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1. SUMARIO EXECUTIVO

Este documentanalisaé a viabilidade financeira da criagéle uma empresa de locagéo
de lbucas com publico alvo pessoas fisicas da classe média, microempresas e templos

religiosos.

O ramo daempresa foescolhido devido deteccao da permanente expanséao do setor de
festas e eventos, que mesmo em momentos de crise no pais ndo deixou de apresentar nimero
expressivos de crescimento. Sonsaa isto a identificacdo do autor com o produto e a
percepcdo da pea oferta degrodutos diferenciados (loucas finas) no mercado de festas
Atualmente, grande partedemanda é atendida poasas e buffets de festas que oferecem
material padrdo sem oferta de diversidade

O foco do publico alvo sera direcionado para a classe média devido ao historico de
aumentaonsistentela base no Brasil e expectativas de continuidageaacamas proximas

décadas.

Para a implantacao da empresa sera necessario um investimentdenir$a80.546,00,
dos quais aproximadamente 50% serdo recursos captados em banco para financiamento de
veiculoparautilizacdo na prestacao de servicos de entregas de pedidos, de maneira que, o valor
da prestacdo de servico pagara o financiamento bangaoiotra parte da fonte de recursos
vir4 capital proprio dodoissécios da empresa.

As analises financeiras demonstrardo excelentes oportunidades de retorno. A receita
bruta estimada para o periodo projetado serd d83%3460,00. A taa interna deretorno
calculada é de 40,81% com expectativas de retornos superiores a taxa minima de atratividade
definida pelos investidores (TMA 15%). O valor presente liquido descontado a uma taxa de
juros compativeis com o mercado (15%) demonstrara valor positiR$de5287,33. O
payback descontado apresenta valores positivos no 5° ano de operagéo. Através da analise
destes indicadores o projeto mosteaviavel, sendo, uma excelente oportunidade de negocios

para geracao de lucros e patriménio em médio prazo.



2. A EMPRESA

2.1 Descricao Geral

Para a realizacdo de um evento social, seja ele uma festa familiar ou uma recepgéo
empresarial, a necgdade de aquisicdo de loucasseremutilizadaspode acresegar um

grande custo financeiroléan de consumir tempo e desgastes logistica.

A busca pela praticidade, conveniéncia e dose de reducao de custos, originou este tipo
de negdcio que vem trazer solugBes para eveoto®um simples almogou jantar para um
namero maior de convidadosaté sofisticadas comemora¢fEsno casamentoaniversarios

Ou congressos empresariais

Os servicos de uma loja déuguel deducas sdo indicados para todas as situacdes em
gue se deseja reunir uma quantidade consideravel de pessoas em que sera servida algum tipc

de comida e bebida.

Setor da Economia: Servi¢o
Ramo de Atividade: Prestacdo de Servico
Tipo do Negdcio: Locagédo de materiais para fesieno demonstrado na figura 01 (Lougas

para Locagéao).

Figura 017 Loucas para locacao
Fonte: Pesquisa Gogle



O ramo de festas e eventosrmanece entonstate crescimento no Brasil.eBino
durante a crise financeira dos Ultimos arestenegdciosofreupouquissimampacto. Isto é
demonstrado nas pesgas apresentadas mais a diarfieta constatacdo somada a forte
apreciacao que os sociosgzoem poloucas ebjetos finos de cozinhariginou a necessidade

deste estudo.

2.2 Missao, Visao, Objetivos e Valores

Visda buscamos fornecer o melhor atendimento e os melhores produtos para que nossas

aliangas sejam duradouras.
Missaao o evento dmosso cliente € Unico. Trabalhamos para que seja inesquecivel.
Valores NOs anamos o que fazemos

Atendimento com exceléncia

Vantagens competitivasiosso diferenciabsth em nossa prestacao de servico, em oferecer

material de qualidade requinte,condicdes de pagamento favaeésy bom atendimento e

cumprimento dsprazos estabelecidos

2.3 Mercado

Omercado de festas e eventos é bastante amplo, assim, h& a necessidade de restringirmos

este studo a apenas uma parte deste: o servi¢ocdedo de lougas.

2.4Fornecedores

Nossos fornecedores possuem marcas ja estabelecidas neste ramo, grande diversificacéo
e caistante lancamento de novas pe@sas bases estdo localizadas em Campo Largo/PR e

Pedreira/Campinas SP.
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2.5 Consumidores

Nos®s consumidores sdo bufes, igrejas, empresas, universidades e pessoas fisicas da

classe média/alta que desejam dar um toque de elegancia e fineza a seus eventos.

3. ANALISE DE MERCADO

3.1 Andlise geral sobre o mercado

Segundo o IBGE, o volume de eventos dasamentosno Brasil aumentou
aproximadamente 35% em dez anos. Foram realizados, em 2012, mais de 1 milhdo de
casamentos oficiaiEstimase também que no ano de 2013, o mercado de casartesrtias

geradoum faturamento em torno de 16 bilhdes de reais.

Segundo dados divulgados no jornal Estaddo Sdo Pad® em 03 mar, 20170
mercado de casament@yym dos setores que mais movimenta a economia brasileira, ndo tem
encontrado dificuldades para fazer dinheiro em meio a crise. O cenario mostra um fendmeno
comum em momentos de turbuléncia financeira, o de adaptar o orcamento de acordo com as
circunstanciasComo é o exemplo dBloivos e noivas com casamento marcade estdo

reformulando o planejamento do grande dia para néo adiar ou deixar o sonho de lado.

Emtempos de crise e desemprego a tendéncia é economizar, mas sem necessariamente
precisar abrir mao do sonho de realizar uma ceriménia e festa de casarméuatir. Rnamero
de convidados aerca de 100 a 150 convidadosida dasopgdesque alguns casais tém

escolhido a fim de concretizar 0 casamento s@eguir economizar.

