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RESUMO

O plano de negdcios é uma ferramenta fundamental para compreender e
analisar o mercado através dele € possivel avaliar a viabilidade do negécio
para poder realizar o investimento. O plano de negdécios permite a elaboracao e
a definicAo das estratégias de um empreendimento fator essencial para o
posicionamento do negocio e o alcance da vantagem competitiva em relacéo
aos concorrentes. O plano de negécios esta dividido em trés importantes
etapas, sendo o plano de marketing responsavel por identificar e analisar as
oportunidades de mercado assim como estudo da concorréncia, o plano
operacional que consiste na elaboracdo das estratégias para o funcionamento
do empreendimento, delegacéo e distribuicdo de tarefas e o plano financeiro
onde ser& analisada a viabilidade ou ndo do negdcio através dos indicadores
financeiros para o futuro investimento. Através de todas essas etapas €
possivel minimizar os riscos tornando eficaz o plano de negdcios e atraindo os
possiveis investidores.

Palavras — Chave: Mercado, Viabilidade, Investimento.



ABSTRACT

The business plan is a fundamental tool to understand and analyze the
market through it it is possible to assess the viability of the business to be able
to realize the investment. The business plan allows the development and
definition of the strategies of an enterprise, an essential factor for the
positioning of the business and the achievement of competitive advantage over
competitors. The business plan is divided into three important stages. The
marketing plan is responsible for identifying and analyzing market opportunities,
as well as the study of competition, the operational plan consisting of strategies
for the operation of the enterprise, delegation and distribution of Tasks and the
financial plan where the viability or not of the business will be analyzed through
the financial indicators for the future investment. Through all these steps it is
possible to minimize the risks by making the business plan effective and
attracting potential investors.

Key- words: Market, Feasibility, Investment.
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1 INTRODUCAO

O café segundo dados levantados pela organizagdo internacional do
café apontam que o consumo mundial atinge 150 milhdes de sacas de 60
quilos por ano com indice de crescimento de 2,5%. O Brasil além de produtor
encontra-se como o segundo maior consumidor do café com atingimento de 24
milnbes de sacas. Através destes dados o presente trabalho tem como
premissa desenvolver um plano de negdcios visando analisar a viabilidade para
abertura de uma cafeteria na cidade de Campo Largo. A constituicdo do
trabalho sera dividida pelos principais temas: Plano de marketing responsavel
pelo estudo de mercado, analise dos concorrentes, prospeccdo de clientes.
Plano operacional auxiliando no funcionamento do estabelecimento, recursos
humanos encarregados pelas contratacdes e o plano financeiro que analisara o
tempo de retorno do investimento, projec6es futuras através do fluxo de caixa,
balanco patrimonial, indices de viabilidade demonstrando os célculos para
analise do investimento e implantacdo do empreendimento.

Os dados levantados atraves deste estudo serdo informacdes relevantes
para os investidores analisando a lucratividade ou ndo deste empreendimento
a longo prazo

De acordo com Mattar (2009), os riscos do empreendimento também
sdo considerados pelos investidores visto que o plano de negdcios tem como
objetivo minimizar os possiveis riscos possiveis através do planejamento,
execugao, monitoramento e controle. De acordo com este conceito ressalta a
importancia do levantamento das informacdes e conhecimentos adquiridos.

Ainda Mattar (2009), exalta que o empreendimento para ser bem
sucedido depende principalmente da elaboracdo de um plano de negécios
visando o planejamento para a sua abertura através de um projeto bem
estruturado gerando maiores chances de sucesso e atingimento dos resultados

desejados.
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1.2 PROBLEMATIZACAO

O plano de negdcios voltado para abertura de uma cafeteria na cidade
de Campo Largo tem como objetivo estudar a viabilidade deste negdcio para
futuro investimento. Atualmente o café € uma das bebidas mais consumidas
pelos brasileiros diariamente segundo a ABIC (Associagdo Brasileira da
industria de Café), e também nos ultimos anos o crescimento das refeicdes fora
de casa tem aumentado devido ao pouco tempo de permanéncia das pessoas
em suas residéncias.

A cidade de Campo Largo conforme o IBGE possui um excelente
desenvolvimento econdmico, produtor de diversos alimentos como: Cereais,
feijdo, cevada, considerada no ranking do PIB como um dos principais
municipios com populacéo estimada de 125. 719 habitantes.

Diante do contexto anteriormente apresentado, a presente pesquisa
enuncia a seguinte questdo de pesquisa: Como o desenvolvimento de um
plano de negdcios auxilia a constituicdo de uma cafeteria na cidade de Campo
Largo — PR?

Segundo Mattar (2009), a elaboracéo de um plano de negdcios contribui
através do planejamento realizado a minimizacdo dos riscos do projeto
levantando informacdes, dados e projecfes para andlise da viabilidade e

implantacdo do empreendimento.

1.3 JUSTIFICATIVA

A justificativa para a escolha do tema constitui uma oportunidade de
mercado com abertura do negdcio proprio utilizando todos os conhecimentos
adquiridos visando o aumento significativo do consumo do café pelos
brasileiros segundo ABIC nos ultimos anos.

Segundo Sebrae (2016), o ramo de bebidas como o café estédo
consideradas como 6timas ideias de negdcio pelo fato da representatividade
que o produto possui ha economia brasileira sendo o maior produtor de café
responsavel por 30% do mercado internacional e 0 segundo maior consumidor

atrds somente dos Estados Unidos.
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O crescimento do consumo do café esta desenvolvida proporcional com
o crescimento demogréfico, distribuicdo de renda, perfil de consumo e fatores
relacionados com a populagéo.

O café também possui um papel fundamental na sociedade e cultura do
brasileiro na historia, iniciando na década de 1850 e presente até os dias atuais

representando papel fundamental na gastronomia.

1.40BJETIVOS

1.4.1 Objetivo Geral

Objetivo geral: Elaborar plano de neg6cios para uma cafeteria na cidade

de Campo Largo.

