos produtos, que podem superar mais de 1000 Asnmincipias categorias séo cigarros, fast
food (lanches), bebidas, bomboniere, snacks queéogupodem representar a 90% do

faturamento.

O mercado de lojas de conveniéncias tem mais dm@$§, e mais de 7 mil lojas no
pais, sendo que 18% estdo presentes em postosnteistoveis. No Parana existem 2.755

postos de combustiveis, e 953 lojas de conveni@uaaquivale a 35%.

A tendéncia € levar cada vez mais servicos aosqdsttalecendo o negdcio como
um todo, agregando valor e aumentando faturamenfmsdto. O segmento de Conveniéncia
vive em constante ajuste as necessidades do clardebusca velocidade e praticidade para
seu dia a dia. Estudos apontam que que para teumaor fiel, € preciso aliar praticidade,

conforto, seguranca, cordialidade no atendimenpoo@utos de qualidade.

No site _https://somosplural.com.br, existem diverspesquisas que foram

desenvolvidas pela Nielsen Holding, com dados dmseato das Lojas de Conveniéncia, e foi
analisado 24 categorias de produtos. Segundo aeNiellojas de conveniéncias séo aquelas
onde o consumidor escolhe os produtos sem a indgag#@ de um vendedor ou balconista e
tem como caracteristicas a presenca de check-autoealizacdo dentro de um posto de
servigos”. De acordo com o levantamento, sdo 7.&8@belecimentos que operam em

conformidade com esse conceito.

Para atrair e fidelizar clientes, havera progranea fidelidade com combos

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

O problema a ser resolvido é a deficiéncia de godéocombustiveis com loja de
conveniéncias na regiao, o concorrente mais proxistéd num raio de aproximadamente 6km.
Dessa forma, € necessario um posto de combustivglie o consumidor ndo precise desviar

do seu itinerario programado.
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3.1 Andlise Setorial

Segundo o site https://somosplural.com.br, apésalwds de quedas consecutivas no

comércio varejista, os resultados de 2017 tiveresactmento de 2%. Apesar desse cenario,
houve um aumento de 3,2% em numero de lojas deen@ncia, e 10,8% no faturamento
equivalente a R$ 7,4 bilhdes, indo na contramawadejo. Uma das razfes desse crescimento
do setor esta relacionada ao perfil do consumidmtemo, que busca agilidade e praticidade
nas suas compras, de forma que a sua demandaa [@& acordo com a pesquisa, a venda
média por loja apresentou aumento de R$ 0,66% a@mwpa 2016, ou seja, R$ 97.082,00. O
ticket médio foi de R$ 12,54, equivalente 5,4% mgige o ano anterior. Conforme figuras 4 e
5, é possivel ver o crescimento anual do setargiatio um faturamento em 2017 R$ 7.434
bilhdes, e 7.900 lojas.
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Figura 4 — Faturamento total do mercado em Milhdesy/ (fonte: Nielsen - https://anuario2018.somosglamam.br/analise-
setorial/)
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Figura 5 — Evolucéo da quantidade de Lojas/Anotgoilielsen - https://anuario2018.somosplural.corfabalise-setorial/)
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Segue tabela 1 abaixo, que analisa o setor de Hej&onveniéncias de acordo com
a bandeira / franquia do posto de combustivefatuvamento médio mensal das lojas.

Petrobras Ipiranga Raizen Sem Bandeira Total
(BR Mania) | (AM/PM) (Select)

Numero de lojas 1375 2415 1006 3104 7900
Lojas (%) 17,4% 30,6% 12,7% 39,3% 100%
Faturamento anual (R$) 1.257.2111 2.147.834 1.367.68 2.660.876 7.433.60[
Ticket Médio (R$) 12,49 11,64 14,35 N/A N/A
Faturamento mensal 90.277 111.371 151.207 71.487 97.082
ponderado Loja (R$)

Tabela 1 — Destaques do segmento 2017 (fonte: Nielsgtps://anuario2018.somosplural.com.br/anaksterial/)

Conforme figura 6 abaixo, segue distribuicdo dgsslpor regido no ano de 2017, o
Sudeste ficou com 44% do total das Lojas de Codweras no pais, seguido da regido Sul com
27,6%.

()

Il CENTRO-OESTE Il NORDESTE Il NORTE Il SUDESTE Il SuL

Figura 6 — Distribuigdo regional das lojas em 2017 (fonte: Nielsen — https://anuario2018.somosplural.com.br/analise-
setorial/)

Uma das ameacas do setor, sdo as margens de &ixas,luma das razbes sdo os
precos dos produtos nas lojas de conveniéncia ser@ms altos que o da concorréncia, por
causa do baixo poder de negociacdo com fornecedorésncao do volume comprado, porém
os clientes tem facilidade de acesso, rapidez edwmade. Por isso, seré feito parcerias com
fornecedores para haverem descontos nos produotos. fOutro fator € a concorréncia alta no

setor de postos de combustiveis, por isso o atemdam® um diferencial para os postos e lojas
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de conveniéncias. Outra ameaca para o0 negécifaltaale seguranca devido a assaltos, que
serd amenizada com instalacdo e monitoramento mherad, e seguranca terceirizada. E

incentivar os clientes a utilizarem cartdes de itwéel débito para que o volume de dinheiro

seja menor no caixa. Outra pratica a ser adotastdi@tar aos clientes de moto, que tire os

capacetes antes de entrar na loja.

As oportunidades do setor, é a regido com altonp@kde vendas em fung¢édo do
fluxo de movimento de carros e pessoas. E crestimaual constante no setor de loja de
conveniéncia mesmo com gueda no setor varejista.

Uma das principais barreiras de entrada e saidatng, € custo alto inicial para inicio
das atividades, necessidade de capital de giro.

No macro ambiente pode se destacar instabilidadmobetca no setor de
combustiveis, com variagdo constante no preco sialiga e diesel, que pode afetar o fluxo e
vendas na loja de conveniéncias. Outro fator, aacarga tributaria e custo com logistica o

que alavanca o preco final de venda.

3.1.1 Fornecedores

Para escolha de fornecedores, sera feito uma @&al@iteriosa, principalmente com
os locais, por causa da matéria-prima que tem plazalidade curto. Por isso, sera primordial
a qualidade, prazo de pagamento e credibilidadengaresa. Parcerias com fornecedores é
essencial, pois proporciona ganhos em relagdorapatdas de marketing, sinalizacdes que
podem ser compartilhadas ou até cedidas, e o prédwtconhecido pelos clientes.

Um dos modelos de negdcio a ser adotado € o calibrgros fornecedores sdo as
distribuidoras que oferecem os produtos vendidogdéa loja de conveniéncia como: comida
congelada, sorvetes, cigarros, guloseimas.

