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1. SUMÁRIO EXECUTIVO   

Este documento analisará a viabilidade financeira da criação de uma empresa de locação 

de louças com público alvo pessoas físicas da classe média, microempresas e templos 

religiosos.  

O ramo da empresa foi escolhido devido à detecção da permanente expansão do setor de 

festas e eventos, que mesmo em momentos de crise no país não deixou de apresentar números 

expressivos de crescimento. Somou-se a isto a identificação do autor com o produto e a 

percepção da pouca oferta de produtos diferenciados (louças finas) no mercado de festas. 

Atualmente, grande parte da demanda é atendida por casas e buffets de festas que oferecem 

material padrão sem oferta de diversidade.   

O foco do público alvo será direcionado para a classe média devido ao histórico de 

aumento consistente da base no Brasil e expectativas de continuidade de evolução nas próximas 

décadas. 

Para a implantação da empresa será necessário um investimento inicial de R$ 80.546,00, 

dos quais aproximadamente 50% serão recursos captados em banco para financiamento de 

veículo para utilização na prestação de serviços de entregas de pedidos, de maneira que, o valor 

da prestação de serviço pagará o financiamento bancário. A outra parte da fonte de recursos 

virá capital próprio dos dois sócios da empresa.  

As análises financeiras demonstrarão excelentes oportunidades de retorno. A receita 

bruta estimada para o período projetado será de R$ 957.160,00. A taxa interna de retorno 

calculada é de 40,81% com expectativas de retornos superiores à taxa mínima de atratividade 

definida pelos investidores (TMA 15%). O valor presente líquido descontado à uma taxa de 

juros compatíveis com o mercado (15%) demonstrará valor positivo de R$ 85.287,33. O 

payback descontado apresenta valores positivos no 5º ano de operação. Através da análise 

destes indicadores o projeto mostra-se viável, sendo, uma excelente oportunidade de negócios 

para geração de lucros e patrimônio em médio prazo.   
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2. A EMPRESA 

2.1 Descrição Geral 

Para a realização de um evento social, seja ele uma festa familiar ou uma recepção 

empresarial, a necessidade de aquisição de louças a serem utilizadas pode acrescentar um 

grande custo financeiro, além de consumir tempo e desgastes com logística.  

A busca pela praticidade, conveniência e dose de redução de custos, originou este tipo 

de negócio que vem trazer soluções para eventos como um simples almoço ou jantar para um 

número maior de convidados ou até sofisticadas comemorações, como casamentos, aniversários 

ou congressos empresariais. 

Os serviços de uma loja de aluguel de louças são indicados para todas as situações em 

que se deseja reunir uma quantidade considerável de pessoas em que será servida algum tipo 

de comida e bebida.  

Setor da Economia: Serviço 

Ramo de Atividade: Prestação de Serviço 

Tipo do Negócio: Locação de materiais para festa, como demonstrado na figura 01 (Louças 

para Locação). 

 

Figura 01 ï Louças para locação  

Fonte: Pesquisa Google 
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O ramo de festas e eventos permanece em constate crescimento no Brasil. Mesmo 

durante a crise financeira dos últimos anos, este negócio sofreu pouquíssimo impacto. Isto é 

demonstrado nas pesquisas apresentadas mais à diante. Esta constatação somada à forte 

apreciação que os sócios possuem por louças e objetos finos de cozinha, originou a necessidade 

deste estudo. 

 

 

2.2 Missão, Visão, Objetivos e Valores 

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

alianças sejam duradouras. 

Missão: o evento do nosso cliente é único. Trabalhamos para que seja inesquecível. 

Valores:    Nós amamos o que fazemos.  

Atendimento com excelência  

Vantagens competitivas: nosso diferencial está em nossa prestação de serviço, em oferecer 

material de qualidade e requinte, condições de pagamento favoráveis, bom atendimento e 

cumprimento dos prazos estabelecidos. 

 

 

2.3 Mercado  

O mercado de festas e eventos é bastante amplo, assim, há a necessidade de restringirmos 

este estudo à apenas uma parte deste: o serviço de locação de louças. 

 

2.4 Fornecedores 

Nossos fornecedores possuem marcas já estabelecidas neste ramo,  grande diversificação 

e constante lançamento de novas peças. Suas bases estão localizadas em Campo Largo/PR e 

Pedreira/Campinas SP. 