1.4.2 Objetivos especificos

Os objetivos especificos sao:

a) Criar plano de marketing como premissa utilizar as estratégias
corretamente para o posicionamento dos produtos e servicos no
mercado de atuacao.

b) Elaborar plano financeiro como proposta analisar os indicadores
financeiros do nego6cio como o tempo de retorno, projeces
através do fluxo de caixa, taxa interna de retorno e payback.

c) Definir plano operacional.

d) Avaliar a viabilidade do negécio
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2. REFERENCIAL TEORICO

2.1PLANO DE NEGOCIOS

O plano de negdcios tem como proposta realizar um planejamento para
abertura de um empreendimento analisando a sua viabilidade ou nao.

De acordo com COBRAS (1991), o planejamento permite a qualquer
empreendimento organizar a competitividade e lucratividade responsaveis por
alcancar os objetivos e metas propostas em um plano de negécios.

Conforme TACHIZAWA (2006), para um plano de negécios ¢é
fundamental realizar o planejamento considerando o0s seguintes fatores:
Exigéncias do consumidor em relacdo a produtos e servicos mudando
rapidamente, demanda crescente do consumidor por produtos e servigos de
qualidade, alteracdo no poder de compra da populacdo, escassez de insumos
produtivos e recurso criticos, alteracdes tecnoldgicas crescentes, escassez de
determinadas habilidades, alteracfes no ritmo e na natureza das mudancas
sociais. A andlise dos fatores permite transformar dados em informacdes e
conhecimentos gerando significado e estipulando os desafios a serem
seguidos.

Ainda COBRAS (1991), o planejamento do plano de negdcios consiste
em estipular os objetivos e metas em curto e longo prazo realizando um plano
de marketing, financeiro, operacional responsaveis para o alcance dos
resultados propostos.

Ainda TACHIZAWA (2006) ressalta que a gestdo de um negécio sera
primordial para o sucesso do empreendimento sendo o grande tomador das
decisbes influenciando diretamente no posicionamento e resultados do
negoécio. Através das decisbes corretas o0 empreendimento alcancara os
objetivos estabelecidos e consequentemente o crescimento no periodo
estipulado. Caso as decisdes tomadas sejam incorretas o negocio podera falir

rapidamente.
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2.2 ADMINISTRACAO DO NEGOCIO

A Administracdo é fundamental para o sucesso do negécio estando
ligada a utilizac&o de recursos para as solu¢des dos problemas decorrentes.

Segundo MAXIMIANO (2007), o conceito da administracao refere-se as
tomadas de decisdes sobre 0s objetivos e a utilizacdo desses recursos. Os
processos da administracdo abrangem cinco componentes essenciais para o
auxilio das tomadas de decisbes, entre eles: Planejamento, organizacgéo,
lideranca, execucéo e o controle.

Ainda, conforme MAXIMIANO (2007 p. 12).

A teoria situacional estabelece que ndo ha maneira de
administrar que seja melhor que a outra. A solugdo “melhor”
depende do ambiente da organizacdo, de sua tecnologia e de
varios outros fatores”. Em resumo depende da situacao.

2.3PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

O planejamento estratégico € essencial para toda empresa
responsavel pelas estratégias utilizadas para que os objetivos e metas
sejam atingidas. O planejamento é uma das tarefas mais importante em um
empreendimento por influenciar no posicionamento e segmento da
organizacao.

Segundo PORTER (1989), definir a estratégia para um
empreendimento tem como fator a tomada de decisdo correta para que a
empresa possa utilizar a estratégia adequada atingindo os resultados
estipulados.

Ainda PORTER (1989), conclui que as estratégias competitivas de
maior sucesso combinam componentes ofensivos e principalmente
defensivos de um empreendimento para obter vantagem competitiva no

mercado.
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2.4 PLANO DE MARKETING

O plano de marketing consiste na elaboracdo e planejamento do
empreendimento em relacdo ao mercado, detalhando servi¢os e produtos a
serem distribuidos assim como o posicionamento da organizacao.

Segundo KOTLER (2005), é fundamental a definicdo das estratégias
corretas a serem utilizadas, pois serdo ferramentas para as tomadas de
decisbes de um empreendimento, quanto mais preciso forem, melhores
serdo os resultados obtidos.

Ainda LAS CASAS (2001), O planejamento é a ferramenta principal
para estabelecer as metas e objetivos a serem alcancados dentro da
organizacdo sendo curto, médio e longo prazo.

A figura abaixo representa as etapas a serem seguidas dentro do

plano de marketing:

FIGURA 1- ETAPAS PARA ELABORAGAO DE UM PLANO DE MARKETING

FONTE: Adaptado Kotler (2005)
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A figura acima detalha as etapas para uma elaboragdo de um plano de
marketing. A primeira etapa consiste na definicdo do negécio, ramo, segmento,
determinando a missédo e a visdo da organizacdo a serem seguidas, ou seja, a
sua identidade. A segunda etapa é a parte de andlise de mercado sendo o
ambiente interno e externo onde a companhia estd inserida, através desta
andlise podemos identificar as oportunidades, ameacas, forcas e fraquezas
pela ferramenta SWOTT. A quarta etapa € estabelecer as metas e o
posicionamento do empreendimento utilizando as estratégias de mercado da
quinta etapa como os 4 P, s de marketing (Produto, Preco, Praca e Promocao).
A definicdo das estratégias de um negoécio depende extremamente da

elaboracao das etapas a serem seguidas de um plano de marketing.

2.4.1 Negdcio

A definicdo do empreendimento € o fator principal para a elaboracao de
um plano de negoécios, para que seja possivel a criacdo do negécio é
imprescindivel o conhecimento do mercado cuja qual a companhia estara

inserida.

Ainda, COBRA (1991 p 10.) Afirma:

A definicdo de um negdcio nem sempre é uma tarefa facil. Para
isso € preciso definir quem sao os consumidores, 0 que eles
buscam, o que eles pensam, suas crencas e desejos.

2.4.2 Missao

A Missé@o de uma organizagcdo tem como objetivo principal direciona-la
conforme a sua razdo de existéncia e sua meta proposta em um periodo a
longo prazo.