Conforme tabela 2 abaixo, em 2017 a anélise dadtadss do mercado ficou
dividido em oito categorias que representam em anddiis de 90% do faturamento das lojas
de conveniéncia: tabacaria, bebidas nao alcodlmawejas, bomboniere, sorvetes, snacks,
biscoitos, bebidas destiladas.
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2016 2017

TABACARIA 40,5 41,0
CERVEJAS 20,7 21,0
BEBIDAS NAO 16,9 17,1
ALCOOLICAS

BOMBONIERE 10,1 9,8

SORVETES 5,2 5,0

SNACKS E 5,0 5,1

BISCOITOS

BEBIDAS 1,6 1,1

DESTILADAS

Tabela 2 — Participacdo das categorias - % no fatnento (fonte: Nielsen - https://anuaio2018.somaahltom.br/analise-

das-categorias/)

O produto que representou maior faturamento em 202817 foi tabacaria, 41%.
Segundo Nielsen, que realizou as pesquisas de aoenceais de 60% dos consumidores que
compram cigarros, também compram produtos de ocatagjorias. As margens de venda de
cigarros sao baixas, em torno de 9%, mas o pradyolsiona a venda de outros. Segue

ranking das marcas mais vendidas em 2016 e 20higrome tabela 3.

2016 2017

MARLBORO 1 1
DUNHILL / 2 2
CARLTON

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: Nielsbttps://anuario2018.somosplural.com.br/tabacéyria
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Em segundo lugar, o faturamento das cervejas guesentou 21%, sendo um dos
produtos mais importantes na Loja de Conveniépaig,tem alta geracao de trafego e de fluxo
de clientes.

Segue ranking das marcas mais vendidas em 20167¢ @nhforme 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 8 8
ZERO

EISENBAHN PILSEN 15 9
SKOL BEATS SENSES 9 10

Tabela 4 — Ranking marcas / cervejas (fonte: Nieldettps://anuario2018.somosplural.com.br/cervejas/

A categoria de bomboniere é caracterizada pelapm@mnpor impulso e apresenta
grande potencial de venda, aumentando o ticketon&dise tipo de compra nédo é planejado e
estimula a venda adicional. Por isso, o local gesicao fica no caixa. Devido a diversidade
dessa categoria € subdivida em: chocolates, gomasadcar, drops, pastilhas e caramelos,
barras de cereais. Conforme tabela 5 abaixo, cotdtec o que tem maior Share, sendo 52,5%.

2016 2017

CHOCOLATES 51,7 52,5
GOMAS DE MASCAR 29 28,4
DROPS, PASTILHAS E 17,8 17,9
CARAMELOS

BARRAS DE CEREAIS 1,6 1,2

Tabela 5 — Share subcategorias % (fonte: Nielsetipsit/anuario2018.somosplural.com.br/bomboniere/)



22

Em funcdo do grande namero de produtos que ser&idges, em média 500, os
fornecedores seréo divididos em categorias:

- Produtos de rotina: sado produtos usados no dia @ que ndo podem faltar no
estoque. Produtos de higiene, jornais e revistas.

- Produtos sazonais: sdo produtos que existem $emema época especifica do
ano. Panetone, ovos de pascoa.

- Produtos de destino: sdo produtos que os conswuesidouscam na loja de
conveniéncia. Bebidas alcodlicas, cigarros, refagies, carvao e gelo.

- Produtos de conveniéncia: sdo produtos que chaat@mgdo, sGo comprados por
impulso e o preco de venda é menor. Bomboniere.

Uma das oportunidades do setor, € 0 mix de produtegode variar de acordo com
aregidao de modo a atender as preferéncias lacqig para uma rede de supermercados é mais
dificil. Esse sera um diferencial da Loja de Coméecias, a venda de produtos regionais. Como
doces, salgados, lanches e bebidas com matéria-plantegido: queijo, melado, erva-mate,
cafe.

A negociacdo de abastecimento serd feita diret@meoin fornecedores sem
intermediarios (cervejas, refrigerantes, cigarresrgetes).

Os principais fornecedores serao: Kibon (sorvetge)za Cruz (cigarros), Coca-
Cola (refrigerantes, agua, sucos e cha), Nestlgcksne chocolates), Panco (bolo e paes),
Unilever (sucos), Ambev (cervejas).

3.2. Andlise da Demanda

3.2.1 Clientes

As lojas de conveniéncia podem servir como pontcedeontro entre pessoas.
Conhecer os clientes é essencial para sucessogdoineatravés dessa analise sera possivel
implantar melhorias eficazes para evolugdo do i@iamento entre clientes e organizacao.
Para fideliza-los, a empresa focara em atendimagit@ de qualidade, alinhado a comodidade
e seguranca que a localizacao oferece.

O perfil dos clientes pertence as classes B, GAD,consumidores que trafegam na
linha Verde (dos bairros Xaxim, Vila Fanny, Vilalta) e do comércio da regido. Sao pessoas

do sexo feminino e masculino, com idade entre 38 anos. A area de abrangéncia é o bairro
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Pinheirinho, com 2 km2, 7.866 habitantes. Os adigmjue utilizam uma loja de conveniéncia,
vao por comodidade ou emergéncia, muitas vezes@dmportando em pagar mais pelos
produtos e servicgos.

O cliente que abastece, gasta em média 6 minutlmgande conveniéncia. Por isso,
da preferéncia a praticidade e facilidade em emapptrodutos. O gasto médio na loja € R$
6,35 — R$ 12,54. Sendo que, o cliente que vai a lojpade conveniéncia adquire poucas
guantidades, produtos basicos e superficiais, taguezes nao se importa em pagar mais.

As pesquisas abaixo, realizadas pelo IPPUC no arg9@9, informam a contagem
de trafego de veiculos e o horario de pico (ta®gtmra a rua Leonel Franca (figura 7), um dos

cruzamentos do Posto, e para a Avenida Linha Verde.

FLUXO 04
Faixa Horaria || Automovel | Onibus | Caminh&o | Veiculos |Hora Pico
06:30 06:45 26 26
06:45 07:00 34 2 36
Q7:00 07:15 61 2 1 64
07:15  07:30 89 89 215
07:30 _ 07:45 109 1 110 299
Q7:45 _ 08:00 123 3 126 389
08:00 08:15 92 92 417
08:15 08:30 67 5 72 400
08:30 08:45 73 6 79 369
08:45 09:00 61 3 64 307
09:00 09:15 47 5 52 267
09:15 09:30 32 3 35 230
TOTAL 814 4 27 845
Média 15 min. 68 [e] 2 70
Média Hora 271 1 9 282

Tabela 6 — Fluxo de Automéveis - Cruzamento Leorsglda com a Maestro Francisco Antonelo

Figura 7 — Cruzamento Leonel Franga com a MaestranEisco Antonelo (Google Earth)

Conforme tabela 7, segue fluxo de veiculos e orfwod& pico do cruzamento da rua

Joao Soares Barcelos e Avenida Linha Verde (fi§lra
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FLUXO 02
Faixa Horaria Autom\fel| Onibus | Camlnhéo| Veiculos |Hora Pic
07:00 07:15] 330 10 26 366
07:15  07:30] 635 8 31 574
07:30 0745] 450 4 39 493
07:45 08:00] 449 12 68 529 1962
08:00 . 08:15) 330 10 60 400 1996
08:15 _ 08:30] 387 8 52 447 1869
08:30 _ 08:45) 307 15 69 391 1767
08:45 09:00] 347 10 68 425 1663
TOTAL 3135 77 413 3625
Média 15 min. 392 10 52 453
Média Hora 1568 39 207 1813

Tabela 7 — Fluxo de Automdveis - Cruzamento JodoeSdarcelos com a linha Verde

R. Antonio Barriquel’uj

E—

&Q D L/ R. Oliveira via a
5 HEss oL

T

Figura 8 — Cruzamento Jodo Soares Barcelos comhaIverde

R. Roberto Faria

Com base nos dados acima, pode se concluir qugmrfiaior de veiculos € na Linha
Verde, com volume consideravelmente acima de auteim@&m relacdo a outros tipos de
veiculos. O horério de pico é das 7:30 — 7:45 c6fh automoveis passando na Linha Verde
em frente ao posto. O que consequentemente, erdduesse fluxo, o posto de combustivel
ficara mais visivel, aumentando o nimero de abaséetos e a circulacdo de pessoas na loja
de conveniéncia.