De acordo com pesquisas do Instituto Brasileiro de Geografia e Estatisticas (IBGE),
houve um total de 1.106.440 de casamentos no ano de 2014 noBraalgunsestads do
Brasil, casametos saoeventosconstantesPor exemplo, eagundo a pesquisa do IBGE
ocorreram 52.846 casamentos no estEBernambucsendo 9.373 no Recife. Para dar conta
de tantas unifes, mais de mil empredasventosatuam no mercado local, movimentando

cifras cansideraveis mesmo diante da crise econdmica.

Uma outra pesquisa realizada pelo Instituto Data Popular e a Associacdo Brasileira de

Eventos Sociais (ABRAFESTA) revelou que o mercado de festas e cerimbnias cresceu nos
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altimos anos, atingido R$ 16,8 bilhdes 2014. O mesmo estudo mostrou que 0s gastos com
festas e cerimbnias de casamento apresentam um crescimento anual médio de 10,4%. Entre

2013 e 2016, o crescimento foi de 25% em todo o Brasil.

Além das festas de casamento, varias outras festividades momgées requerem esse
tipo de servico, tais como: natal, ano novo, dia das rmaaagrsariossessdes de treinamento,

congressos e formaturas de estudantes universitarios.

As criancas ja representam 20% da populacdo brasileira, segundo dados do institut
Brasileiro de Geografia e Estatist{tBGE) e consequentementsegmento de festaigfantis
tem crescido 30% todos os anos (fonte Jornal O Q81aH/2014.

A ABRAFESTA (Associagéo Brasileira de Eventos) em seu site noticia:

Vivemos a mais profundaise ética, politica, moral e econémica da historia do nosso
pais. Porém, mesmo diante desse cenario econémico, com pouca perspectiva para a maioria dos
brasileiros, o setor de eventos sentiu em menor grau os efeitos da recessao. O mercado registrou
faturamento de R$ 17 bilhdes em 2016.

Os numeros integram a mais recente pesquisa sobre o mercado de eventos sociais e foi
realizada pelo Instituto Locomotiva a pedido da ABRAFESTA. O estudo também mostra a

expectativa de que o mercagmha gerad®$ 17,2 bilh@&s ro ano de 2017.

Segundo o presidente da ABRAFESTA (Associacdo Brasileira de Eventos), o mercado
de eventos sociais no Brasil é altamente maduro e registra uma demanda crescente em todas a:
regibes do pais. As empresas prestadoras de cereistdo cadaez mais atentassa

necessidades do mercado e em busca de novas tendéncias e produtos diferenciados.

3.2 Analise Setorial

PONTECIAL DE MERCADO

O mercado de locacgéo de loucas € voltado para consumidores (pessoa fisica e juridica)
das classes meédias e altas, o que ja direciona o empreendimento para uma ampla faixa de
potenciais clientes. O desenvolvimento econdmico e social do pais, com a gransiexda

classe média e a ascensédo social das familias, aumenta ainda mais o mercado potencial dess:
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negocio.Pesquisasealizadas pelo IBGE demonstram as expectativas de crescidaecitsse
média para os proximos anos, como demonstradéiguaa 02 Demonstracao do potencial

da Classe médiaFigura 03i Demonstracao potencial da Classe média por regido do pais

E a Classe Média tende a continuar crescendo nos préximos anos

Evolugdo das Classes Econdmicas

22

Classe Alta
m Classe Meédia

o . Classe Baixa

24
9

2003 2013 2023
176 milhdes 201 milhodes 216 milhoes

Fonte: Projecéio Data Popular a partir da PNAD — IBGE e Projecio da Populagéo do Brasil por Sexo e Idade para o Periodo 2000/2060 - IBGE

Figura 02 i Demonstracaodo potencial da Classe média
Fonte: Data Populari IBGE

A maior concentracao da Classe Média esta no Sudeste,
regiao mais populosa

%  Distribuigio da Nova Classe Média por Regidio

abitantes: 17,2 milhdes abitantes: 55,8 milhdes

Class % Pop. Clas % Pop.
€ 2003 2013 S8 2003 2013

Baixa 62 38
Média 31 49
Alta T 13

abitantes: 151 milhdes - itantes: 84,3 milhdes | itantes: 28,6 milhdes
% Pop. % Pop. % Pop.

Classe 2003 2013 Classe 2003 2013 2013

Fonte: Data Popular a partir da PNAD/ IBGE

Figura 037 Demonstracdo potencial da Classe médjzor regido do pais
Fonte: Data Popular - IBGE
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CLIENTES

As f ai xas et8rias que concentr amadaxanai or
entre os 20 e 39 anos, representanfi® dos matriménios (1.580.000), de acordo com o
levantamento que utilizou dasl da Pesquisa Nacional por Amasie Domicilios (PNAD) do
IBGE, conforme demonstrado Rayura 04 Demonstrgéo da taxa de casamento formal, logo
abaixo.

Os solteiros nestas faixas etarias (20 a 39) movimentam hoje no Brasil aproximadamente

R$ 793bilhdes. Sendossomente a classe médesponsavel pamovimenta R$ 328 bilhdes.