10 

 

 

2.5 Consumidores 

Nossos consumidores são bufes, igrejas, empresas, universidades e pessoas físicas da 

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

 

3. ANÁLISE DE MERCADO  

3.1 Análise geral sobre o mercado 

Segundo o IBGE, o volume de eventos de casamentos no Brasil aumentou 

aproximadamente 35% em dez anos. Foram realizados, em 2012, mais de 1 milhão de 

casamentos oficiais. Estima-se também que no ano de 2013, o mercado de casamentos tenha 

gerado um faturamento em torno de 16 bilhões de reais. 

Segundo dados divulgados no jornal Estadão São Paulo ï SP em 03 mar, 2017 - O 

mercado de casamentos, é um dos setores que mais movimenta a economia brasileira, não tem 

encontrado dificuldades para fazer dinheiro em meio à crise. O cenário mostra um fenômeno 

comum em momentos de turbulência financeira, o de adaptar o orçamento de acordo com as 

circunstâncias. Como é o exemplo de Noivos e noivas com casamento marcado que estão 

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

Em tempos de crise e desemprego a tendência é economizar, mas sem necessariamente 

precisar abrir mão do sonho de realizar uma cerimônia e festa de casamento. Reduzir o número 

de convidados a cerca de 100 a 150 convidados é uma das opções que alguns casais têm 

escolhido a fim de concretizar o casamento e conseguir economizar.  

De acordo com pesquisas do Instituto Brasileiro de Geografia e Estatísticas (IBGE), 

houve um total de 1.106.440 de casamentos no ano de 2014 no Brasil. Em alguns estados do 

Brasil, casamentos são eventos constantes. Por exemplo, segundo a pesquisa do IBGE 

ocorreram 52.846 casamentos no estado de Pernambuco, sendo 9.373 no Recife. Para dar conta 

de tantas uniões, mais de mil empresas de eventos atuam no mercado local, movimentando 

cifras consideráveis mesmo diante da crise econômica. 

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

Eventos Sociais (ABRAFESTA) revelou que o mercado de festas e cerimônias cresceu nos 
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últimos anos, atingido R$ 16,8 bilhões em 2014. O mesmo estudo mostrou que os gastos com 

festas e cerimônias 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, várias outras festividades e comemorações requerem esse 

tipo de serviço, tais como: natal, ano novo, dia das mães, aniversários, sessões de treinamento, 

congressos e formaturas de estudantes universitários.  

As crianças já representam 20% da população brasileira, segundo dados do instituto 

Brasileiro de Geografia e Estatística (IBGE) e consequentemente o segmento de festas infantis 

tem crescido 30% todos os anos (fonte Jornal O Globo 08/05/2014).  

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

Vivemos a mais profunda crise ética, política, moral e econômica da história do nosso 

país. Porém, mesmo diante desse cenário econômico, com pouca perspectiva para a maioria dos 

brasileiros, o setor de eventos sentiu em menor grau os efeitos da recessão. O mercado registrou 

faturamento de R$ 17 bilhões em 2016. 

Os números 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 mercado tenha gerado R$ 17,2 bilhões no ano de 2017. 

Segundo o presidente da ABRAFESTA (Associação Brasileira de Eventos), o mercado 

de eventos sociais no Brasil é altamente maduro e registra uma demanda crescente em todas as 

regiões do país. As empresas prestadoras de serviços estão cada vez mais atentas às 

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

 

3.2 Análise Setorial 

PONTECIAL DE MERCADO 

O mercado de locação de louças é voltado para consumidores (pessoa física e jurídica) 

das classes médias e altas, o que já direciona o empreendimento para uma ampla faixa de 

potenciais clientes. O desenvolvimento econômico e social do país, com a grande expansão da 

classe média e a ascensão social das famílias, aumenta ainda mais o mercado potencial desse 
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negócio. Pesquisas realizadas pelo IBGE demonstram as expectativas de crescimento da classe 

média para os próximos anos, como demonstrado na Figura 02 ï Demonstração do potencial 

da Classe média e Figura 03 ï Demonstração potencial da Classe média por região do país. 

 

 

Figura 02  ï Demonstração do potencial da Classe média 

Fonte: Data Popular ï IBGE 

 

Figura 03 ï Demonstração potencial da Classe média por região do país  

Fonte: Data Popular - IBGE  
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CLIENTES 

As faixas et§rias que concentram o maior ñpotencialò de casamentos ocorrem na faixa 

entre os 20 e 39 anos, representando 75% dos matrimônios (1.580.000), de acordo com o 

levantamento que utilizou dados da Pesquisa Nacional por Amostra de Domicílios (PNAD) do 

IBGE, conforme demonstrado na Figura 04 ï Demonstração da taxa de casamento formal, logo 

abaixo. 