Por isso, para escolha do local do negécio leverseonta o trafego, volume de
veiculos e pessoas. Incluindo, o facil acesso tifittdo e visualizacdo do posto para ser

facilmente visto por quem estiver passando naspri@€smas.
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O segmento dos postos de combustiveis e lojas deegi@ncia € continuar
crescendo, pois a tendéncia € o aumento do nuneeveidulos nas ruas. Segundo pesquisas
do Sebrae, as lojas de conveniéncias crescenmmo di 20% ao ano, com faturamento médio
de R$ 3,3 bilhdes/ano. Cada loja de conveniéne@®be em média 300 clientes por dia, e
faturamento médio de R$ 100 mil/més. E aos pourpssto de abastecimento sera um posto
de servigos.

No capitulo 6 — Plano Financeiro a previsao inidefaturamento mensal da Loja de
Conveniéncias sera de R$ 30.000,00. Segue tatsdaigo, que estd detalhando a estimativa

de vendas por categoria, e preco de venda médio.

N° Produto / servico Quant. (estimativa de Preco de venda| Faturamento total - R$
vendas) unit. — R$
1 Bebidas 450 R$ 15,00 R$ 6.750,00
2 | Alimentos 150 R$ 20,00 R$ 3.000,00
3 | Lanches e refeicGes 400 R$ 15]00 R$ 6.000,00
4 | Pereciveis 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 | Panificacéo 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 pajecéo das receitas e entradas

diferenciadas por periodo de um ano e 5 anos &atemto anual).

Periodo Faturamento total

Més 1 R$ 30.000,00
Més 2 R$ 32.000,00
Més 3 R$ 35.000,00
Més 4 R$ 38.000,00
Més 5 R$ 40.000,0(‘)
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Més 6 R$ 42.000,00
Més 7 R$ 44.000,00
Més 8 R$ 46.000,00
Més 9 R$ 48.000,00
Més 10 R$ 50.000,00
Més 11 R$ 55.000,00
Més 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 ropecéo das receitas

O cliente utiliza os servicos por comodidade ou rgérwcia, optando por comprar
produtos ou servicos em lojas menores, muitas we@ese importando de pagar mais caro.
Eles buscam facilidade e rapidez no servi¢o. Arélifeiacéo € conseguida pela variedade dos
servigos e produtos, bom atendimento e agilidadeaoclientes. Ainda, segundo as pesquisas
do Sebrae, o valor médio das compras dos consuesidoR$ 6,35 a R$ 12,54.

A precificacdo dos produtos de varejo é complexdieméao do grande niumero de
produtos e servigos, por isso terd uma margem ée B® revenda. E havera repasse de
promocdes adquiridas de fornecedores para os pse¢es) mais competitivos. As formas de
pagamento que serdo utilizadas é o cartdo de ¢ébatdito, dinheiro e vale-refei¢ao.

3.3. Andlise da Concorréncia

As lojas de conveniéncia ndo sdo empreendimentassne a concorréncia se da
pelas franquias e bandeiras dos postos de coméisstijue estao vinculadas.

A concorréncia no segmento de lojas de convenigpade-se dar de varias formas.
Pelas lojas dentro dos postos de combustiveispodem ser vinculadas a bandeira do posto
ou ser propria. Também ha concorréncia pelas laraths, mercados, restaurantes na regiao.

Por isso, é importante diferenciar-se, levando ensideracdo a concorréncia direta e indireta.
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Um dos concorrentes indiretos na regidao € o supeade “Armazém da Maria”
localizado na frente do posto, na linha Verde na Riilson Lois Koehler Junior, 20 — Hauer.
Um dos diferenciais do mercado, € a pratica deogregenores para produtos de consumo.
Porém, por causa do tamanho do supermercado, ssmaores podem optar pela rapidez,
facilidade em estacionar e agilidade em compraradutos na loja de conveniéncia.

Outro concorrente é a Rede Fast Food “Burger Kiagalizado na linha Verde n°
14448, esquina Rua Leonel Franca. Um dos difersncla rede € o nome da marca,
reconhecida pela qualidade e variedade dos lanBloeém, ndo ha opcbes saudaveis, dessa
forma os consumidores podem optar pela loja dearuéncia, que tera produtos preparados
na hora e saudaveis. Outro, ponto sdo os pregeasdele dos sanduiches e combos.

Os concorrentes diretos sado as lojas de conveagnoacalizadas em postos de
combustiveis, que estdo num raio de mais de lkndisténcia. Seguem relacdo dos
concorrentes mais proximos:

- Radja Comércio de Combustiveis e Conveniénciaa Riaestro Francisco
Antonello, 1966. Posto Bandeira Shell com lojadeveniéncia da marca Select, operagao por
franquia. Distancia de 1,1km.

- Auto Posto Galileu: Rua Maestro Francisco Antllnéd57. Posto Bandeira Shell
com loja de conveniéncia da marca Select, openagéfsanquia. Distancia de 1,7km.

- Auto Posto Maestro: Rua Maestro Francisco Antoneés0. Posto Bandeira
Petrobras com loja de conveniéncia propria da Retkenda. Distancia de 2,4km.

- EDP Petroleo: Av. Wenceslau Braz, 284. Posto Baadpiranga, com loja de
conveniéncia propria. Distancia de 3,3km.

- Auto Posto Condor: Rod. Régis Bittencourt, 202B@sto bandeira Shell, porém
sem loja de conveniéncia. Distancia de 6,6km.
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4. OFERTA DA EMPRESA

O mercado de Lojas de Conveniéncia esta no Bragihd&is de 20 anos, faturando
mais de R$ 7 bilh6es/ano, as mais de sete mil Egpalhadas pelo pais estdo presentes em
aproximadamente 18% dos postos de combustiveisi danstatado que as lojas séo capazes
de dobrar o faturamento do negdcio, agregando aalposto de combustivel junto com outros
servicos como: troca de 0leo e lavacar.

A Loja de Conveniéncia — Green Line esta localizadto ao Posto de Combustivel
“Linha Verde”, regido com alto fluxo de veiculogpessoas. O ambiente sera confortavel e
seguro com produtos e servigos de qualidade pandet as necessidades dos clientes.