Segundo COBRA (1991) a missdo esta atrelada a filosofia gerencial,

pois serve de paradigma na administracdo de um negdbcio. A missdo esta
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relacionado também com o0 compromisso que os dirigentes de uma

organizacdo estabelecem para si préprio e para suas equipes de trabalho.
Conforme KOTLER (2000), a missdo é a identidade de uma empresa e

sua razdo de existéncia através desta definicdo os objetivos e metas tornam-se

claros.

2.4.3 Visao

Segundo KOTLER (2009), a visdo de um empreendimento consiste no
estabelecimento dos objetivos determinando aonde a organizacao pretende
estar no mercado futuramente. E necessario planejar e monitorar os objetivos
de curto, médio e longo prazo para avaliar se estdo sendo executados
conforme o prazo.

Ainda MATTAR (2009) , aponta a importancia de conhecer o mercado
cuja qual a companhia estd inserida para poder utilizar as estratégias
adequadas para o alcance dos resultados esperados.

Sendo assim LAS CASAS (2001), ressalta a tomada de decisdes como
fator principal para o sucesso do empreendimento, posicionando a empresa

sempre em vantagem no mercado.

2.4.4 Macroambiente

Segundo Kotler e Armstrong (2007), define o ambiente como fator de
grande influéncia no mercado. A andlise deste ambiente € fundamental para
identificar ameacas externas responsaveis em atingir o publico-alvo de um
empreendimento.

Ainda Kotler e Armstrong (2007), apontam o0s 6 principais ambientes
compostos no macro ambiente. Entre eles:

1) Ambiente Demografico: E o levantamento das informagdes sobre a

populacdo assim como: Idade, sexo, raca, tamanho, densidade,
localizacéo e dados estatisticos. (LAS CASAS, 2001).
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2) Ambiente Econdmico: Analisa fatores e influéncias que interferem

no poder de compra diretamente dos consumidores. (KOTLER,
2009).

3) Ambiente Natural: E o ambiente cuja qual esta interligada com os

recursos utilizados pelos profissionais de marketing sendo afetadas
pelas proprias atividades de marketing. (KOTLER; ARMSTRONG,
2007).

4) Ambiente Tecnoldgico: O ambiente de principal influéncia Global,

estuda as tendéncias da tecnologia, processos responsaveis pelas

mudancas e adaptacdes no mercado. (MATTAR, 2009)

5) Ambiente Politico: O ambiente politico consiste nas regras e leis,

orgaos governamentais influenciaveis nas limitacdes e tomadas de
decisdo de uma organizacdo. (LAS CASAS, 2001)

6) Ambiente Cultural: E o estudo realizado através do comportamento

da sociedade, costumes, crencas, tradicdes, valores, caracteristicas
culturais da populacdo. (KOTLER, 2000).

2.4.5 Microambiente

Kotler e Armstrong (2003), definem o microambiente como o estudo do

ambiente interno de uma companhia responsaveis em impactar na sua

capacidade produtiva e competitiva de mercado. S&o existentes seis fatores.

Entre eles:

1)

2)

3)

Empresa: A empresa possui diversos setores que séo interligados
como: Contabilidade, compras, financas, administracao,
responsaveis diretamente no plano de marketing. (LAS CASAS,
2001)

Fornecedores: Os fornecedores sao responsaveis em atribuir aos
consumidores os valores da empresa, assim como bens e servigos
podendo impactar o marketing. (KOTLER; ARMSTRONG, 2003).
Intermediarios do Marketing: S&o as redes de distribuicdo de uma

organizacao assim como os revendedores, prestadores de servico de
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marketing, agéncias destinando-se 0s bens e servicos até o0s
compradores finais. (KOTLER, 2000).

4) Clientes: A empresa pode conter apenas cincos tipos de clientes: O
mercado consumidor, revendedor, industrial, governamental e o
internacional. (KOTLER; ARMSTRONG, 2003).

5) Concorrentes: A andlise da concorréncia é fundamental para que
as decisbes sejam tomadas no marketing, posicionamento a
companhia a frente dos seus concorrentes em suas estratégias de
mercado. (KOTLER, 2009).

6) Publicos: O publico € o grupo de interesse real ou potencial na
capacidade da empresa atingir seus resultados. Sao existentes sete
tipos de publicos: Financeiro, midia, governamental, defesa do
consumidor, local e geral. (KOTLER; ARMSTRONG, 2003).

2.4.6 Matriz Swot

Segundo Ferrel (2009), analise de Swot é uma ferramenta gerencial
mais utilizada para o desenvolvimento do plano de marketing de uma empresa.
E uma ferramenta responsavel pelo auxilio e para analise do ambiente de
mercado contribuindo na formacdo de um plano estratégico para o
empreendimento. A analise de Swot é composta por quatro elementos: Forca,
fraquezas, oportunidades e ameacas. As forcas e fraquezas compbe o
ambiente interno da empresa avaliando o seu desempenho e todos os
processos em relacdo ao produto, producao, recursos humanos e financeiros
de uma companhia. A analise do ambiente externo jA& é composta pelos
elementos oportunidades e ameacas cujas quais analisam o mercado como 0s
indices econdémicos, social, politico, demografico, tecnolégico que podem afetar
diretamente no negdcio.

A figura abaixo demonstra a Matriz Swot.
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FIGURA 2- ANALISE DE SWOT

FONTE: Adaptado Ferrel (2010)
Conforme Ferrel (2009 p.134). A analise de Swott possui 0 seguinte

conceito:

Um dos maiores beneficios da analise de Swot é que ela gera
informacdes e perspectiva que podem ser compartilhadas entre as
diversas areas funcionais da empresa. O processo Swot deve ser um
poderoso estimulo para a comunicacdo fora dos canais normais. O
resultado final de uma andlise Swot adequadamente conduzida
deveria ser uma fuséo de informag¢des de muitas areas.

2.4.7 Metas

Segundo Las casas (2009), estabelecer metas é fundamental para
determinar os objetivos futuros do empreendimento sendo de curto, médio e
longo prazo.

Cobra (1989 p. 59). Define a formulagdo das metas e objetivos de um

empreendimento através do seguinte conceito:

Toda administracdo esté relacionada a um propésito ou finalidade. A
guestao é identificar que objetivos e condi¢des ajudam ou impedem a
consecucao do propésito. Se o objetivo é o lucro, a participagdo de
mercado, quais fatores propiciam e quais inibem a sua consecucao.