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

R$ 793 bilhões. Sendo, somente a classe média responsável por movimentar R$ 328 bilhões.

 

Figura 04 ï Demonstração da taxa de casamento formal  

Fonte: Data Popular - IBGE  

 

Com mais renda e maior acesso a serviços, as regiões Sudeste e Sul têm a maior taxa de 

casamento formal. Os casamentos civil e religioso chegam a 70% no Sudeste e a união 

consensual a 30%. Já no Sul, 66% e 34%, respectivamente. No Nordeste 58% (casamentos civil 

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

As festas de 15 anos são comuns entre as meninas. É um mercado com potencial de dois 

milhões de pessoas ao ano. No Brasil cerca de 1,8 milhão de meninas fizeram 15 anos em 2015. 

O total do rendimento das famílias que possuem meninas nesta idade chega a R$ 4,3 bilhões no 

país, conforme demonstrado na Figura 05 ï Demonstração da taxa de aniversário 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 último as classes A/B (com 282.519) 

com 16% do total. 

 

Figura 05 ï Demonstração da taxa de aniversário de 15 anos em 2013  

Fonte: Data Popular - IBGE  

 

Universitários   

O número de universitários cresceu fortemente, ampliando a demanda por festas de 

formatura: são quase 7 milhões no Brasil. Cerca de 6,8 milhões estão atualmente cursando 

algum curso de graduação no país, destes, 785 mil na Região Metropolitana de São Paulo. A 

massa de renda das famílias com jovens na graduação chega a R$ 30 bilhões. Sendo que 
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somente na Região Metropolitana de São Paulo este montante pode chegar a R$ 4,4 bilhões, 

conforme demonstrado na Figura 06 ï Demonstração do potencial da taxa de universitários  

Os jovens cursando a universidade em sua maioria são das classes A e B (47%), seguido 

da Classe C (46%), D/E (7%). 

 

 

Figura 06 ï Demonstração do potencial da taxa de universitários  

Fonte: Data Popular - IBGE  

 

FORNECEDORES 

Ao contrário de outros setores, a realidade tem animado quem trabalha no mercado de 

festas como fornecedor e por isso, os fornecedores têm até preferido manter os preços e não 

acompanhar o ritmo da inflação. 

Os fornecedores de louças no Brasil se concentram em regiões especificas em São Paulo 

e no Paraná, conforme demonstrado nas figuras 07 ï Localização dos fornecedores PR, Figura 

08 ï Endereço dos fornecedores PR, Figura 09 ï Localização dos fornecedores SP e Figura 10 

ï Endereço dos fornecedores SP.  
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Campo Largo/PR 

 

Figura 07 ï Localização dos fornecedores PR 

Fonte: Google Maps 
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Figura 08 ï Endereço dos fornecedores PR 

Fonte: Google Maps 

 

Pedreira/Campinas SP 

 

 

 

Figura 09 ï Localização dos fornecedores SP 

Fonte: Google Maps 
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Figura 10 ï Endereço dos fornecedores SP 

Fonte: Google Maps 

 

 

3.3 Análise da Demanda 

PERFIL DO CLIENTE 

 

Os clientes da empresa são: pessoas físicas da classe média que costumam realizar 

eventos de pequeno e médio porte; pessoas jurídicas que precisam contratar os serviços para 

eventos corporativos e templos religiosos que costumam realizar celebrações e eventos. 
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QUANTIFICAÇÃO E PREÇO 

Os produtos disponíveis para locação podem ser negociados de forma individual ou 

através de pacotes. Entretanto, a estratégia da empresa é focar na locação de quantidades 

maiores, assim a divulgação será direcionada para os kits.  

Os preços foram definidos com base na pesquisa informal realizada com concorrentes 

diretos do negócio. 

Abaixo são demonstradas tabelas (1 à 5) e figuras (11 à 14) com estimativas de 

quantidades, preços e ticket médio para o 1º ano de funcionamento, considerando uma 

estimativa de 7 locações por semana com a maior concentração nos fins de semana e feriados. 