As vantagens competitivas do negocio estdo reladms a sua localizacdo
privilegiada na Linha Verde com facilidade de aoeas posto e amplo estacionamento. A
regido tem circulacdo intensa de veiculos porqiegliga os bairros Atuba (Norte da cidade) e
Pinheirinho (Sul da cidade), e grande circulacapelsoas por causa do terminal de onibus
Santa Bernadethe e comércio. Outro fator, é a cgdrumia pequena na regido, na Linha Verde
tem apenas dois postos de combustiveis a umades@a aproximadamente 6km, um deles o
Posto Condor ndo tem loja de conveniéncia. E osidnarios serdo treinados e capacitados
para fornecer um atendimento com qualidade, ofadecédons produtos em um ambiente
agradavel e seguro. Também havera um programdealelide proprio que vai atender o perfil
dos clientes que frequentarédo a Loja.

A parceria com fornecedores sera fundamental pameeatar a margem do negaocio,
gue sera feita através de campanhas de marketirmyeRemplificar, segue figura 9 referente a

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

(heeseburquer
ou (hickznburguer
BR Mania b

SEM ACOCAR

o

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

mania/promocoes/promocoes+br+mania)
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Para ndo depender exclusivamente do fluxo de wa@ipessoas, serdo realizadas
estratégias de marketing, investimentos em divalgaip negdcio para atrair os clientes. O
primeiro passo € conhecer os clientes, seus hagta®mpras, qual horario € mais comum
abastecerem, com o que se preocupam. Assim sex&acibelaborar campanhas de marketing
segmentadas.

A divulgacédo da loja sera realizada junto com @addde do posto de combustivel,
sera via digital com a criacdo de contas em redesis (Facebook, Instagram, Waze,
TripAdvisor). Onde serdo divulgadas promocdes eidaoles da loja e do posto. Havera
divulgacao em revistas do setor de postos de caimmblsomo: PostoNet, Brasil Postos.

Também serd realizado um programa de pontos enerfzarcom posto de
combustivel. Sera feito um cartdo com nome doteierCPF. Cada vez que o cliente abastecer
ou consumir na loja de conveniéncia serdo gerado®g que serdo trocados por beneficios.
Dessa forma, os clientes serdo fidelizados com @¢ées e acdes pds-venda, e serd um
diferencial em relacéo a concorréncia. Segundoyiesgo Club Petro (https://clubpetro.com/)

o programa de pontos pode aumentar em até 30%et tiedio e 80% o consumo médio.
Segue relagdo dos beneficios de acordo com a mdist@umulada, sugerida pelo
Club Petro, conforme figura 10.

Figura 10 — Catélogo de beneficios (fonte: httptuldpetro.com/)
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Os pontos sao calculados de acordo com o valoratiup ou servigo, ou seja, a
cada R$ 1,00 é dividido por 0,03 e gera 33 por@sgpontos expiram apdos 1 ano.

A divulgacéao sera através de cartazes dentro d&Inp posto de combustivel, e nas
redes sociais (Instagram e Facebook). Apos, a mtggfdo do programa serd avaliado os
resultados, analisando se houve aumento dos djefamramento, viabilidade e se ha
necessidade de ser reajustado. Um dos fatoresmaostantes na implantagdo do programa €
possibilitar a analise das oportunidades, fidefipage clientes, e sO sera possivel com produtos

de qualidade, atendimento diferenciado, qualidadgeavico.

4.1 Analise Swot

Pela analise Swot sera possivel detectar os pdéotties e fracos para correcéo e
tornar a empresa mais competitiva no cenario atual.

Os pontos fortes no ambiente interno (forcas), &emdimento ao cliente, com
cortesia e eficiéncia para suprir as suas necessda rapidez no atendimento. Na sequéncia,
sdo precos competitivos, variedade de produtos,esmtebagradavel, limpo e organizado,
seguranca. Se esses, pontos forem seguidos idodiae a empresa ao crescimento. E a
confiabilidade na marca Petrobras, por ser Postmaustivel padrdo Premium.

Os pontos fortes no ambiente externo (oportunidagis poucos concorrentes na
regido, com 6timo potencial de vendas e localizasdi@tégica.

Os pontos fracos no ambiente interno (fraquezast@ital de giro elevado. Uma
alternativa é tentar capital de giro a longo praaobancos, mas a lucratividade vai diminuir.
Por ser loja propria, falta de know how e apoiorapenal se fosse franquia. E preciso
treinamento dos funcionérios e busca constantgedeacoamento do negdcio. Outro ponto,
sao margens de lucro baixas, em funcao dos prodatiogja de Conveniéncia serem superiores
a de um supermercado.

Os pontos fracos no ambiente externo (ameacagiusdento do niumero de assaltos
em postos de combustiveis. Outro ponto, aumento pneco dos combustiveis,
consequentemente reducdo de clientes na loja deemi@ncias. E a instabilidade econémica
do pais.

A solucdo do plano de negdcios seré ofertar predetservicos de qualidade,
suprindo necessidade de um posto de combustivelajarde conveniéncia na Linha Verde.
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5. PLANO OPERACIONAL

5.1Infraestrutura

A estrutura do empreendimento sera composta poranezacoberta de 470 m2 para
o atendimento dos clientes, conhecida como pis&bdstecimento. E nela que os frentistas e
os veiculos circulardo. A area da conveniéncia&0rd2, a area de apoio/cozinha 11,10m2,
depdsito 22,45m2. Segue figura 11 com layout da loj

Figura 11 — Layout Loja de Conveniéncia

O layout da loja de conveniéncias € um fator gaeaaica as vendas, em funcéo da
visibilidade e disponibilidade das mercadorias. iBso, 0os produtos devem estar no prazo de
validade, bom estado, limpos e arrumados.

Na entrada da loja ficard os produtos sazonai®@upss em promocdo. De forma,
que os clientes os visualizem assim que entraredwirfos do caixa, ficardo os produtos que
sdo comprados por impulso e de conveniéncia, ppmtenais chances de serem visualizados,
esses produtos vendem em média 50% a mais poraasta posicdo. No fundo da loja, ficara
os produtos de destino, pois ndo precisam de des&agao comprados de forma planejada,
assim os clientes tem que percorrer toda a loja pampra-los. E no meio da loja, ficara os
produtos de rotina.

Conforme figura 12 é possivel visualizar os prosigtiee sdo comprados por impulso,
gue sado da categoria bomboniere, que estdo lodatizanto ao caixa.
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Figura 12 — Visualizagdo do caixa, com distribuigdms produtos por impulso

(https://www.montarumnegocio.com/produtos-para-lojeedaveniencia/)

Segue figura 13 abaixo, com destaque para 0s @®éut promog¢ao e sazonais, que
estao localizados na entrada da loja.

Figura 13 — Visualizagdo das géndolas com prodetospromogao

(https://www.montarumnegocio.com/produtos-para-lojecdaveniencig/

Os equipamentos que vao fazer parte do espaco wgaes, balcdes, gondolas,
freezers, geladeiras, forno de micro-ondas, estatamputadores, ar condicionado, maquina
de café. O ambiente da loja terd estantes, freeaeasexposi¢cdo dos produtos, ambiente para
caixa, ambiente da cafeteria com estufas e bablEitheiro feminino e masculino, estoque,

cozinha e administrativo.
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Serdo instalados cameras de segurangca em ponta@sbs, visto que posto de
combustivel € alvo de assaltantes. E também emgeasmnitoramento 24hrs.