Ainda Cobra (1989), aponta a importancia do monitoramento das metas
e objetivos propostos com a finalidade de verificar se estdo sendo planejados e

executados conforme o prazo estipulado.

2.4.8. Composto de Marketing
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De acordo com Las casas (2009), o composto de marketing é
fundamental para a definicdo das estratégias de um empreendimento, pois
estuda as variaveis de mercado possiveis de controlar contribuindo para o
alcance dos objetivos estabelecidos.

Cobras (1989), ressalta a importancia da utilizacdo das estratégias
corretas para que o empreendimento obtenha vantagem competitiva. E preciso
a companhia ter diferenciacdo de mercado principalmente em seus produtos
comparado aos seus concorrentes atrelados ao baixo custo de producéo e de
distribuicao.

Conforme Kotler (1998), as estratégias utilizadas de mercado sé&o
compostas por quatro elementos:

e Produto: S&o as caracteristicas e atributos que podem ser oferecidos a
um mercado para aquisicdo e consumo, satisfazendo a um desejo e
necessidade. Os produtos ndo sao apenas bens tangiveis, podem ter
caracteristicas como objetos fisicos, servicos, pessoas, locais,
organizacoes, ideias ou combinac¢des de todos os elementos. O produto
também é avaliado pelo nivel de qualidade, caracteristicas, design,
marca e embalagem. (KOTLER, 1998).

e Preco: O preco €& o fator responsavel pela receita de um
empreendimento € necessario utilizar a estratégia adequada para
estipular o preco através um estudo sobre o consumidor. As estratégias
mais utilizadas sdo a dos precos costumeiros sendo os valores que 0s
consumidores estdo acostumados a pagar no mercado. Os precos de
linha sendo alguns produtos com pregos mais baixos e outros maiores e
0S precos psicologicos proporcionando a ideia de desconto como:
R$1,99. (LAS CASAS, 2009).

e Praca: A praca é o local e a forma de distribuicdo dos produtos da
companhia. Os produtos podem ser disponibilizados por lojas fisicas, ou
por sites estando atrelados aos prazos de entrega, sendo um
componente fundamental e estratégico do negdécio. A escolha certa do
ponto também sera o fator de maior influéncia nos resultados de um
empreendimento. (KOTLER, 1998).

e Promocgao: A promocao refere-se a forma de divulgacdo utilizada no

negocio como midias, propagandas, exposi¢cdes, mala direta, ou seja, a
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definichio do meio de divulgacdo de maior eficacia para o
empreendimento (LAS CASAS, 2009).

2.5 GERENCIAMENTO E OPERACOES

Segundo Porter (1989), o0s processos operacionais de um
empreendimento possui um conceito amplo baseado desde os produtos e
servicos prestados ao consumidor como também os processos de producéao:
Estoque, armazenamento, controle, visando atender a demanda. O plano
operacional também aborda sobre a estrutura e layout de um negédcio
analisando os custos necesséarios para o seu funcionamento. O principal
objetivo é e atingir o publico- alvo para isso é fundamental o planejamento

adequado para o alcance dos resultados esperados.

2.6 RECURSOS HUMANOS

Segundo Porter (1989), ressalta a importancia dos recursos humanos
em um empreendimento responsavel pelo recrutamento, treinamento e
distribuicdo das tarefas aos colaboradores. Os recursos humanos também
atuam no desenvolvimento dos funcionarios e cuidam da parte contratual

como: Salarios, cargos de acordo com as leis trabalhistas.

2.7 PLANO FINANCEIRO

De acordo com Assaf (2014), o plano operacional € umas das principais
etapas de um plano de negdcios responsavel em analisar os investimentos a
serem feitos: Projecdes dos cenarios, demonstrativos de resultados, fluxo de
caixa em um periodo de cinco anos e os indicadores de analise de viabilidade
como: Taxa interna de retorno, valor presente liquido e payback.

Ainda Assaf (2014), a estrutura de um balanco patrimonial € composta
pelos seguintes itens:

e Ativo: Analisa as aplicacdes e recursos financeiros de curto e longo

prazo, bens e direitos.
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Passivo: Compreende e analisa as obriga¢cfes financeiras da empresa
de curto e longo prazo

Patriménio Liquido: Demonstra a situagdo financeira liquida e os
recursos dos proprietarios aplicados.

A equacao que representa o balanco esta situada da seguinte forma:

ATIVO - PASSIVO = PATRIMONIO LiQUIDO

Conforme Dornelas (2001), as contas do balango patrimonial possuem

a seguinte classificacao:

Ativo circulante: contas em movimento.

Ativo nao circulante: Ativo realizavel a longo prazo, investimentos, ativo
imobilizado e intangivel.

Passivo circulante: Obrigacdes a serem quitadas com o vencimento no
exercicio seguinte ao do balanco patrimonial.

Passivo nédo circulante: ObrigacGes a serem quitadas apds o termino do
exercicio seguinte do balango patrimonial.

Patrimoénio Liquido: Capital social, reservas de capital, ajustes da
avaliacao patrimonial, reserva de lucros, acbes em tesouraria, prejuizos

acumulados.

Ainda Dornelas (2001), aponta a principal etapa sendo a demonstracao

de resultados que por fim demonstra as receitas e as despesas da organizacao

por um periodo estabelecido apontando a real situagéo financeira da empresa

conforme o exemplo abaixo:

FIGURA 3- DEMONSTRACAO DE RESULTADOS DO EXERCICIO.

Receita Bruta

(-) Deducgbes

(=) Receita liquida

(-) Custo

(=) Lucro Bruto

(-) Despesas

(=) Lucro operacional

(+/-) Receita/ Despesa ndo operacional
(=) Lucro antes do Imposto de renda
(=) Lucro Liquido

FONTE: adaptado de Dornelas (2001).
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Conforme a tabela da receita bruta é retirada as deducbes como

impostos, devolugdes, obtendo-se a receita liquida. Deduz também todos os

custos chegando ao lucro bruto, deduz as despesas operacionais para obter o

lucro operacional e por ultimo o calculo e a deducdo do imposto de renda para

o alcance do lucro liquido.