Maioria dos casamentos ocorre na faixa dos 20 a 40 anos.Essa
faixa etaria concentra o maior “potencial” de casamentos

Pessoas que casaram em Pessoas que casaram em

s ldadosaf::”con;uqu 3 2989 'dad';:‘os‘pconjug" 2 As faixas etdrias entre 20 e 39 anos concentrar

mais de 75% dos matrimonios (1.580
158 mul 1519 12 mil casamentos), sendo mais comum as mulheres

G 23 RN R
20-2¢ [ 450 mil 20-2¢ [ 49 mil casarem um pouco mais cedo que os homens
5-29 [N 527 mil 25-29 [N 69 mil

0-3 | 366 mi -3 [ 54
5-39 W 215 mil 35-39 [N 29 mil
0-4 I 131 mil 0-44 1l 17mil
90 mul 5-.49 11 mil
70 mul 50 - 59 11 mil
e § 1529 3034 353 404 459 0%
64 | 23 mil 60-64 | 2mil

65 oumas | 28 mil 65 oumais | 2mil —Mulher Homem

Fomte: Data Popular a partir da PNAD-IBGE 2013 ¢ Registro Civil 2013

DAIA POPULAR

Figura 047 Demonstragdo da taxa de casamento formal
Fonte: Data Popular - IBGE

Com mais renda e maior acesso a servicos, as regides Sudeste e Sul tém a maior taxa de
cammento formal. Os casamentos civil e religioso chegam a 70% no Sudeste e a unido
consensual a 30%. Ja no Sul, 66% e 34%, respectivamente. No Nordeste 58% (casamentos civil

ou religioso) e 42% (unido consensual).
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Debutantes

As festas de 15 anos sdo comense as meninas. E um mercado com potencial de dois
milhdes de pessoas ao ano. No Bram=ita de 1,8 milhdo de meninas fizerd#nanos em 2015.
O totaldo rendimentalas familiagjue possuemeninas nesta idade chega a R$ 4,3 bilhdes no
pais conforme @émonstradmaFigura 051 Demonstracdo da taxa de aniversario de 15 anos
em 2013

A maior parte das meninas de 15 anos pertencem a classe C (com 894.639), 50% do
total. Classes D/E (com 606.938) e 34% do total. E, por ultimo as classes A/B (com 282.519)

com 16% do total.

Festas de 15 anos sao comuns entre as meninas. £ um
mercado potencial de 2 milhoes de pessoas ao ano

BRASIL BRASIL

1,8 Milhao RS 4,3 Bilhoes

Meninas que fardo 15 Massa de renda das familias
anos esse ano com meninas de 15 anos

RMSP RMSP

189 Mil RS 598 Milhoes

Meninas que fardo 15 Massa de renda das familias
anos esse ano com meninas de 15 anos

IIATA POPULAR

Figura 057 Demonstracdo da taxa de aniversario de 15 anesn 2013
Fonte: Data Popular - IBGE

Universitarios

O numero de universitarios cresceu fortemente, ampliando a demanda por festas de
formatura: sdo quase 7 milhdes no BraSirca de 6,8 milhdes estdo atualmente cursando
algum curso de graduacgéo no paisstes785 mil na Regido Metropolitana de Sdo Padlo.

massa de renda sldamilias com jovens na graduacdo chega a R$ 30 bilhdes. Sendo que
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somentena Regido Metropolitana &80 Paulo este montanpode chegar a R$ 4,4 bilhdes,
conforme demonstrado fr@dgura 06 Demonstracdo do potencial da taxa de universitarios

Os jovens cursando a universidade em sua maioria sdo das classes A e B (47%), seguido
da Classe C (46%), D/E ()%

0 nimero de universitarios cresceu fortemente, ampliando
a demanda por festas de formatura: sao quase 7 milhoes

BRASIL BRASIL

6,8 Milhoes RS 30 Bilhdes
Estdo atualmente cursando Massa de renda das familias
algum curso de graduagdo com jovens na graduacdo

RMSP RMSP

785 Mil RS 4,4 Bilhdes

Estdo atualmente cursando Massa de renda das familias
algum curso de graduacao com jovens na graduagdo

DATA POPULAR

Figura 06 7 Demonstracdo do potencial da taxa deniversitarios
Fonte: Data Popular - IBGE

FORNECEDORES

Ao contrario de outros setores, a realidade tem animado quem trabatteraado de
festas omo fornecedor e por issos fornecedores témié prefeido manter os precos o

acompanhar o ritmo da inflagéo.

Os fornecedores de loucgas no Brasil se concentram em regiéesieap en5do Paulo
e no Parana, conforme demonstrado nas figuifésLocalizacao dos fornecedores FARyura
0871 Enderego dos fornecedores PR, Figurd Q8calizacdo dos fornecedores SP e Figura 10

i Endereco dos fornecedores SP.



Campo Largo/PR

Germer Porcelanas

Germer Porcelanas Profissionais

Porcelanas Bordignon
Industria e Comércio

@
0 @

Loja Porcelana Schmidt @ .
- Campo Largo Porcelana Schmidt

Porcelana Grejj Graus 9

Ceramica Brasilia Ltda@

Figura 071 Localizacao dos fornecedores PR

Fonte: Google Maps

Ponto da Porcelana

3,6 %%k & (73) - Loja de porcelanas
Rod BR 277, km 114, n® 275 - cx postal 560
(41) 3555-1816

Aberto - Fecha as 18:00

Loja Porcelana Schmidt - Campo La...
4,1 %% %% & (74) - Loja de porcelanas

Av. Fritz Ervin Schmidt, 1225

(41) 3399-3268

Aberto - Fecha as 18:00

PorcelLoucgas

45 %% %% (20) - Loja de porcelanas
BR-277, 755

(41) 3393-4276

Aberto - Fecha as 18:00

Porcelana Schmidt

42 %J% Kk (121) - Loja de utensilios de..
Av. Porcelana, 621

(41) 3391-2000

16

PR-510]