Os equipamentos, maquinas, moveis, computadorgensilios fardo parte dos
investimentos fixos. Que totalizam em R$ 400.400c06forme descrigdo abaixo:

- Iméveis: projeto e execugdo com iluminagéo da lopnstrucdo deck externo. Total
R$ 30.800,00.

- Maquinas e equipamentos: maquina registradorajtorp sistema de gestao, TV
Led 32 polegadas, cameras de monitoramento, foara panificacdo, equipamentos de
padaria, eletrodomésticos, micro-ondas, maquireaffeexpresso. Total R$ 95.200,00.

- Moveis e utensilios: mobiliario, utensilios deioda, maquina de embalagem, ar
condicionado, Walk in collers, maquina de filtroatgia, balcéo frigorifico, mesas e cadeiras.
Total R$ 268.400,00.

- Computadores: Total R$ 6.000,00

Para financiar os investimentos fixos, pré-opersi® e capital de giro serdo
necessarios R$ 459.732,82, através de recursosigEoferceiros e investidores, conforme
tabela 10 abaixo:

Fontes dos recursos Valor %
Recursos proéprios 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 fornexederdo recebidos pelo
Auxiliar de Loja, que dara entrada no estoque, roslyios serédo colocados no depdsito ou
prateleiras. Esse funcionario também fara conttelestoque e compras de mercadorias.

O atendimento inicial ao cliente é feito pelo Aiatilde Loja, e mesmo que néo seja
feito imediatamente, o cliente deve ser deixadordade, analisando os produtos da loja. Apés
a escolha do produto, o cliente ira ao caixa fazpagamento da compra, que sera recebido

pelo Operador de Caixa. Caso prefira ir a lancleoseta atendido pelo Auxiliar de Cozinha e
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posteriormente sera direcionado ao caixa para tapagamento ao Operador de Caixa. Para
que o atendimento seja rapido e feito com atersgid,necessario a realiza¢do de treinamento
dos funcionarios, assim estardo mais motivadogabalho sera feito com maior eficacia.

A lanchonete e cozinha serdo supervisionadas pekili& de Cozinha, que fara
atendimento ao cliente, preparo dos alimentos cord@ demanda.

Como Auxiliar de Loja, Operador de Caixa, Auxilde cozinha estardo em contato
direto com os clientes, eles serdo treinados plr@cerem um atendimento de qualidade,
contribuindo para uma imagem positiva do negécibo@® atendimento se da pela educacéo,
gentileza, boa linguagem.

As atividades administrativas serdo desenvolvigds puxiliar Administrativo, que
envolvem contato com os fornecedores, pagamentortas e salarios, atividades de recursos

humanos, acompanhamento financeiro e desempenmegdaio.

5.3 Tecnologia

A tecnologia adotada serd licenciada através dsistema de gerenciamento — ERP
(Enterprise Resource Planning) que integrara o seteaompras, vendas, financeiro e recursos
humanos. O sistema permitira o cadastramento eeteti, fornecedores, controle de contas a
pagar e receber, folha de pagamento, fluxo de c&#rip software sera possivel analisar
margem dos gastos, faturamento, receitas, relatdealdespesas, produtos em estoque. Essas
aplicacdes contribuirdo para uma gestdo de quaidadom planejamento, com dados

concretos e confiaveis.

5.4 Logistica

A logistica é um dos grandes desafios para o negéni funcédo do grande mix de
produtos e quantidade de fornecedores. As com@ra® snenores em volumes e maior a
frequéncia de entrega, essa € uma das desvantiagehgjas de Conveniéncia pequenas e nao
tem franquia, ndo tem poder de compra e negociagsicanais de distribuicao.

O canal de distribuicdo se daré de duas formas:

- Fabricante — Atacado — Varejo: bebidas, cigasos/etes.

- Fabricante — Empresa distribuidora - Atacado repMea— Cliente final: bomboniere.
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O estoque dos produtos serd minimo, pois vai geeaor impacto no capital de giro
e maior controle dos inventérios, embora havergaeinegociacdo dos precos dos produtos
com os fornecedores. O estoque minimo leva em aniamero de dias entre o pedido e a
entrega dos produtos.

A venda dos produtos e servigcos sao presenciadaéera vendas on-line.

5.5 Regime Tributério

O regime tributario escolhido serd “Regime Espedgficado de Arrecadacéo de
Tributos e Contribui¢cdes - Simples Nacional”, osgedo recolhidos tributos e contribuicdes
pelo documento fiscal DAS (documento de arrecadagésimples nacional). Os tributos e
contribui¢cBes unificadas sédo: Imposto de Rendad@edsridica (IRPJ), Contribuicdo Social
(CSLL), Programa de Integragao Social (P1S), Cbutgéo para Financiamento da Seguridade
Social (Cofins), Imposto sobre Circulacdo de Meocas e Prestacdo de Servicos (ICMS),
Contribuicdo Patronal Previdenciaria (INSS).

Para abertura da loja de conveniéncia sera neaessgistro na Junta Comercial do
Parana, e na Secretaria da Receita Federal paagdbtdo CNPJ, inscricdo estadual junto a
Receita Estadual do Parana, alvara de funcionamimsiricdo municipal junto a Prefeitura
Municipal de Curitiba e liberacéo do Corpo de Bomdsedo Parana.

Para iniciar as atividades, devera ter registroAngisa (Agéncia Nacional de
Vigilancia Sanitaria) para regulamento no prepa&aldnentos. A Resolucdo RDC n° 216, 15
de novembro de 2004 dispde sobre regulamento dedséficas para servicos de alimentos. A
manipulagédo e a montagem dos cardapios sera teackir por Nutricionista, de acordo com a
Resolucdo CFN n° 378, de 28 de dezembro de 2008igpée sobre o registro e cadastro de
pessoas juridicas nos Conselho Regional de Nutrstas.

O empreendedor deve estar atento ao Codigo dedadeSonsumidor, Lei n° 8078
11 de setembro de 1990. Atencéo especial aos’@&t32que trata do consumidor, fornecedor.

Os funcionarios deverao estar atentos a Lei n° 8@6B3 de julho de 1990, Estatuto

da Crianca e do Adolescente que proibe a vendalildds alcodlicas.
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5.6 Necessidade de Pessoal

O numero de funcionarios a ser contratados seitaog&erao dois turnos de 8 horas
cada, das 6:00 — 14:00 e das 14:00 — 22:00.

Motivar os funcionarios sera um dos pontos pareaalear as vendas, que nao sera
apenas financeiro. O reconhecimento e valorizag&@opfarte da politica dos recursos humanos.
Assim, todos serdo envolvidos no negocio e sucdastmja, com planejamento de metas
individuais e coletivas, compartilhando sugestées;larecimentos de procedimentos e
técnicas.

Serdo necessarios poucos funcionarios sendo:

-auxiliar de cozinha: sera responsavel pelo ateeiimao cliente e cozinha. Fazendo
0s preparos dos alimentos, limpeza.

-auxiliar de loja: sera responsavel pelo atendimawt cliente, controle de estoques
e compra de insumos.