Fluxo de caixa: Segundo Assaf (2014), o fluxo de caixa € uma
ferramenta empresarial de extrema importancia responsavel em calcular
a entradas e saidas dos recursos financeiros conforme um periodo de
tempo estabelecido. O principal objetivo desta ferramenta estd em
controlar todas as transacfes e movimentagdes financeiras de uma
organizacdo. O fluxo de caixa também permite realizar previsbes em
relacdo aos pagamentos a serem recebidos e pagos durante todo o
periodo sendo possivel avaliar a situagcdo financeira da empresa, ou
seja, se estd obtendo lucro ou dividas. O fluxo de caixa é também um
meétodo utilizado pelos investidores em avaliar sobre o cumprimento das
obrigacbes da organizacdo e sobre seus saldos sendo positivo ou

negativo.

Payback: De acordo com Assaf (2014), o payback é uma ferrramenta
utilizada para analisar o tempo necessario de recuperacdo do
investimento realizado no negoécio utilizado principalmente pelos

investidores para avaliar a atratividade do empreendimento.

Taxa interna de retorno: Segundo Dornelas (2001), a TIR é utilizada
como indicador para avaliar o projeto de investimento realizado a longo
prazo e seu rendimento, ferramenta fundamental para analisar a

viabilidade do negécio.

Valor presente liquido: Conforme Assaf (2014), o VPL é um dos
principais indicadores para analisar a viabilidade de investimento do
negocio, responsavel em trazer o capital dos fluxos de caixa até a data
zero, acrescentando o valor do investimento inicial do empreendimento,

sendo através da formula do VPL é calculado A TIR.
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3 METODOLOGIA

A metodologia tem como objetivo auxiliar no desenvolvimento do
trabalho por procedimentos que permitem a coleta de informacfes necessarias
para a elaboracéo da pesquisa.

O estudo de caso tem como objetivo o desenvolvimento do plano de
negdécios analisando a viabilidade ou ndo para abertura da cafeteria na cidade
de Campo largo. A elaboracéo do referencial tedrico foi construida através da
pesquisa bibliografica com o levantamento de informacfes através de livros,
artigos cientificos e revistas. Através deste conceito o trabalho foi dividido por
temas: Plano de marketing onde foi realizado um estudo de mercado,
concorréncia, estratégias e analise de swott. Plano operacional responsavel por
processos e funcionamento do estabelecimento. Recursos humanos estudo
realizado para contratacBes, desenvolvimento do funcionario e o plano
financeiro o qual determino o valor necessario para abertura do projeto,
projecBes financeiras, indicadores de viabilidade para analisar a implantacao

do empreendimento.

A pesquisa bibliografica € um apanhado geral sobre os
principais trabalhos ja realizados, revestidos de importancia,
por serem capazes de fornecer dados atuais e relevantes
relacionados com o tema. (MARCONI e LAKATOS, 2010, p.
142).

A segunda etapa da elaboracdo do plano de negécios foi utilizada o
método da pesquisa descritiva, coletando dados por questionarios e entrevistas
diretas com proprietarios, gerentes dos estabelecimentos e também a técnica
do cliente oculto nas cafeterias, sendo dados primarios fornecidos de espécie
qualitativa. Os custos para abertura da cafeteria como aluguel, fornecedores e
0 investimento necessario para o funcionamento do negocio também foram
levantados através da pesquisa de mercado, orcamentos e cotacoes.

A Ultima etapa do trabalho constitui-se na andlise das informacdes
coletadas e os resultados obtidos para o desenvolvimento do plano de

negocios.
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A etapa dos resultados do trabalho consiste na coleta de dados dividida

em duas partes: Entrevista direta com proprietarios, gerentes e a técnica do

cliente oculto. As coletas das informacdes permitem entender e analisar o

posicionamento do mercado, assim como

ameacas e o estudo direto dos concorrentes.

4.1ENTREVISTA COM OS CONCORRENTES

identificar as oportunidades,

A entrevista com os concorrentes consiste na coleta de dados primarios

realizados pelos gerentes e proprietarios do estabelecimento apresentando os

seguintes resultados:

TABELA 1: ENTREVISTA COM PROPRIETARIOS E GERENTES

Cafeteria Santidade café Marcia café

Pessoas por dia 95 85
Quantidade de funcionarios 4 3
Produtos mais consumidos além do café Pao de queijo Croissant

O que vocé considera como ponto forte da
cafeteria?

Atendimento

Atendimento

Formas de divulgagao Panfletos Redes sociais
Vocé oferece treinamento aos seus
funcionarios? Nao Nao
O publico aprecia a técnica do lattle art? Ndo fazem questdo | Nao
Em dias quentes ha muita queda do movimento? | Um pouco Nao

Chas, sucos,
O que costuma ser servido nestes dias? Bebidas frias refrigerantes.

Qual o seu publico- alvo?

Todas as faixas
etarias

Todas as classes

Qual café com mais pedido? Expresso Expresso
Vocé considera a decoragdo como um

diferencial? Sim Sim
Fornecedores dos salgados Nutrysabor Fermepan

Fornecedores das maquinas

Gran Coffee

Italian Coffee

FONTE: o autor (2017)
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A entrevista direta com os concorrentes permitiu identificar os principais
pontos: Os salgados com maiores saidas sdo o pdo de queijo e o croissant, a
forma de divulgacdo utilizada é através dos panfletos e as redes sociais, as
estratégias utilizadas para dias quentes sdo servindo bebidas frias e também &
possivel notar a falta de treinamento dos funcionarios sendo um fator essencial
para a qualidade do atendimento. As cafeterias Santidade café e Marcia café
ambas possuem fornecedores para os salgados e fornecimentos das maquinas
de cafés e o publico alvo sdo pessoas que apreciam o café indiferente dos

fatores de classe social e faixa etaria.