KIT BASIC 1 ς REFEIÇÃO 
Vlr 

Unitário 
Qtde de 
aluguéis 

50 PRATOS REFEIÇÃO STA 
MARINA + 50 GARFOS MESA 

INOX V + 50 FACAS MESA INOX 
V + 50 PRATOS SOBREMESA + 
50 GARFOS SOBREMESA INOX 

V + 50 FACAS SOBREMESA 
INOX V 50 COPOS REFRI + 2 

RECHAUD DE 1 CUBA 

200 192 

Tabela 01 ï Especificação Kit Basic 1 

 

KIT BASIC 2 - 100 PESSOAS     

4 RECHAUD DE 1 CUBA + 3 
TRAVESSA OVAL INOX + 100 
COPOS REFRI + 100 GARFOS 
MESA INOX V + 100 FACAS 

MESA INOX V + 100 PRATOS 
MESA PORCELANA STA 
MARINA + 100 PRATOS 

SOBREMESA + 100 GARFOS 
SOBREMESA INOX V + 100 
FACAS SOBREMESA INOX V 

390 96 

Tabela 02 ï Especificação Kit Basic 2 
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Figura 11 ï Demonstração Kit Basic 1 e 2 

Fonte: Busca Google 

 

KIT FINO 1 - REFEIÇÃO 
SOUSPLAT DOURADO 

    

50 PRATOS REFEIÇÃO STA 
MARINA + 50 GARFOS MESA 

INOX V + 50 FACAS MESA INOX 
V + 50 PRATOS SOBREMESA + 
50 GARFOS SOBREMESA INOX 

V + 50 FACAS SOBREMESA 
INOX V + 50 COPOS REFRI + 50 
GUARDANAPOS DE PANO + 2 

RECHAUD DE 1 CUBA + 50 
SOUSPLAT DOURADO 

375 60 

Tabela 03 ï Especificação Kit Fino 1 

 

Figura 12 ï Demonstração Kit Fino 1 

Fonte: Busca Google 
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KIT FINO 2 - REFEIÇÃO 
SOUSPLAT DOURADO + 
Castiçais de Velas Cristal 

    

50 PRATOS REFEIÇÃO STA 
MARINA + 50 GARFOS MESA 

INOX V + 50 FACAS MESA INOX 
V + 50 PRATOS SOBREMESA + 
50 GARFOS SOBREMESA INOX 

V + 50 FACAS SOBREMESA 
INOX V  50 COPOS REFRI + 50 
GUARDANAPOS DE PANO + 2 

RECHAUD DE 1 CUBA + 50 
SOUSPLAT DOURADO 

475 48 

 

Tabela 04 ï Especificação Kit Fino 2 

  

Figura 13 e 14 ï Demonstração Kit Fino 2 

Fonte: Busca Google 

 

  ANO 1   

  
Ticket 
Médio 

TT 
Aluguéis 

TOTAL 360 396 

 

Tabela 05 ï Ticket médio 
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3.4 Análise da Concorrência 

A empresa terá como concorrentes diretos três empresas localizadas na cidade de 

Osasco/São Paulo: Alternativa Locações, Diaz Eventos e 100 Opções Locação, conforme 

demonstrado na Figura 15 ï Localização dos Concorrentes. 

- Alternativa Locações: empresa sólida. Fundada em 1993, há 25 anos no mercado. 

- Diaz Eventos: empresa estabelecida há 10 anos no mercado. 

-100 Opções Locação: criada em 1996, possui mais de 20 anos no mercado. 

 

 

 

Figura 15 ï Localização dos Concorrentes 

Fonte: Google Maps  
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4. OFERTA DA EMPRESA  

4.1 Produtos disponíveis 

A empresa terá como um dos diferenciais a variedade de produtos disponíveis em seu 

catálogo. A diversificação engloba desde produtos mais simples à objetos mais finos em prata 

e porcelana, conforme demonstrado nas figuras 16 e 17.  

A carteira de produtos será composta por: 

- Toalhas: Toalhas quadradas, redondas, retangulares e guardanapos de pano. 

- Vidros: Tigelas, bandejas redondas e retangulares, taças e compoteiras para sobremesas, 

saladeiras, jarras e vasos, etc. 

-Copos: Simples, Intermediário, Luxo Cristal, etc. 

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

- Porcelana: Pratos lisos, ondulados, oitavados, coloridos, com bordas trabalhadas, etc. 

- Prataria: ñRechaudsò de v§rios tamanhos, bandejas diversas, molheiras, bules, samovares, 

conforme demonstrado na Figura 16 e 17 ï Demonstração Prataria. 

- Travessas diferenciadas, ñsuplairsò, castiais, champanheiras, etc. 

   

Figura 16 e 17 ï Demonstração Prataria 

Fonte: Busca Google  
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4.2 Estratégia em Marketing 

Cada vez mais as pessoas consultam preços e promoções através da internet, assim, 

podemos considerar que um bom site e a possibilidade de locação via internet é um excelente 

meio para a distribuição, com baixo custo e um poder de penetração incomparável. Portanto, 

será criado um website com informações sobre a empresa. 