-auxiliar administrativo: serd responsavel pelorigs®io, fard toda parte do
administrativo, recursos humanos e financeiro.

-operador de caixa: sera responsavel pelo atenthnaencliente e recebimentos no
caixa. Também emitira as cupons fiscais aos ckente

O treinamento dos funcionarios abordara as seguatapeténcias: capacidade de
percepcéo das expectativas dos clientes, desemaito sobre a atividade do posto e da loja
de conveniéncia, desenvolvimento para um bom atesrddo com educacao, gentileza e boa
linguagem, atencéo e agilidade.

Os cargos serao:

-auxiliar de cozinha: ter conhecimento na preparalg alimentos, bebidas frias e
quentes.

-auxiliar de loja: ter ensino médio, conhecimentoieformatica.

-auxiliar administrativo: ensino médio, superiomur&ando), conhecimento em
processos administrativos.

- operador de caixa: ensino meédio, superior (cwggp conhecimento
administrativos e financeiro bésico.

O sindicato dos empregados é o Sinpospetro, edecato patronal € o Sindicom.



6. PLANO FINANCEIRO

6.1 Investimentos fixos
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Investimentos fixos: estdo relacionados a imévaejuinas, méveis e utensilios e

computadores.

Imoveis, tabela 11 abaixo:

N° Descricdo Quant. Valor unit. Total
1 | Projeto e execucdo: iluminacdo da loja e deck 1 R$ 6.000,00 R$ 6.000,00
externo
2 | Torneiras e metais 8 R$ 600,p0 R$ 4.800,00
3 | Construcdo de deck externo com mesas, cadejras el R$ 20.000,00 R$ 20.000,00
ombrelone
SUB-TOTAL R$ 30.800,00
Tabela 11 — Imoveis
Maquinas, tabela 12 abaixo:
N° Descricao Quant. Valor unit. Total
1 | Maquina registradora com leitor de codigo dedsir 3 R$ 3.500,00 R$ 10.500,00
e monitor
2 | Sistema de gestdo, com impressdo de nota fisgal el R$ 25.000,00 R$ 25.000,00
registro de produtos Bematech
3 | TV Led 32 polegadas 4 R$ 1.000,00 R$ 4.000,00
4 | Cameras internas, externas de seguranca €8 R$ 1.200,00 R$ 9.600,00
monitoramento
5 | Forno para panificacdo, bandejas auxiliafes, 1 R$ 7.600,00 R$ 7.600,00
equipamentos de padaria
6 | Eletros cozinha: forno elétrico, micro-ondas, 1 R$ 3.500,00 R$ 3.500,00
magquina suco, estufa
7 | Maquina de café expresso 1 R$ 35.000,00 R$ 30000
SUB-TOTAL R$ 95.200,00

Tabela 12 — Maquinas



Moveis e utensilios, tabela 13 abaixo:
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N° Descricao Quant. Valor unit. Total
1 | Mobiliario completo para Loja de Conveniéncia com 1 R$ 120.000,0( R$ 120.000,00
balcdo
2 | Utensilios de cozinha: pratos, copos, talheaesg e 1 R$ 5.000,00 R$ 5.000,00
acessorios
3 | Maquina de embalagem — perecivel e comida 2 RPO" R$ 1.900,0(
4 | Sistema de ar condicionado 1 R$ 25.000,00 R$0250
5 | Walk in collers 10 R$ 8.000,00 R$ 80.000,00
6 | Magquina de filtro de agua 2 R$ 1.200,00 R$ 2200,
7 | Balcao frigorifico para pereciveis 2 R$ 4.500,00 R$ 9.000,00
8 | Sistema de controle de entrada e saida — catoaca 2 R$ 1.800,00 R$ 3.600,00
cartdo
9 | Mesas e cadeiras 20 R$ 400,00 R$ 8.000,00
10 | Utensilios de cozinha: sanduicheiras, fatiadgres 1 R$ 6.000,00 R$ 6.000,00
facas, acessorios
11 | Acessorios de higiene e limpeza: porta toalbaap 1 R$ 4.000,00 R$ 4.000,00
sabdo, escorredores de louga, toalhas
12 | Jardinagem e paisagismo 1 R$ 3.500,00 R$ 3.600,0
SUB-TOTAL R$ 268.400,00
Tabela 13 — Moveis e Utensilios
Computadores, tabela 14 abaixo:
N° Descricdo 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.



6.2 Estoque inicial
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O estoque inicial é composto pela matéria-primahaagens, conforme tabela 15

abaixo.
N° Descricéo Quant. Valor unit. Total
1 Estoque inicial: alimentos, pereciveis, bebidas, 1 R$ 35.000,00 R$ 35.000,00
diversos
TOTAL R$ 35.000,00

6.3 Caixa minimo

Tabela 15 — Estoque inicial

O caixa minimo é o capital de giro préprio necaespara movimentar a loja de

conveniéncia, valor que precisa para cobrir ososuste o recebimento dos clientes.

Contas a receber é o calculo do prazo médio deagerd prazo médio para

recebimento das vendas a prazo é de 14 dias, comtabela 16 abaixo:

Prazo médio das vendas % Numero de dias Média pactalem dias
Venda produtos — dinheiro 20 0 0
Venda produtos — cartdo de débito 30 0 0
Venda produtos — cartdo de crédito 4Q 30 12
Venda produtos — duplicatas a receber 10 15 15
PRAZO MEDIO TOTAL 14

Tabela 19 — Prazo médio de Contas a receber

Contas a pagar — calculo do prazo médio de comprrampresa tem em média 31

dias de prazo para pagamento dos fornecedoregromtabela 17 abaixo:

Prazo médio das compras % Numero de dias Médiagpadd em dias
Pereciveis 10 30 3
Diversos 20 40 8
Cafés e bebidas quentes 5 30 15
Panificacédo 10 15 15
Doces e chocolates 5 30 15




40

Lanches e refei¢cdes 10 30 3
Alimentos em geral 15 30 4,5
Bebidas geladas 25 30 7,5

PRAZO MEDIO TOTAL

31

Tabela 17 — Prazo médio de Contas a pagar

O prazo médio de permanéncia em estoque é de 45 dia

O capital de giro é a diferenca entre os recursesestdo fora do caixa (contas a

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

Como resultado deu negativo, os recursos finareeniginados das vendas, entraréo

no caixa antes dos pagamentos a serem realizanderroe tabela 18 abaixo:

Recursos da empresa fora do seu caixa

NUmero sle dia

Contas a 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 liquida de capital de giro em dias

()

Tabela 18 — Capital de giro em dias

Caixa Minimo: é a reserva de dinheiro necessara gpae a empresa financie suas

operacdes iniciais. E obtida ao multiplicar a nekesle liquida de capital de giro em dias pelo

custo total diario. Como a necessidade liquidaagétal de giro deu negativo, o caixa minimo

também ser& negativo, conforme tabela 19 abaixo:

Custo fixo mensal R$ 24.432,67
Custo variavel mensal R$ 15.575,00
Custo total da empresa R$ 40.007,67
Custo total diario R$ 1.333,59

Necessidade liquida de capital de giro em dias

)

Total caixa minimo

(R$ 2.667,18)