4.2TECNICA DO CLIENTE OCULTO

A técnica do cliente oculto consiste no levantamento das informacdes
através da visita as cafeterias dos concorrentes analisando 0s principais
pontos: A estrutura do estabelecimento, qualidade do café, atendimento,

horario de funcionamento conforme a tabela abaixo:

TABELA 2: TECNICA DO CLIENTE OCULTO

Itens Santidade café Marcia café
Estrutura 20 lugares 25 lugares

Possui wi- fi? Sim Sim

Funcionamento na semana 9 hrs até 18 hrs 9 hrs até as 19 hrs
Funcionamento no sabado 9 hrs até 12 00 hrs 9 hrs até as 13:00 hrs
Funcionamento no domingo N3o abre Nao abre

Qualidade do Café com leite Médio Ruim

Qualidade do Café expresso Ruim Médio

Qualidade do atendimento Adequado Adequado

Tecnica do Latte Art utiliza? Nao utiliza N&o utiliza

FONTE: o autor (2017).



31

A tabela acima demonstra o0s principais itens analisados dos

concorrentes:

Estrutura: E possivel notar que os estabelecimentos Santidade café e
Marcia café possuem uma estrutura de pequeno porte com capacidade
de 20 a 25 lugares.

Wi- fi: As duas cafeterias possuem rede de Wi- fi considerado um fator
importante e diferencial para a comodidade e conforto dos clientes.
Horario de funcionamento semanal: As duas cafeterias seguem o horario
comercial devido ao maior fluxo de clientes durante esse periodo.
Horario de funcionamento fim de semana: Ambas as cafeterias
funcionam apenas no sabado até o horario do almoco.

Qualidade do café: A qualidade do café expresso néo teve um conceito
bom no geral apresentado um gosto amargo assim como o café com
leite, devendo ser fatores relacionados com problemas na maquina e na
marca do café.

Qualidade do atendimento: A qualidade do atendimento foi considerada
adequada devido ao pouco tempo de espera pelo café e apresentou-se
cordialidade.

4.3PLANO ADMINISTRATIVO

4.3.1 Natureza juridica

A natureza juridica da empresa se enquadra na sociedade limitada e

firma individual. O empreendimento contratara um assessor contabil em busca

da regularizacéo de todas as legislacdes vigentes.

4.3.2 Tipo societério

A empresa top café para exercer suas atividades necessitara da

regulamentacdo da documentacdo de abertura do negdcio e seu registro

conforme os itens abaixo:
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e Nome da empresa: Razdo social - Top Café Ltda
e Nome fantasia: Top café
e Documentacdo: Contrato social, registro na junta comercial, cadastro

nacional da pessoa juridica.

4.3.3 Normas trabalhistas

As normas trabalhistas e regime de contratacdo dos empregados

seguem a CLT.

4.3.4 Normas sanitarias

As cafeterias seguem o ramo alimenticio devendo seguir os padrbes e
normas sanitarias de acordo com a resolucdo RDC N: 216 de 15/09/2004. A
norma exige capacitacao nos seguintes itens:

e Contaminantes alimentares

e Doencas transmitidas por alimentos

e Manipulagéo higiénica dos alimentos

e Boas préticas

4.3.5 Enquadramento tributério

O Empreendimento encontra-se no regime tributario simples nacional
devido a receita bruta do projeto estar igual ou acima do valor minimo conforme

a tabela abaixo:

TABELA 3: SIMPLES NACIONAL

PROPOSTA DE NOVAS TABELAS DO SIMPLES NACIONAL - 2016

ANEXO IV
servicos
especializados

ANEXO I ANEXO
industria servigos

RECEITA BRUTA EM 12 MESES - em RS

Até RS 225.000,00 3 4,50% 6,00% 13,80%
225.000,01 RS 450.000,00 ¥ 8,00% 12,25% 17,25%
450.000,01 RS 900.000,00 5 10,00% 14,75% 18,50%
900.000,01 RS 1.800.000,00 " 12,25% 17,25% 20,00%
1.800.000,01 RS 3.600.000,00 5 14,50% 20,50% 22,25%
3.600.000,01 RS 7.200.000,00 7 11,00% 29,45% 27,00%
7.200.000,01 RS  14.400.000,00 5 21,75% 29,45% 29,70%

FONTE: Receita Federal (2016).
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4.4 PLANO DE MARKETING

4.4.1 Missao e visao

A missao da empresa Top café consiste em “Ser referencia no ramo de
cafeteria, servindo produtos de alta qualidade, proporcionando a melhor
experiéncia ao cliente no mercado no qual esta inserida”.

A missdo de uma organizacdo aponta o motivo principal da sua
existéncia, a empresa Top café busca a experiéncia do cliente desde a parte da
qualidade do café até o atendimento. O café deve possuir um sabor
diferenciado através do aroma e sua consisténcia. A qualidade do atendimento
consiste desde o atendimento rapido ao cliente como a cordialidade
proporcionando maior satisfagéo.

A visdo da empresa Top café consiste no que a organizacdo busca
como objetivo a longo prazo sendo “Ser a melhor empresa de cafeteria do sul
do Brasil com exceléncia em atendimento”. A companhia busca futuramente
ser referéncia em qualidade e atendimento aos seus clientes, sendo um desafio
estabelecido buscando sempre o planejamento, controle, monitoria e execucao

como fatores essenciais para o alcance dos resultados.
4.4.2 Ambiente de marketing
4.4.2.1 Microambiente

O micro ambiente de uma organizacdo consiste em uma analise interna
da empresa responsavel em identificar influencias que podem ou néo alterar
sua competitividade no mercado como clientes, concorréncia e fornecedores.
4.4.2.2. Clientes

Os clientes sao fundamentais para o crescimento do empreendimento e

0 atingimento dos objetivos propostos a longo prazo. O mercado consumidor

atinge todas as classes sociais e faixas etarias facilitando a distribuicdo dos
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produtos e servicos. O publico- alvo da empresa sdo pessoas que apreciam o
café e buscam qualidade tanto no atendimento como nos produtos e servigcos
oferecidos.