Estrategicamente a empresa estará localizada em Osasco/SP, considerando o baixo custo 

imobiliário desta região em São Paulo, boa localização e fácil acesso ao centro e fácil acesso às 

demais regiões de São Paulo. 

Nas redes sociais serão lançados vídeos com exposição de mesas postas de louças e dicas 

de ornamentação de um evento.  

Será feito telemarketing com as empresas locais com oferta de pacotes especiais. 

A partir do lançamento será realizado um esforço para fidelização dos clientes através 

de publicidades, promoções e atendimento diferenciado. 

 

4.3 Análise SWOT  

A ferramenta analise SWOT, também conhecida como FOFA, demonstra um panorama geral 

da empresa, destacando seus pontos fortes e fracos, oportunidades e ameaças, conforme 

ilustrado na Tabela 06 ï Matriz SWOT.  

Analisando-se o ambiente interno da empresa, verifica-se, que as forças do negócio estão 

na identificação dos sócios com o ramo, o que e converte-se em uma motivação adicional. Além 

disto, um dos sócios decidiu empenhar 100% do seu tempo à empresa, o que já evitará os 

problemas comuns que aparecem com a falta de supervisionamento (olho do dono). A empresa 

também irá concorrer com preços competitivos no mercado e foco na excelência do 

atendimento, gerando maiores oportunidades de negócios. 

As fraquezas da empresa estão em ser uma marca nova competindo com uma 

concorrência já consolidada, o que gera necessidade de estratégias de penetração no mercado. 

Seus sócios, não possuem experiência no ramo, mas, isto poderá ser compensando com o 

acompanhamento contínuo dos negócios. 
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Já no ambiente externo, o reaquecimento da economia brasileira e o crescimento 

constante do mercado de festas e eventos poderá gerar novas oportunidades. Entretanto, há que 

se acompanhar as sazonalidades do ramo, pois, o negócio de aluguel de louças é altamente 

influenciado por sazonalidades, em geral relacionadas às festas anuais, bem como às festas de 

casamento em maio ou às formaturas das escolas e universidades em fins de ano. Essas datas 

proporcionam um fluxo maior de clientes e podem exigir a contratação temporária de novos 

atendentes. Também há a possibilidade de surgirem novos serviços substitutos ainda 

desconhecidos. Este risco será minimizado com a aplicação de um plano de treinamento voltado 

para novas tendências de mercado.  

 

Tabela 06 ï Matriz SWOT  

 

FORÇAS FRAQUEZAS

Identificação dos sócios com o ramo Nova marca ainda não consolidada no mercado

Dediação full time de um dos sócios Pouca experiência no ramo

Excelência no atendimento Concorrência

Preço competitivo

OPORTUNIDADES AMEAÇAS

Reaquecimento da economia brasileiraSazonalidade do ramo

Crescimento constante do mercado de 

festas e eventos Serviços substitutos ainda desconhecidosA
m
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ANÁLISE SWOT 
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5. PLANO OPERACIONAL  

5.1 Infra-estrutura 

A estrutura de uma loja aluguel de louças é bem simples, composta por um balcão para 

atendimento dos pedidos e demonstração dos produtos, serviço de caixa, espaço para exposição 

dos itens para locação em harmonia com o ambiente da loja, almoxarifado para armazenamento 

dos produtos, além de um pequeno escritório para administração. 

Móveis e equipamentos: 

- um microcomputador completo; 

- uma impressora; 

- linha telefônica; 

- acesso à internet, de preferência com banda-larga; 

- uma impressora de cupom fiscal; 

- mesas, cadeiras, armários, de acordo com o dimensionamento das instalações e dos produtos; 

- cofre de segurança e caixa para guardar valores, cheques e tickets de cartões de débito e 

crédito; 

- equipamento para recebimento através de cartões de débito e crédito; 

- estantes, bancadas e prateleiras para exposição dos produtos; 

- balcão de atendimento e demonstração; 

- utensílios de escritório; 

- veículo para entregas 

 

5.2 Tecnologia 

Para uma produtividade adequada, devem ser adquiridos sistemas que integrem as 

compras, estoques, vendas/locações e os registros contábeis e financeiros. Os softwares 

possibilitam o controle dos estoques, cadastro de clientes, serviço de mala-direta para clientes 
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e potenciais clientes, controle de contas a pagar e a receber, fornecedores, folha de pagamento, 

fluxo de caixa, fechamento de caixa etc.  