»©
Ledode Mac®
o

§3
g
&

Decorsul Personalizagao
e Decalques

Q feiradalouca

Campo Largo

Dados cartogréficos 2018 Google 1 km o1 Termos de Uso



Loja Bot-Art Porcelanas

4,3 %% % %4 (36) - Loja de porcelanas
Rodovia BR-277, Km 113,5, s/n

(41) 3399-1739

Aberto - Fecha as 18:00

Porcelanas Bordignon Industria e Co...
4.8 % % % % % (6) - Loja de porcelanas

Rod. 277, Km 122

(41) 3392-1862

Fechado - Abre seg as 08:00

Porcelana Grejj Graus

4,8 %% % %% (5) - Loja de fabrica
BR 277 km 121,5

(41) 3399-4038

Aberto - Fecha as 14:00

Figura 081 Endereco dos fornecedores PR
Fonte: Google Maps

Pedreira/Campinas SP

Center Lougas Pedreira
Adrielli Porcelanas Finas Inddstria e Comércio

de Porcelanas Lu CHACARA FL(
PORCELAN2
@ Loja Rossi Niero SPon
ANTUNES ¢}
ATACADISTA... n
PLB Porcelanas
~ = Personalizadas
idao das Loucas @ (L) @ Ki Ceramica @ Varejao das Lougas
® o
Porcelana Industria de 3
Personalizada Gisele Porcelan;@jela Vista
+
.\Qo =
>
_0(’ Dados cartograficos 2018 Google 500 M L——o—3  Termos de Uso

Figura 097 Localizacao dos fornecedores SP
Fonte: Google Maps
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Porcelana Personalizada Gisele
40 %% %%k 7 (3) Loja de porcela. .

Rua Vanderlei José Vicente Eliza se ’
(19) 3853-2200 2
aﬁc."r'&'}

Industria de Porcelana Bela Vista o
3,5 %% %I (2) - Loja de porcela... ¥
Rua Francisco Pintor Jdnior &z’ ™
(19) 3893-3131 $ &

< £

Center Loucas Pedreira

4,3 %k ¥k # (202) - Loja de artigos domés. ..
Avenida Anténio Serafim Petean, 2461

(19) 3853-2261

Aberto - Fecha as 18:00

Varejdo das Lougas I
4.1 %% %% (9) - Loja de utensilios de coz... §
Praca Cel Jodo Pedro, 83 - Plaza Galeria loj. ..
(19) 3852-1605

Casa da Porcelana

4,2 %¥%Jr¥ 7+ (110) - Loja de porcelanas
R. Vanderlei José Vicente, 1450

(19) 3893-1973

Aberto - Fecha as 18:00

Gisele Porcelana Personalizada par-...
4,2 %% %%+ (13) - Loja de porcelanas
Avenida Wanderley José Vincentini, 1120

(19) 3853-2200

Fechado - Abre seg as 07:30

Figura 107 Endereco dos fornecedores SP
Fonte: Google Maps

3.3 Andlise da Demanda

PERFIL DO CLIENTE

Os clientesda empresaaao pessoas fisicas da classe média que costumam realizar
eventos de pequeno e médio pppessoas juridicague precisam contratar 0s sepggoara

eventos corporativos ermplos religiosos que costumam realizar celebrag@entos
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QUANTIFICACAO E PRECO

Os produtos disponiveis para locacdo podem ser negociados de forma individual ou
através de pacotes. Entretanto, a estratégia da empresa é focar na locacdo de quantidade:

maiores, assim a divulgacéao seréa direcionada para os kits.

Os precos foram definidasom base na pesquisa informal realizada com concorrentes

diretos do negdcio.

Abaixo sdo demonstradagsltela (1 a 5)e figuras(1l a 14) comestimativas de

guantidades, precos e ticket mégiara o 1° ano de funcionamento, considerando uma

estimativa de Tocacdes por semana com a maior concentracao nos fins de semana e feriados.

~ Vir Qtde de
NUESIEE NSRS Unitario = aluguéis

50 PRATOS REFEICAO S
MARINA + 50 GARFOS ME|
INOX V + 50 FACAS MESA |
V + 50 PRATOS SOBREME
50 GARFOS SOBREMESA |
V + 50 FACAS SOBREME]
INOX V 50 COPOS REFRI
RECHAUD DE 1 CUBA

200 192

Tabela0171 Especificagao KitBasic 1

KIT BASIC2L00 PESSOAS | |

4 RECHAUD DE 1 CUBA +
TRAVESSA OVAL INOX + |
COPOS REFRI + 100 GARI
MESA INOX V + 100 FACH#
MESA INOX %100 PRATOS
MESA PORCELANA ST#
MARINA + 100 PRATOS
SOBREMESA + 100 GARF
SOBREMESA INOX V + 1(
FACAS SOBREMESA INO

390 96

Tabela 0271 Especificacao KitBasic 2



Figura 117 Demonstrago Kit Basic 1 e 2

Fonte: Busca Google

KIT FINO 1REFEICAO
SOUSPLAT DOURADO

50 PRATOS REFEICAO S
MARINA + 50 GARFOS ME|
INOX V + 50 FACAS MESA |
V + 50 PRATOS SOBREME
50 GARFOS SOBREMESA |
V + 50 FACAS SOBREME
INOX V + 50 COPOS REFRI
GUARDANAPOS DE PANO
RECHAUD DE 1 CUBA +¢
SOUSPLAT DOURADO

375 60

Tabela0371 Especificacdo KitFino 1

Figura 127 Demonstracéo Kit Fino 1
Fonte: Busca Google
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KIT FINO 2REFEICAO
SOUSPLAT DOURADO +

Casticais de Velas Cristal

50 PRATOS REFEICAO S
MARINA + 50 GARFOS ME
INOX V + 50 FACAS MESA |
V + 50 PRATOS SOBREME
50 GARFOS SOBREMESA |
V + 50 FACAS SOBREME]
INOX V 50 COPOS REFRI
GUARDANAPOS DE PANO
RECHAUD DE 1 CUBA +§
SOUSPLAT DOURADO

475 48

Tabela041 Especificacao KitFino 2

Figura 13 e 14i Demonstracao Kit Fino 2
Fonte: Busca Google

ANO 1
Ticket TT
Aluguéis

Médio

Tabela057 Ticket médio
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3.4 Analise da Concorréncia

A empresa tera como concorrentes diretos trés empresas localizadas na cidade de
Osasco/Séo Pauld&lternativa Locacfes, DiaEventos el00 Opcbes Locacdo, conforme

demonstrado nkigura 15 Localizagdo dos Concorrentes
- Alternativa LocagBesmpresa s@a. Fundada em 1993, ha 25 anos no mercado.
- Diaz Eventosempresa estabelecida ha 10 anos no mercado.