4.4.2.3 Concorrentes

A andlise dos concorrentes sdo fundamentais para estabelecer a
estratégias utilizadas para o crescimento e atingimento dos objetivos da Top
café. Através da pesquisa realizada e a coleta das informacdes direta com os
proprietarios, gerentes e a técnica do cliente oculto foram possiveis identificar
dois principais concorrentes da empresa Top café: Santidade do café e Marcia
café pela localizacdo. Os principais pontos analisados das cafeterias foram a
estrutura do estabelecimento, qualidade do café, qualidade do atendimento e
cardapio em relacdo a estrutura ambas possuem tamanho de pequeno porte
com lugares de 20 a 25 pessoas, em questao da qualidade do atendimento foi
considerado adequado pela rapidez do café porém os funcionarios ndo foram
treinados sendo possivel melhora-lo. A qualidade do café ndo obteve uma
experiéncia positiva influenciada pela marca e qualidade da maquina. O
cardapio das duas cafeterias sdo : Os cafés tradicionais, expresso, cappuccino,
carioca, leite, cafés especiais utilizando chantilly e chas. Bebidas frias como o
ché gelado. Salgados sdo os assados como pastéis, croissant, pdo de queijo,
sanduiches naturais e os doces como tortas e bolos. As bebidas como

refrigerantes e sucos também sao utilizadas no cardépio.

4.4.2.4 Fornecedores

Os fornecedores séo fundamentais para o funcionamento do negécio, no
caso das cafeterias ndo sao utilizadas cozinheiros para uma preparacao dos
salgados e doces. A definicdo dos fornecedores € realizada através da
pesquisa de mercado e entrevista com 0s proprietarios e gerentes selecionado

conforme a tabela abaixo:
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TABELA 4: FORNECEDORES

FONTE: o autor (2017).

A pesquisa realizada com os fornecedores permitem o levantamento de
alguns custos fixos utilizados nas projecdes do fluxo de caixa conforme a

tabela abaixo:

TABELA 5: FORNECEDORES CUSTO FIXO

FONTE: o autor (2017).

4.4.2.5 Macroambiente
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O macroambiente consiste no estudo das influéncias externas
responsaveis em afetar a capacidade competitiva de um empreendimento
analisando seis ambientes: Ambiente tecnologico, natural, demografico,

politico, econdmico e cultural.
4.4.2.6 Ambiente tecnolégico

O ambiente tecnoldgico € um fator de extrema importancia para as
cafeterias atualmente, devido ao avanco dos produtos e maquinas de café mais
sofisticadas. Os avanc¢os tecnolégicos sao constantes sendo ja desenvolvidas

maquinas de café digitais, de acordo com a figura abaixo:

FIGURA 4: MAQUINA DE CAFE

FONTE: Google imagens

A magquina de café acima possui diversas funcionalidades entre elas:
Painel digital, controle de doses automatico, 2 hastes de vapor e um bico de
agua quente com capacidade de 10 litros. O custo deste produto € elevado
comparado com algumas maquinas comuns, porém com O avanco da
tecnologia € possivel melhorar a qualidade dos produtos e servigos oferecidos.

4.4.2.7 Ambiente econdmico
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O ambiente econdmico no Brasil para o ano de 2017 revelam conforme
dos dados do PIB um quadro favoravel para os proximos anos com o
desenvolvimento da industria e setor privado. O setor agropecudrio obtera
aumento de 4, 32% neste ano , setor da industria com aumento de 3% e
também no setor de servicos com queda de 2,7% para um crescimento de

0,02% no ano atual.

4.4.2.8 Ambiente cultural

O café possui uma grande representatividade na cultura do brasileiro,
desde a o ano de 1825 o0 pais ja produzia e exportava o café para outros
paises devido as condi¢des climaticas favorecerem o cultivo e sua producédo. O
café movimentou a economia brasileiro sendo hoje o primeiro produtor e o

segundo maior consumidor mundial do produto.

4.4.3 Localizacao

A localizacdo da cafeteria top café sera no centro da cidade de campo
largo na rua Oswaldo cruz devido a maior circulacdo de pessoas no dia,
escolhido por uma maior visibilidade e facil acesso a clientes. A estratégia visa
também a questdo de estacionamento com diversas opc¢des devido ser uma

regido central conforme a figura abaixo:

FIGURA 5: LOCALIZACAO CAFETERIA

FONTE: Google maps
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4.4.4 Layout

O Layout da empresa top café visa um ambiente moderno e organizado
tornando a experiéncia agradavel do cliente tanto no atendimento como
qualidade do produto e ambiente, seguindo um padréo de projeto conforme as

figuras abaixo:

FIGURA 6: LAYOUT CAFETERIA

FONTE: Google imagens

FIGURA 7: LAYOUT CAFETERIA

FONTE: Google imagens

4.4.5 Logomarca
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FIGURA 8: LOGOMARCA

FONTE: Autor
4.4.6 Andlise de swott

A analise de swott tem como objetivo analisar os pontos fortes , pontos
fracos , oportunidades e ameacas dos ambientes externos e internos com
finalidade de entender o mercado e definir as estratégias competitivas
conforme representa a tabela abaixo:

TABELA 6: ANALISE DE SWOTT
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FONTE: o autor (2017).

As forgas principais da top café estdo na qualidade dos produtos
oferecidos assim como o café, salgados comparados aos concorrentes
principalmente pela técnica usada do cliente oculto, outra vantagem é também
um ambiente mais moderno com layout organizado de boa iluminacdo e o
atendimento diferenciado buscando agilidade e cordialidade. As fraguezas do
empreendimento estdo no pouco tempo de mercado comparado aos
concorrentes e a falta de inovacdo do cardapio sendo mesmos produtos ja
comercializados como salgados e bolos. As oportunidades do negécio estdo na
falta de qualidade dos concorrentes proximos como no café. A boa localizacao
também gera grandes oportunidades por serem ruas muito movimentadas e o
Brasil esta como um dos paises que mais consomem café além de produzir
gerando uma O6tima oportunidade de mercado. As ameacas estdo nas
concorréncias estudadas por ja possuirem uma boa base de clientes que
frequentam o ambiente. A safra de café pode apresentar riscos devido as
mudancas climéticas frequentes, ocasionando escassez do café ou

encarecimento pela falta do produto.
4.4.7 Metas
As metas sdo fundamentais para o alcance dos resultados esperados

durante um periodo. A empresa top café busca seguir 0s objetivos estipulados

conforme a tabela abaixo:
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TABELA 7: METAS

FONTE: o autor (2017).