 

5.3 Recursos Humanos   

Para esta loja de aluguel de louças de pequeno porte, iniciaremos com um funcionário e 

um sócio, ambos com carga horária de 8 horas de trabalho, distribuídos da seguinte forma: um 

para o atendimento e vendas e o outro para a separação e entregas. 

Atendente / Administrativo 

Necessário conhecimento das características essenciais relacionadas ao negócio, tais 

como arranjos, ornamentação, estilo das peças, tipos de eventos, etc.; 

Cordialidade, paciência e atenção para identificar as necessidades do cliente, orientá-lo e 

oferecer os serviços que atendam essas expectativas; 

Boa comunicação 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 análises de viabilidade econômico-

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

15%. 

INVESTIMENTO INICIAL 

Como investimento inicial, a JOISA louças Finas necessitará de um capital de R$ 

80.150, o que compreende a aquisição de estoque de louças, aquisição de um veículo, 

computador, máquina de cartões, implantação de sistema operacional e capital de giro inicial 

suficiente para cobrir as despesas fixas nos 3 primeiros meses de operação, conforme 

demonstrado na tabela 07-Investimento Inicial. 

 

 

Tabela 07 ï Investimento Inicial 

 

FONTES DE FINANCIAMENTO 

A maior parte dos recursos provêm de capital próprio conforme demonstrado na tabela 

08 ï Fontes de Financiamento, empenhado pelos sócios em partes iguais, o que refletirá nos 

percentuais de participação da empresa.  

 

Tabela 08 ï Fontes de Financiamento 

 

Capex Inicial R$ %

Capital de giro inicial R$16.500,00 21%

Investimento em louças R$20.000,00 25%

Veículo R$40.000,00 50%

Computador R$2.000,00 2%

Máquina de Cartão de Crédito/Débito R$150,00 0%

Sistema operacional R$1.500,00 2%

Investimento inicial Total R$80.150,00 -

FONTES DE FINANCIAMENTO R$

Financiamento R$40.000,00

Capital Próprio R$40.150,00
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O financiamento será obtido através de uma instituição financeira privada. Os juros 

estipulados para a operação são de 9,48% a.a. e o prazo para quitação é de 60 meses. O 

financiamento será adquirido através do sistema SAC (sistema de amortização constante). 
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Tabela 09 ï Financiamento bancário 

Valor a Financiar 40.000,00                  

Carência

Prazo (Incluso a carência) 60

Juros 0,79% ao mês

IOF 600,00                       1,5%

Tarifas e Taxas

Parcela 852,28                     

Parcela Juros Amortização Prestação 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            -                     
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FONTE DE RECURSOS E FATURAMENTO 

Abaixo, na Tabela 10 ï Fonte de recursos de locação,  são demonstradas as projeções de 

receitas para os próximos 5 anos, considerando apenas a locação através de kits.  

 

Tabela 10 ï Fonte de recursos de locação 

 

Os preços foram reajustados anualmente em 5% como expectativa de inflação.  

O volume de locações foi projetado considerando aumento de 15% anualmente, este 

percentual representa a expectativa dos sócios considerando o foco nos trabalhos de marketing, 

busca de novos clientes pessoa jurídica e fidelização da carteira de clientes atual. 

Como adicional, será disponibilizado o serviço de entrega dos materiais, conforme 

demonstrado na Tabela 11 ï Fonte de recursos de serviços, a expectativa é que 45% dos 

contratos adicionem este serviço.  