-100 Opcdes Locacaoriada em 1996, possui mais de 20 anos no mercado.

@ Casa Verde Q VILA
100 Opgoes Locagao ) - LEOROLDINA
de Materiais para Festas Al
i @
o Q Classic Festas A

guel de 9
1quedos em... 3 W Alternativa Locacao

9 Sininho @ Q House Festas
PADROEIRA
Q @ Rc Decoracoes e Eventos

RIO PEQUENO -

Figura 157 Localizagc&o dos Concorrentes
Fonte: Google Maps
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4. OFERTA DA EMPRESA

4.1 Produtos disponiveis

A empresa tera como um dos diferenciais a variedade de produtos disponiveis em seu
catalogo. A diversificacdo engloba desde produtos mais simples a objetos mais finos em prata
e porcelanaconforme demonstrado nas figuldse 17

A carteira de produtasera composta por:

- Toalhas: Toalhas quadradassdondas, retangulares gagdanapode pano
- Vidros: Tigelas bandejas redondas e retangulares, tacas e compoteiras para sobremesas,

saladeiras, jarras e vasos, etc.

-Copas: Simples, Intermediario, Luxo Cristal, etc.

- Aluminio: Bandejas onduladas, com pé, travessas quadradas, ovais, redondas, etc.

- PorcelanaPratos lisos, ondulados, oitavados, coloridos, com bordas trabalhadas, etc.
-Pratariai Rechauds 0 des, barejas diversas, anolteeinas, bules, samovares,

conforme demonstrado fi@dgura 16 e 17 Demonstracao Prataria

-Travessas diferenciadas, fAsuplairso, casti

Figura 16 e 171 Demonstracao Prataria
Fonte: Busca Google
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4.2 Estratégia em Marketing

Cada vez mais as pessoas consultam precos e pronait@ess da interneassim,
podamos considerar que um bom sita possibilidade decacéovia internet € um excelente
meio para a distribuicdo, com baixo custo e um poder detedo incomparavePortanto,

ser& criado um website com informag6es sobre a empresa.

Estrategicamente a empresa estara localizada em Osasco/SP, considerando o baixo custo
imobiliario desta regido em Sao Paulo, boa localizacao e facil acesso ao tacitracesso as

demais regides de Sao Paulo.

Nas redes sociais serdo lancados videos com exposi¢do de mesas postas de loucas e dica

de ornamentacédo de um evento.
Sera feito telemarketing com as empresas locais com oferta de pacotes especiais.

A partir do langcamento sera realizado um esforco para fidelizacdo dos clientes através
de publicidades, promoc¢des e atendimento diferenciado.

4.3 Analise SNOT

A ferramenta analise SWOT, também conhecida como FOFA, demonstra um panorama geral
da empresa, destacandeus pontos fortes e fracos, oportunidades e ameegafrme
ilustrado narabela 06 Matriz SWOT.

Analisandese 0 ambiente interno da empresa, ver$ieaque as for¢cas do negdcio estédo
na identificacdo dos s6cios com o0 ramo, 0 que e corseren ma motivacao adicional. Além
disto, um dos sdcios decidiu empenhar 100% do seu tempo a empresa, 0 que ja evitara os
problemas comuns que aparecem com a falta de supervisionamento (olho do dono). A empresa
também ir4 concorrer com precos competitivos nocater e foco na exceléncia do

atendimento, gerando maiores oportunidades de negdcios.

As fraquezas da empresa estdo em ser uma marca nova competindo com uma
concorréncia ja consolidada, o que gera necessidade de estratégias de penetracdo no mercadc
Seus s6ios, ndo possuem experiéncia no ramas isto poderd ser compensando com o

acompanhamentwontinuo dos negdcios
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J& no ambiente externo, o reaquecimento da economia brasileira e o crescimento
constante do mercado de festas e eventos podera gerar postagsidades. Entretanto, ha que
se acompanhar as sazonalidades do ramo, pois, 0 negocio de aluguel de loucas € altamente
influenciado por sazonalidades, em geral relacionadas as festas anuais, bem como as festas de
casamento em maio ou as formaturas daslas e universidades em fins de ano. Essas datas
proporcionam um fluxo maior de clientes e podem exigir a contratacdo temporaria de novos
atendentes. Também ha a possibilidade de surgirem novos servicos substitutos ainda
desconhecidos. Este risco seraimizado com a aplicacdo de um plano de treinamento voltado

para novas tendéncias de mercado.

Identificacdo dos sdcios com o ramo

FRAQUEZAS
Nova marca ainda ndo consolidada no merca;

Dediagédull time de um dos sécios

Pouca experiéncia no ramo

_Exceléncia no atendimento

Concorréncia

Preco competitivo

q a economia bra

azonalidade do ramo

Crescimento constante do mercado d
festas e eventos

Ambiente

Servigos substitutos ainda desconhecidos

Tabela 061 Matriz SWOT
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5. PLANO OPERACIONAL

5.1 Infra-estrutura

A estrutura de uma loja aluguel de lougas € bem simples, composta por um balcdo para
atendimena dos pedidos e demonstracao dos produtos, servico de caixa, espago para exposicao
dos itens para locacdo em harmonia com o0 ambiente da loja, almoxarifado para armazenamento

dos produtos, além de um pequeno escrit@ra pdministracao.