Tabela 19 — Caixa minimo
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O total do capital de giro € de R$ 32.332,82, conéotabela 20 abaixo:

Descricao Valor
Estoque inicial R$ 35.000,00
Caixa minimo (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

Sao os gastos realizados antes do inicio das adieg] que totalizam R$ 27.000,00,

conforme tabela 21 abaixo:

Descricao Valor
Despesas de legalizacdo R$ 5.000,00
Obras civis / reforma R$ 15.000,00
Divulgacéo de lancamento 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 conveniéncia derR$ 459.732,82, conforme tabela

22 abaixo:
Descricdo 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 serdo 50% de Investidord&s, redursos de Terceiros, 20%

recursos proprios que totalizam R$ 459.732,82,arame tabela 23 abaixo:



Fontes dos recursos Valor %
Recursos proprios 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
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O faturamento mensal sera de R$ 30.000,00, de@cord as categorias, quantidade

de vendas e preco de venda médio, conforme tabedbdxo:

N° Produto / servico Quant. (estimativa de | Preco de venda unit. — R$  Faturamento total - R$
vendas)
1 | Bebidas 450 R$ 15,00 R$ 6.750,00
2 | Alimentos 150 R$ 20,00 R$ 3.000,00
3 | Lanches e refeicGes 400 R$ 15/00 R$ 6.000,00
4 | Pereciveis 150 R$ 15,00 R$ 2.250|00
5 | Diversos 300 R$ 15,0D R$ 4.500,p0
6 | Doces e chocolates 150 R$ 10/00 R$ 1.500,00
7 | Panificacéo 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 Projecao das receitas

A projecdo das receitas estdo calculadas com astrdiderenciadas por periodo

durante 12 meses e 5 anos, conforme tabela 2bra fig abaixo:

Periodo Faturamento total
Més 1 R$ 30.000,00
Més 2 R$ 32.000,00




Més 3 R$ 35.000,00
Més 4 R$ 38.000,00
Més 5 R$ 40.000,00
Més 6 R$ 42.000,00
Més 7 R$ 44.000,00
Més 8 R$ 46.000,00
Més 9 R$ 48.000,00
Més 10 R$ 50.000,00
Més 11 R$ 55.000,00
Més 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 — Projecao das receitas

Figura 14 — Projecdo das receitas no periodo de6sa

6.8 Custo unitario

O custo unitario das categorias vendidas segu®cugftabela 26 abaixo:
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Produto Quantidade Custo unitario
Bebidas 1 R$ 1,50
Alimentos 1 R$ 5,00
Lanches e refeicdes 1 R$ 8,00
Pereciveis 1 R$ 5,00
Doces e chocolates 1 R$ 2,00
Panificacdo 1 R$ 1,0D
Cafés e bebidas quentes 1 R$ 2,00

Tabela 26 — Custo unitario

6.9 Custo de comercializagao

O custo de comercializagdo mensal sera de R$ D®40nforme tabela 27 abaixo:

Descri¢éo % Faturamento Custo total
estimado

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$ 000
CSLL (imposto federal) 0,00 R$ 30.000,0p0 R$ 0,00
ICMS (imposto estadual) 18,00 R$ 24.000/00 R$ 4(B20
ISS (imposto municipal) 2,00 R$ 6.000,00 R$ 120,00
Comissdes (gastos com vendas) 0,00 R$ 30.000,00 0,(R9
Propaganda (gastos com vendas) 0,00 R$ 30.000,00 6080
Taxas de cartdes (gastos com vendas) 2,00 R$ 300000 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 comercializa¢édo
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Segue projec¢do do custo de comercializagdo que estéulados por periodo durante
12 meses e 5 anos, conforme tabela 28 e figurbdis@a

Custo total Periodo
Més 1 R$ 5.640,00
Més 2 R$ 7.680,00
Més 3 R$ 8.400,00
Més 4 R$ 9.120,00
Més 5 R$ 9.600,00
Més 6 R$ 10.800,00
Més 7 R$ 10.560,00
Més 8 R$ 11.040,00
Més 9 R$ 11.520,00
Més 10 R$ 12.000,00
Més 11 R$ 13.200,00
Més 12 R$ 14.400,00
Ano 1 R$ 123.2400(
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 — Projecdo dos custos
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Figura 15 — Projec¢do do custo de comercializagdgedodo de 5 anos

6.10 Custo da mercadoria vendida

Sao os custos das mercadorias vendidas para setamtircio, representa o valor
que devera ser baixado dos estoques pela suaeftida. E classificado como custo variavel,
aumentando ou diminuindo em funcdo do volume delagmue totaliza R$ 8.375,00. Segue

tabela 29 abaixo:

Produto Estimativa de Custo unitério de CMV - R$
vendas (unid) matérias / aquisi¢cdes

Bebidas 450 R$ 1,50 R$ 675,00
Alimentos 150 R$ 5,0( R$ 750,00
Lanches e refeicdes 400 R$ 8,00 R$ 3.200,00
Pereciveis 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
Panificacéo 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 projecdo do custo da mercadoria vendida sjéie ealculados por periodo
durante 12 meses e 5 anos, conforme tabela 30rafig abaixo:

Periodo CMV

Més 1 R$ 8.375,00
Més 2 R$ 9.136,36
Més 3 R$ 9.897,72
Més 4 R$ 10.659,09
Més 5 R$ 11.420,4%
Més 6 R$ 12.181,82
Més 7 R$ 12.943,18
Més 8 R$ 13.704,55
Més 9 R$ 14.465,91
Més 10 R$ 15.227,2y
Més 11 R$ 15.988,64
Més 12 R$ 16.750,00
Ano 1 R$ 150.749,99
Ano 2 R$ 301.500,0
Ano 3 R$ 452.250,0
Ano 4 R$ 497.475,00
Ano 5 R$ 547.222,50

Tabela 30 — Projecdo do custo da mercedeendida



Figura 16 — Custo de mercadoria vendida no perioe® @nos

6.11 Custo da mao-de-obra
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Seré definido quantos funcionérios serdo contratagtibre o total dos salarios sera

acrescentado 0s encargos sociais, totalizandoto tatsl da mao-de-obra, que sera de R$

12.000,00 / més. Segue tabela 31 abaixo:

Tabela 31 — Custo de mao-de-obra

Funcédo N° | Salario / més Subtotal % encargos€Encargos sociais Total
func sociais

Operador dg 2 1.600,00 3.200,00 100 R$ 3.200,00 R$ 6.400,00
caixa
Auxiliar 0 1.500,00 0,0d 100 R$ 0,00 R$ 0,00
administrativ
o]
Auxiliar de 1 1.300,00 1.300,00 100 R$ 1.300,00 R$ 2.600,00
loja
Auxiliar de 1 1.500,00 1.500,00 100 R$ 1.500,00 R$ 3.000,00
cozinha
TOTAL 4 6.000,00 R$ 6.000,0( R$ 12.000,00
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Segue célculo do custo com depreciacdo, que tatatiz R$ 3.232,67 / més. Segue
tabela 32 abaixo:

Ativos fixos Valor Vida (til em| Depreciacdo anua Depreciacad
anos mensal

Imoveis R$ 30.800,00 25 R$ 1.232,00 R$ 102,67
Maquinas e R$ 95.200,00 10 R$ 9.520,00 R$ 79333
equipamentos
Moveis e utensilios R$ 268.400,00 10 R$ 26.840,00 $2R36,67
Computadores R$ 6.000,00 5 R$ 1.200,00 R$ 10p,00
Total R$ 38.792,00 R$ 3.232,6)7

Tabela 32 — Custo com depreciacdo

6.13 Custo fixo operacional mensal

Os custos fixos sdo 0s gastos que nao se alterdomeao do volume de vendas em

um determinado periodo, que totalizam em R$ 246¥3Begue tabela 33 abaixo:

Descricdo Custo

Aluguel R$ 0,00
Condominio R$ 0,00
IPTU R$ 0,00
Energia elétrica R$ 1.500,00
Telefone / internet R$ 300,00
Contabilidade R$ 0,00
Pré-labore R$ 0,00
Manutenc¢&o dos equipamentos R$ 1.500,00
Salarios / encargos sociais R$ 12.000,00
Material de limpeza R$ 1.500,00

Material de escritério

R$ 300,00




50

Taxas diversas R$ 500,00
Servigos de terceiros R$ 1.600,p0
Depreciacéo R$ 3.232,67
Vigilancia / monitoramento R$ 2.000,00
TOTAL R$ 24.432,67

Tabela 33 — Custo fixo operacional mensal

Segue projecao dos custos, sem expectativa pi@me¥go que estao calculados por

periodo durante 12 meses e 5 anos, conforme tadeldigura 17 abaixo:

Periodo Custo total

Més 1 R$ 24.432,67
Més 2 R$ 24.432,67
Més 3 R$ 24.432,67
Més 4 R$ 24.432,67
Més 5 R$ 24.432,67
Més 6 R$ 24.432,67
Més 7 R$ 24.432,67
Més 8 R$ 24.432,67
Més 9 R$ 24.432,67
Més 10 R$ 24.432,67
Més 11 R$ 24.432,67
Més 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 — Projegdo dos custos
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Figura 17 — Projec¢é&o dos custos no periodo de Sano

6.14 Demonstrativo de resultados

Com as estimativas de faturamento e custos t@gessivel analisar se ira operar

com lucro ou prejuizo, conforme tabela 35 abaixo:

Descricdo Valor Valor anual %
Receita total com vendas R$ 30.000{00 R$ 520.000,00 100
Custos variaveis totais
(-) custos com materiais diretos e/pu R$ 8.375,00 R$ 150.749,99 27,92
CMV
(-) impostos s/ vendas R$ 6.000,p0 R$ 97.018,72 20
(-) gastos com vendas R$ 1.200,00 R$ 26.221,28 4
Total de custos variaveis R$ 15.575,00 R$ 273.98D,9 51,92
Margem de contribuicdo R$ 14.425,00 R$ 246.010,01 8,081
(-) custos fixos totais R$ 24.432,67 R$ 293.192,04 81,44
Resultado operacional: PREJUIZO R$ 10.007,67 R$ 48.742,03 33,36

Tabela 35 — Demonstrativo de resultados

De acordo, com demonstrativo de resultados a jeotiveniéncia ir4 operar com

prejuizo. O lucro sera a partir do segundo ano.
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Segue projecdo do demonstrativo de resultados sfd@ ealculados por periodo
durante 12 meses e 5 anos, conforme tabela 36ra fi@ abaixo:

Periodo Resultado

Més 1 (R$ 10.007,67
Més 2 (R$9.249,03
Més 3 (R$ 7.730,39
Més 4 (R$ 6.211,76
Més 5 (R$ 5.453,12
Més 6 (R$ 4.694,49

Més 7 (R$ 3.935,85

Més 8 (R$ 3.177,22

Més 9 (R$ 2.418,58

Més 10 (R$ 1.659,94
Més 11 R$ 1.378,69
Més 12 R$ 4.417,38
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 — Projecdo dos resultados
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Figura 18 — Projegdo dos resultados no periodo @més

6.15 Andlise de Viabilidade

Indicadores de viabilidade econdmico-financeirsmfoome tabela 37 abaixo:

Indicadores Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Ponto de equilibrio 619.730,31 609.758/14 657.47¥3,3 657.473,39 657.473,39
Lucratividade 0,00% 20,94% 24,230% 26,08% 27,76%
Rentabilidade 0,00% 49,18% 75,90% 89,87% 105,17%
Prazo de retorno do 0,00
investimento

Tabela 37 — Andlise da viabilidade

6.16 Construcao de cenario

A construcédo de cenarios € uma ferramenta quegardgilizada para situacdes pelas
quais o negécio pode passar. E composto pelosiosr@essimista com queda de 20% nas

vendas, cenario otimista com crescimento de 70%earadas. Conforme tabela 38 abaixo:
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Descrigéo Cenario provavel Cenario pessimista Qeoéimista
Valor % Valor % Valor %
Receita total com vendas 30.000,00 104 24.000,00 0 1( 51.000,00 100
Custos variaveis totais
(-) custos com materiai 8.375,00 27,92 6.700,00 27,92 14.237,50 27,92
diretos e/ou CMV
(-) impostos s/ vendas 6.000,00 20 4.800,00 2( 1@R$00,00 20
(-) gastos com vendas 1.200,00 4 960,00 4 20040, 4
Total de custos variaveis 15.575,00 51,92 12016, 51,92 26.477,50 51,97
Margem de contribuicao 14.425,00 48,08 11.54(,0048,08 24.522,50 48,08
(-) custos fixos totais 24.432,67 81,44 24.432,67.01,80 24.432,67 47,91
Resultado operacional (10.007,67) (33,36 (12.892 | (53,72) 89,83 0,18

6.16.1 AcOes corretivas e preventivas

Tabela 38 — Projecéo dos cenarios pessimista eigtim

Atingir o ponto de equilibrio de R$ 51.000,00 poésnFazer uma boa gestédo de

compras, trabalhar com estoque minimo, eliminagdendpréstimos, juros e multas.
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7. CONCLUSAO

De acordo com o presente estudo, o negécio dadej@onveniéncia € inviavel,
dessa forma € essencial para o empreendedor a eisdternativas para diferenciagdo em
relacdo aos concorrentes. Uma das opcoOes € aifibaer@o de servicos junto com o posto de
combustivel, que melhorara a rentabilidade, comiges de lavacdo, borracharia e troca de
Oleo franqueada da bandeira Petrobras “Lubrax €&s@ forma, haverd a venda associada, o
cliente vai abastecer o veiculo, passara na lofdeeniéncia, realizar a troca de 6leo e lavar
0 carro, assim os servicos irdo agregar valor goeendimento do Posto de Combustivel.

O Ponto de Equilibrio representa o quanto a empesasa faturar para pagar 0s
custos totais. Para loja de conveniéncia é nedessaa receita total de R$ 51.000,00 / més,
que atingira no 11° més. O prazo de retorno dostwento sera de 33 meses, ou seja, 2,75
anos.

A margem de contribuicdo prevista € de 48% no proreno de atividade e havera
um prejuizo de R$ 48.742,03. O VPL é de aproximastaen200% do investimento inicial o

que viabiliza a operacéo.
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