KIT BASIC 1 - REFEIÇÃO
Vlr 

Unitário

Qtde de 

aluguéis
Receita Vlr Unitário

Qtde de 

aluguéis
Receita

Vlr 

Unitário

Qtde de 

aluguéis
Receita

Vlr 

Unitário

Qtde de 

aluguéis
Receita

Vlr 

Unitário

Qtde de 

aluguéis
Receita

50 PRATOS REFEIÇÃO STA 

MARINA + 50 GARFOS MESA 

INOX V + 50 FACAS MESA 

INOX V + 50 PRATOS 

SOBREMESA + 50 GARFOS 

SOBREMESA INOX V + 50 

FACAS SOBREMESA INOX V 50 

COPOS REFRI + 2 RECHAUD DE 

1 CUBA

200 192 R$38.400,00 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

4 RECHAUD DE 1 CUBA + 3 

TRAVESSA OVAL INOX + 100 

COPOS REFRI + 100 GARFOS 

MESA INOX V + 100 FACAS 

MESA INOX V + 100 PRATOS 

MESA PORCELANA STA 

MARINA + 100 PRATOS 

SOBREMESA + 100 GARFOS 

SOBREMESA INOX V + 100 

FACAS SOBREMESA INOX V

390 96 R$37.440,00 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

KIT BASIC 2 - 100 PESSOAS

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

50 PRATOS REFEIÇÃO STA 

MARINA + 50 GARFOS MESA 

INOX V + 50 FACAS MESA 

INOX V + 50 PRATOS 

SOBREMESA + 50 GARFOS 

SOBREMESA INOX V + 50 

FACAS SOBREMESA INOX V + 

50 COPOS REFRI + 50 

GUARDANAPOS DE PANO + 2 

RECHAUD DE 1 CUBA + 50 
SOUSPLAT DOURADO

375 60 R$22.500,00 R$393,75 69 R$27.168,75 R$413,44 79,35 R$32.806,27 R$434,11 91,2525 R$39.613,57 R$455,81104,940375 R$47.833,38

50 PRATOS REFEIÇÃO STA 

MARINA + 50 GARFOS MESA 

INOX V + 50 FACAS MESA 

INOX V + 50 PRATOS 

SOBREMESA + 50 GARFOS 

SOBREMESA INOX V + 50 

FACAS SOBREMESA INOX V  50 

COPOS REFRI + 50 

GUARDANAPOS DE PANO + 2 

RECHAUD DE 1 CUBA + 50 
SOUSPLAT DOURADO

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

KIT FINO 2 - REFEIÇÃO SOUSPLAT DOURADO + Castiçais de Velas Cristal

KIT FINO 1 - REFEIÇÃO SOUSPLAT DOURADO

Ticket 

Médio
TT Aluguéis TT Receita

Ticket 

Médio

TT 

Aluguéis
TT Receita

Ticket 

Médio

TT 

Aluguéis
TT Receita

Ticket 

Médio

TT 

Aluguéis
TT Receita

Ticket 

Médio
TT Aluguéis TT Receita

TOTAL 360 396 R$121.140,00 R$378,00 455 R$146.276,55R$396,90 524 R$176.628,93R$416,75 602 R$213.279,44R$437,58 693 R$257.534,92

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
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Tabela 11 ï Fonte de recursos de serviços 

 

CUSTOS FIXOS 

Mão de Obra 

A empresa JOISA Locações foi projetada para ser uma empresa familiar, assim o quadro 

de funcionários será enxuto, com contratação, inicialmente, de apenas 1 funcionário no cargo 

de atendente e remuneração compatível com o mercado (R$ 1100,00).  Um dos sócios dedicará 

seu tempo full time aos negócios da empresa e portanto, fará a retirada de pró labore mensal, 

inicialmente no valor de R$ 1200,00 mensais. 

Os demais custos da empresa são relacionados abaixo na Tabela 12 ï Custos Fixos 

Mensais. 

 

 

Tabela 12 ï Custos Fixos Mensais 

 

 

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

Entregas Qtde/Ano Custo Unit.
Custo 

Direto

Preço 

médio
Faturamento

CUSTOS FIXOS MENSAIS R$

Mão de obra + encargos R$2.200,00

Retirada dos sócios (pró labore) R$1.332,00

Água R$200,00

Luz R$200,00

Telefone R$100,00

Despesas com veículos R$300,00

Material de expediente e consumo R$100,00

Aluguel R$1.000,00

Propaganda R$200,00

TOTAL R$5.632,00
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6.1. Análise de Viabilidade 

O plano financeiro da empresa considera uma taxa de oportunidade requerida no projeto 

de 15% sobre o investimento. 

Abaixo são apresentados os resultados de análises considerando as estimativas de 

volume de investimentos, 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 apuração dos indicadores e viabilidade do 

negócio. 

Considerando o fluxo de caixa à valor presente (payback descontado) verifica-se que o 

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

valor de R$ 19.282,07, conforme Tabela 13 ï Fluxo de caixa. 

 

 Tabela 13 ï Fluxo de caixa 

A Taxa Interna de Retorno (TIR) demonstra a taxa de juros máxima para a qual o projeto irá se 

pagar em um determinado período de tempo. Neste projeto a TIR é de 40,81% nos 5 primeiros 

anos, superando a Taxa Mínima de Atratividade (TMA) de 15%. O ROI indica o percentual de 

retorno sobre o investimento realizado, o percentual de 105,89% demonstra um ótimo retorno 

do negócio, conforme demonstrado na Tabela 14 ï Análise econômico e financeira. 