Moveis eequipamentos:

- um microcomputador completo;

- uma impressora;

- linha telefonica;

- acesso a internet, de preferéncia com bdeudm,;

- uma impressora de cupom fiscal;

- mesas, cadeiras, armarios, de acordo com o dimensionamento das instalacfesde thes

- cofre de seguranca e caixa para guardar valores, cheques e tickets de cartdes de débito e

crédito;

- equipamento para recebimento através de cartdes de débito e crédito;
- estantes, bancadas e pratelguras exposi¢ao dos produtos;

- balcdo @& atendimento e demonstracao;

- utensilios de escritorio;

- veiculo para entregas

5.2 Tecnologia

Para uma produtividade adequada, devem ser adquiridos sistemas que integrem as
compras, estoques, vendas/locacdes e 0s registros contdbeis e financeirokw&ess

possibilitam o controle dos estoques, cadastro de clientes, servico déingtalgara leentes



27

e potenciais clientespntrole de contas a pagar e a receber, fornecedores, folha de pagamento,
fluxo de caixa, fechamento de caixa etc.

5.3Recurns Humanos

Paraestaloja de aluguel de loucas de pequeno pamieiaremos com um funcionario e
um sécioamboscom carga horéria de 8 horas de trabathstribuidos da seguinte forma: um
para o atendimento e vendag eutropara a separac&oentre@s

Atendente / Administrativo

Necessario conhecimento das caracteristicas essenciais relacionadas ao negdcio, tais

como arranjos, ornamentacgéao, estilo das pecas, tipos de eventos, etc.;

Cordialidade, paciéncia e atencdo para identificar as necessidadiientde, orientdo e

oferecer os servicos que atendam essas expectativas;
Boa comunicacao e uso adequado da linguagem;

Comprometimento com o resultado da loja.
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6. PLANO FINANCEIRO

No plano financeiro da empresa foram aplicadas andlises de viabilidade ecendmico

financeira do empreendimento. Foi adotada uma taxa de oportunidade requerida no projeto de

15%.
INVESTIMENTO INICIAL

Como investimento inicial, a JOISA loucas Finas neceésiar um capital de R$

80.150, o que compreende a aquisicdo de estoque de loucas, aquisicdo de um veiculo,

computador, maquina de cartfesplantacdo de sistema operacional e capital de giro inicial

suficiente para cobrir as despesas fixas nos 3 primeimeses de operagaconforme

demonstrado na tabela-westimento Inicial

Capexlmual %
Capital de giro inicial R$16.500,00 21%
Investimento em loucas R$20.000,00 25%
Veiculo R$40.000,00 50%
Computador R$2.000,00 2%
Maguina de Cartdo de Crédito/Débito  R$150,00 0%
Sistema operacional R$1.500,00 2%

Investimento inicial Total | R$80.150,00

Tabela0771 Investimento Inicial

FONTES DE FINANCIAMENTO

A maior parte dos recursos prové@&le capital propriconforme demonstrado na tabela
081 Fontes de Financiamentempenkado pelos &cios em partes iguais, o que refletird nos

percentuais dparticipacdo dempresa.

. FONTES DE FINANCIAMENTO  R$
Financiamento R$40.000,0
Capital Proprio R$40.150,0

Tabela081 Fontes de Financiamento
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O financiamento sera obtido através de uma instituicdo financeira privada. Os juros
estipulados para a operacdo sao9d8% a.ae o prazo para quitacdo € de 60 meses. O

financiamento sera adquirido através do sistema SAC (sistema de amortizacao constante).



Valor a Financiar 40.000,00

Caréncia

Prazo (Incluso a caréncia) 60

Juros 0,79% ao més

IOF 600,00 1,5%

Tarifas e Taxas

Parcela 852,28
Parcela Juros Amortizacédo Prestacao Saldo Devedor
1 316,00 536,28 852,28 40.063,72
2 316,50 535,78 852,28 39.527,95
3 312,27 540,01 852,28 38.987,94
4 308,00 544,27 852,28 38.443,66
5 303,70 548,57 852,28 37.895,09
6 299,37 552,91 852,28 37.342,18
7 295,00 557,28 852,28 36.784,91
8 290,60 561,68 852,28 36.223,23
9 286,16 566,12 852,28 35.657,11
10 281,69 570,59 852,28 35.086,53
11 277,18 575,10 852,28 34.511,43
12 272,64 579,64 852,28 33.931,79
13 268,06 584,22 852,28 33.347,57
14 263,45 588,83 852,28 32.758,74
15 258,79 593,48 852,28 32.165,26
16 254,11 598,17 852,28 31.567,08
17 249,38 602,90 852,28 30.964,18
18 244,62 607,66 852,28 30.356,52
19 239,82 612,46 852,28 29.744,06
20 234,98 617,30 852,28 29.126,76
21 230,10 622,18 852,28 28.504,58
22 225,19 627,09 852,28 27.877,49
23 220,23 632,05 852,28 27.245,44
24 215,24 637,04 852,28 26.608,40
25 210,21 642,07 852,28 25.966,33
26 205,13 647,14 852,28 25.319,19
27 200,02 652,26 852,28 24.666,93
28 194,87 657,41 852,28 24.009,52
29 189,68 662,60 852,28 23.346,92
30 184,44 667,84 852,28 22.679,08
31 179,16 673,11 852,28 22.005,96
32 173,85 678,43 852,28 21.327,53
33 168,49 683,79 852,28 20.643,74
34 163,09 689,19 852,28 19.954,55
35 157,64 694,64 852,28 19.259,91
36 152,15 700,13 852,28 18.559,78
37 146,62 705,66 852,28 17.854,13
38 141,05 711,23 852,28 17.142,90
39 135,43 716,85 852,28 16.426,05
40 129,77 722,51 852,28 15.703,53
41 124,06 728,22 852,28 14.975,31
42 118,30 733,97 852,28 14.241,34
43 112,51 739,77 852,28 13.501,57
44 106,66 745,62 852,28 12.755,95
45 100,77 751,51 852,28 12.004,44
46 94,84 757,44 852,28 11.247,00
47 88,85 763,43 852,28 10.483,57
48 82,82 769,46 852,28 9.714,11
49 76,74 775,54 852,28 8.938,58
50 70,61 781,66 852,28 8.156,91
51 64,44 787,84 852,28 7.369,07
52 58,22 794,06 852,28 6.575,01
53 51,94 800,34 852,28 5.774,67
54 45,62 806,66 852,28 4.968,01
55 39,25 813,03 852,28 4.154,98
56 32,82 819,45 852,28 3.335,53
57 26,35 825,93 852,28 2.509,60
58 19,83 832,45 852,28 1.677,15
59 13,25 839,03 852,28 838,12
60 6,62 845,66 852,28 -

Tabela0971 Financiamento bancario
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FONTE DE RECURSOS E FATURAMENTO

Abaixo, naTabela 10 Fonte de recursos de bgdq sdo demonstradas projecoes de

receitas para os proximos 5 ancsnsiderando apenas a locagéo atraves de Kits.

ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Qb de Receita Vlr . Qub de Receita VIr _. QL de Receita VIr . L c!e
aluguéis Unitario | aluguéis Unitario : aluguéis: Unitario = aluguéis

ANO 1
Vir Qtde de
Unitario | aluguéis

Receita  VIr Unitério: Receita

KIT BASIC 1 - REFEIGAQ

50 PRATOS REFEIQAO S
MARINA + 50 GARFOS ME|
INOX V +50 FACAS MES
INOX V +50 PRATOS
SOBREMESA + 50 GARF 200 192 R$38.400,000 R$210,00 220,8 R$46.368,00 R$220,50 253,92 | R$55.989,36 R$231,53 292,008: R$67.607,15 R$243,10 335,8092 | R$81.635,64
SOBREMESA INOX V +5
FACAS SOBREMESA INO:
COPOS REFRI + 2 RECHA
1 CUBA

4 RECHAUD DE 1 CUBA +
TRAVESSA OVAL INOX +
COPOS REFRI + 100 GARI
MESA INOX V + 100 FACA
MESA INOX V + 100 PRAT!
MESA PORCELANA STA
MARINA + 100 PRATOS
SOBREMESA + 100 GARF
SOBREMESA INOX V + 1
FACAS SOBREMESA INO

KIT FINO 1 - REFEICAO SOUSPLAT DOURADO

50 PRATOS REFEICAO S
MARINA +50 GARFOS ME|
INOX V +50 FACAS MES
INOX V + 50 PRATOS
SOBREMESA + 50 GARF
SOBREMESA INOX V +5 375 60 R$22.500,00 R$393,75° 69 | R$27.168,75 R$41344 79,35 | R$32.806,27 R$434,11 91,2525 R$39.613,57 R$455,81104,940375 R$47.833,38
FACAS SOBREMESA INO
50 COPOS REFRI +50
GUARDANAPOS DE PANG
RECHAUD DE 1 CUBA +

390 96 R$37.440,000 R$409,50: 110,4 | R$45.208,80 R$429,98 126,96 | R$54.589,63 R$451,47 146,004; R$65.916,97 R$474,05 167,9046 | R$79.594,75

SOUSPLAT DOURADO

KIT FINO 2 - REFEICAO SOUSPLAT DOURADO + Castigais de Velas Cristal
50 PRATOS REFEICAO S|
MARINA + 50 GARFOS ME|

INOX V + 50 FACAS MES
INOX V + 50 PRATOS
SOBREMESA + 50 GARF!
SOBREMESA INOX V +5 475 48 R$22.800,00, R$498,75 55,2 R$27.531,00 R$523,69 63,48 | R$33.243,68 R$549,87 73,002 | R$40.141,75 R$577,37 83,9523 | R$48.471,16
FACAS SOBREMESA INOX
COPOS REFRI +50
GUARDANAPOS DE PANC
RECHAUD DE 1 CUBA +
SOUSPLAT DOURADO

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ticket Ticket TT Ticket TT Ticket T Ticket

TT Aluguéis TT Receita Médio Aluguéis TT Receita Médio | Aluguéis TT Receita Médio | Aluguéis TT Receita Médio TT Aluguéis TT Receita
9 R$176.628,93R$416,75 R$213.279,44 R$437,58

Médio

Tabela 1071 Fonte de recursos de locacéo

Os precos foram reajustados anualment®#ntomoexpectativa de inflacao.

O volume delocacdes foi projetado considerando aumento de 15% anualmente, este
percentual representa a expectativa dos socios considerando o foco nos trabalhos de marketing,

busca de novos clientes pessoa juridica e fidelizagdo da carteira de clientes atual.

Como adtional, sera disponibilizado o servico de entrega dos matec@dgorme
demonstrado ndabela 117 Fonte de recursos de servig@sexpectativa é que 45% dos

contratos adicionem este servico.
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Custo Preco

Entregas: Qtde/Ano Custo Unit. : : e Faturamentoi
Direto ~ médio .
ANO 1 178 R$10,00  R$1.780,00 R$60,00 R$10.680,00
ANO 2 205 R$10,00  R$2.050,00 R$60,00 R$12.300,00
ANO 3 235 R$10,00  R$2.350,00 R$60,00 R$14.100,00
ANO 4 271 R$10,00  R$2.710,00 R$60,00 R$16.260,00
ANO 5 312 R$10,00  R$3.120,00 R$60,00 R$18.720,00

Tabelal1lli Fonte de recursos de servigos

CUSTOS FIXOS
Mao de Obra

A empresa JOISA Locac0es foi projetada para ser uma empresa familiar, assim o quadro
de funciondrios sera enxuto, com contratacao, inicialmente, de apenas 1 funciorwaigo
deatendent® remuneracao compativel com o mercado (R$ 11p0Wd dos socios dedicara
seu tempdull time aos negdcios da empresa e portanto, fard a retirada de pro labore mensal,

inicialmente no valor de R$ 1200,00 mensais.