 

Tabela 14 ï Análise econômico e financeira 

 

 

Investimento Inicial Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Fluxo de caixa -R$80.546,00 R$14.311,85 R$24.227,59R$43.129,23 R$84.510,47 R$117.445,97

Payback Simples -R$66.234,15 -R$42.006,56 R$1.122,67 R$85.633,14 R$203.079,11

Fluxo de caixa descontado R$12.165,07 R$20.593,45R$36.659,85 R$71.833,90 R$99.829,07

Payback Descontado -R$68.380,93 -R$59.952,55-R$43.886,15 -R$8.712,10 R$19.283,07

Taxa de desconto 15%

VPL R$85.287,33

TIR 40,81%

Payback Simples 3 anos

Payback Descontado 5 anos

ROI 105,89%

ANÁLISE ECONÔMICA E FINANCEIRA

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

¶ A Análise de sensibilidade demonstra cenários muito otimistas para ações focadas em 

aumento de preço ou vendas. Uma ação de acréscimo de 10% nos preços representa um 

resultado 205,22% maior e em vendas representa um aumento de 65,04% no resultado. 

¶ Já ações focadas na redução do custo da mercadoria e redução no custo fixo apresentam 

resultados menos expressivos. Aplicando-se a redução de 10%, o resultado apresentado 

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

Políticas de desconto não são indicadas para a empresa, pois, como no exemplo demonstrado, 

o resultado pode ser desastroso. Para uma política de descontos de 10%, o resultado apresentado 

é de - 84,31%, conforme demonstradas na Tabela 15 ï Análise de sensibilidade. 

 

 

 

Tabela 15 ï Análise de sensibilidade 

Acréscimo no Preço 10,00%

Receita 145.134,00         

Custo Variável 30.106,86           

Custo Fixo 75.955,88           

Resultado Operacional 39.071,26           

Investimentos 10.227,35           

Resultado Final R$47.766,07

Acréscimo nas Vendas 10,00%

Receita 145.134,00      

Custo Variável 33.117,54        

Custo Fixo 75.955,88        

Resultado Operacional 36.060,58        

Investimentos 10.227,35        

Resultado Final R$25.833,23

Redução no Custo da Mercadoria 10,00%

Receita 131.940,00         

Custo Variável 29.926,86           

Custo Fixo 75.955,88           

Resultado Operacional 26.057,26           

Investimentos 10.227,35           

Resultado Final R$15.829,91

Redução no Custo Fixo 10,00%

Receita 131.940,00      

Custo Variável 30.106,86        

Custo Fixo 68.360,29        

Resultado Operacional 33.472,85        

Investimentos 10.227,35        

Resultado Final R$23.245,50

Política de Descontos 10,00%

Receita 118.746,00         

Custo Variável 30.106,86           

Custo Fixo 75.955,88           

Resultado Operacional 12.683,26           

Investimentos 10.227,35           

Resultado R$2.455,91
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7. CONCLUSÃO 

O plano de negócios apresentado avaliou a viabilidade financeira da abertura de uma 

empresa de locação de louças finas, com público alvo pessoas físicas da classe média, 

microempresas e templos religiosos. Em seu conteúdo foram apresentados dados que 

demonstram o grande potencial do mercado de festas e eventos no Brasil, que se demonstrou 

solidificado diante do progresso mesmo em cenário de crise financeira no Brasil. Além disto, 

também foram demonstrados estudos à cerca da expectativa de crescimento da classe média 

nos próximos anos. Estes fatores se mostram se relevantes para a decisão de abertura da 

empresa. 

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

mercado. 

O investimento inicial necessário, identificado no plano de negócios, é baixo 

considerando que aproximadamente 50% será o valor de empréstimo em banco para 

financiamento de veículo, que será pago ao longo dos 5 anos através da prestação de serviços 

de entrega da empresa.  

O payback do projeto está previsto para o 5º ano de operação. 

Os indicadores financeiros também demonstram a viabilidade do projeto em 5 anos, com 

expectativas de retornos superiores à taxa mínima de atratividade definida pelos investidores, 

onde, TMA 15% e Taxa Interna de Retorno (TIR) calculada em 40,81%. O valor presente 

líquido descontado à uma taxa de juros compatíveis com o mercado (15%) apresentou valor 

positivo R$ 85287,33.  
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9. Anexos 

Demonstração do resultado do exercício do período. 

 

 

 

 

 

 

 

 