Os demais custos da empresa séo relacionados abaikabek 127 Custos Fixos

Mensais

Ma&o de obra + encargos R$2.200,0
Retirada dos sécios (pro6 labore) R$1.332,0
Agua R$200,0
Luz R$200,0
Telefone R$100,0
Despesas com veiculos R$300,0
Material de expediente e consumo R$100,0
Aluguel R$1.000,0

_R$5.632,00

Tabela 127 Custos Fixos Mensais
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6.1. Analise de Viabilidade

O plano financeiro da empresa considera uma taxa de oportunidade requeridamo proje

de 15% sobre o investimento.

Abaixo sdo apresentados os resultados de analises considesamdtimativas de
volume deinvestimentos estimativas de custos e despesas, o fluxo de caixa apurado e

consequentemente os indicadores de viabilidade destas estimativas.
Os saldos do fluxo de caixa foram calculados para a apuracao deslandge viabilidade do
negocio

Considerando o fluxo de caixa a valor presente (payback desconggificpse que o

projeto supera o investimento inicial no 5° ano de exercicio, com o fluxo de caixa positivo no

valor de R$ 1282,07 conformeTabela 13 Fluxo de caixa

vestimento Inicial __Anol . _Ano2 _ __Ano3 __Anod __ Ano5
Fluxo de caixa -R$80.546,00 R$14.311,85 R$24.227,59 R$43.129,28 R$84.510,47 R$117.445,9
Payback Simples | -R$66.234,15 -R$42.006,55 R$1.122,67 R$85.633,14 R$203.079,1
Fluxo de caixa descontado R$12.165,07 R$20.593,45 R$36.659,85 R$71.833,90 R$99.829,0
Payback Descontado | -R$68.380,98 -R$59.952,55-R$43.886,15 -R$8.712,10 R$19.283,0

Tabela 137 Fluxo de caixa

A Taxa Interna de Retorno (TIR) demonstra a taxa de juros maxima para a qual o projeto ira se
pagar em um determinado periodo de tempo. Neste projeto a TIR é de 40,81% nos 5 primeiros
anos, superando a Taxa Minima de Atratividade (TMA) @&.1»ROI indica gpercentuatie

retorno sobre o investimento realizado, o percentual de 105,89% deanonsdtimo retorno

do negécio, conforme demonstradoTrzdoela 14 Andlise eondmico e financeira

: ICAE FINANCEIRA
15%
R$85.287,3
40,819

3 anos
Payback Descontado 5 anos
105,899

Tabela147 Analise econdmico e financeira


http://fazaconta.com/matematica-financeira-porcentagem.htm
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Anélise de sensibilidade

1 A Andlise desensibilidadedlemonstra cenarios muito otimisigara acdes focadas em
aumento de preco ou vendasna acao de acréscimo de 10% nos pre¢os representa um
resultado 205,22% maior e em vendas representa um aumento de 65,04% no resultado.

1 J& acbes focadas na reducado do custo da mercadoria e reducao no custo fixo apresentam
resultados menos expressivos. idahdoese a reducdo de 10%, o resultado apresentado

sera 1,15% maior e 48,53%, respectivamente.

Politicas de desconto ndo sao indicadas para a empresa, pois, como no exemplo demonstrado
o resultado pode ser desastroso. Para uma politica de descontés deddltado apresentado
é de- 84,31%, conforme demonstradasTrabela 15 Analise de sensibilidade

10,00% 10,00%

Receita 145.134,00 | Receita 145.134,00
Custo Variavel 30.106,86 | Custo Variavel 33.117,54
Custo Fixo 75.955,88 | Custo Fixo 75.955,88
Resultado Operacional 39.071,26 | Resultado Operacional 36.060,58
Investimentos 10.227,35 | Investimentos 10.227,35

Resultado Final R$47.766,07 Resultado Final R$25.833,23
Reducéo no Custo da Mercadoria 10,00% Reducgédo no Custo Fixo 10,00%

Receita 131.940,00 | Receita 131.940,00
Custo Variavel 29.926,86 | Custo Variavel 30.106,86
Custo Fixo 75.955,88 = Custo Fixo 68.360,29
Resultado Operacional 26.057,26 | Resultado Operacional 33.472,85
Investimentos 10.227,35 | Investimentos 10.227,35

Resultado Final R$15.829,91 Resultado Final R$23.245,50
Politica de Descontos 10,00%

Receita 118.746,00
Custo Variavel 30.106,86
Custo Fixo 75.955,88
Resultado Operacional 12.683,26
Investimentos 10.227,35

Rs2455.91

Tabela157 Andlise de sensibilidade
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7. CONCLUSAO

O plano de negdcios apresentado avaliou a viabilidade financeira da abertura de uma
empresa deokacdo de loucas finas, com publico alvo pessoas fisicas da classe média,
microempresase templos religiosos. Em seconteddo foram apresentados dados que
demonstram o grande potencial do mercado de festas e emerBoasi| quese demonstrou
solidificado diante do progresso mesmo em cenério deforagceirano Brasil. Além disto,
também foram demonstrados estudos a cerca da expectativa de crescimento da classe médic
nos proximos anos. Estes fatores se mostram se relevantes para a decb@duwta da

empresa.

As projecdes de custos e receitas foram feitas com base em pesquisas informais de

mercado.

O investimento inicial necessario, identificado no plano de negdcios, é baixo
considerandoque aproximadamente 50% serd o valor de emprésémobanco para
financiamento de veiculo, que sera pago ao longo dos 5 anos através da prestacdo de servigos

de entrega da empresa.
O paybackdo projeto est@revisto para o 5° ano de operacao

Os indicadores financeiros também demonstram a viabilidad®gdgem 5 anos, com
expectativas de retornos superiores a taxa minima de atratividade definida pelos investidores,
onde, TMA 15% e Taxa Interna de Retorno (TIR) calculada em 40,81%. O valor presente
liquido descontado a uma taxa de juros compativeisaccamrcado (15%) apresentou valor
positivo R$ 85287,33.
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9. Anexos

Demonstracao do resultado do exercicio do periodo.
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