Os objetivos da empresa top café de inicio sdo o ganho da clientela em
um periodo trés meses buscando inovar o cardapio visando a qualidade dos
produtos e atendimento. A referéncia do atendimento também em um periodo
de seis meses e a referéncia na cidade em qualidade durante um ano. Os
objetivos sdo acompanhados através da pesquisa de mercado com os clientes

e pela preferéncia dos servigos.

4.4.8 Composto de marketing

4.4.8.1 Produto e Prego

A empresa top café de inicio oferecera os principais produtos de cafés,
salgados, doces e bebidas. O planejamento da empresa estd em ampliar e
inovar o cardapio nos proximos meses para poder atrair mais clientes
proporcionando diferenciacdo dos concorrentes. Os precos foram estipulados
através da pesquisa de mercado e pelo preco dos fornecedores. Abaixo segue

o cardapio da cafeteria:

BEBIDAS

Café Expresso R$ 4,00
Café com leite R$ 4,50
Café Latle R$ 4,00
Café Duplo R$ 4,50

Cappuccino R$ 7,00
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Café Mocha R$ 7,00
Chocolate Quente R$ 7,00
Chas R$ 5,50
Refrigerante Lata R$ 4,00
Suco del vale R$ 4,00
Agua mineral R$ 3,20
Cerveja Bohemia R$ 5,00
SALGADOS
Croissant Frango R$ 4,60
Croissant queijo e presunto R$ 4,60
Pastel assado de Carne R$ 4,20
Pastel assado de Queijo R$ 4,20
Empada R$ 4,50
Pé&o de Queijo R$ 3,75
DOCES
Bolo de chocolate R$ 4,90
Torta de Liméo R$ 4,50
Salada de frutas R$ 4,00
6.9.2 Praca

A distribuicdo dos produtos da cafeteria Top café foram escolhidas no
centro da cidade de campo largo devido ser uma regido de boa localizacdo e
facil acesso aos clientes. O local é considerado de grande circulagdo de

pessoas e também pela estratégia de possuir muitos comércios préximos

como: Bancos, lojas e escolas.

4.4.8.2 Promogao
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A promocao utilizada para divulgacdo dos produtos da top café sdo

pelos seguintes meios:

e Redes sociais: Facebook , Instagram, Twitter
e Panfletos
e Cartdo da cafeteria

e E-mail: Realizando cadastro com os clientes
4.5 PLANO OPERACIONAL
A empresa top café comparado aos concorrentes possuira horario de

funcionamento diferenciado com objetivo de atrair novos clientes e poder se

estabelecer no mercado de acordo com a tabela abaixo:

TABELA 8: HORARIO DE FUNCIONAMENTO

FONTE: o autor (2017).

O horério de funcionamento da cafeteria top café conforme a tabela é
das 08h00min até as 20h00min durante a semana e no sdbado com a mesma
carga horaria sendo uma estratégia devido a grande circulacdo das pessoas
durante esse horario.

O atendimento da cafeteria sera feito pelos garcons sendo contratado
dois com carga horaria de 06h00min cada um com objetivo de servir as mesas,
preparacao dos cafés e salgados.

A limpeza do estabelecimento sera realizada por uma auxiliar de
servicos gerais para manter sempre organizado o ambiente.

A empresa possuird um operador de caixa para recebimento dos

valores, fechamento do caixa e emissao das notas fiscais.



44

A administracdo do negoécio sera realizada pelo préprio proprietario

responsavel como financas, gerenciamento e contratagdes.

4.6 GESTAO DE RECURSOS HUMANOS

A empresa Top café de inicio necessitara contratar trés colaboradores

para desenvolver suas atividades de acordo a tabela abaixo:

TABELA 9: DESCRIGAO DE CARGOS

FONTE: o autor (2017).

O Processo de selecdo ocorrera por uma agéncia terceirizada seguindo
0S requisitos principais para a contratacdo como experiéncia de um ano minimo
nas respectivas areas de garcom, auxiliar de servicos gerais e operador de
caixa.

A empresa top café oferecera treinamento para 0s garcons com
finalidade buscar o desenvolvimento do colaborador e investir em qualidade de
atendimento

Os salarios dos colaboradores sdo baseados em uma pesquisa de

mercado e fungbes apresentando 0s seguintes custos:

TABELA 10: DESCRICAO DE SALARIOS

FONTE: o autor (2017).
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A tabela demonstra os valores dos salarios e todos os encargos dos

colaboradores gerando um custo total de R$ 7.074,81.

4.7 PLANO FINANCEIRO

4.7.1 Investimento

O investimento para abertura da cafeteria top café foi baseado em

pesquisa de mercado, levantamento de precos e cotacdes conforme as tabelas

abaixo:

TABELA11: MAQUINAS E EQUIPAMENTOS

Maquinas e Equipamentos

Descricao Quantidde (Valor unitario|Valor total  |Depreciacao[Ano 10%)
Geladeira Comercial 1| 1800000  1.800,00 180,00
Microondas 1 350,00 350,00 35,00
Liquidificador 1 150,00 150,00 15,00
Foma eletrico 1 850,00 850,00 8,00
Estufa para salgados 1 650,00 650,00 65,00
Vitrine refrigerada 1| 1900000  1.900,00 190,00
Aparelho de som 1 750,00 750,00 75,00
Tvled 1 0,00 g0 8§70
Cooktop4 bocas 1 310,00 310,00 31,00
Equipamentos de informatica 1| L0 100,00 10,00
Batedeira 1 150,00 150,00 1500
Impressora fiscal 1 580,00 580,00 58,00

FONTE: o autor (2017).
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Conjunto de mesas com 4 cadeiras ] 340,000 2.040,00 68,00
Balcao e bancadas em granito 1 3500000  3.500,00 700,00
Banquetas altas de madeira ] 120,00 720,00 24,00
(adeira para caixa 1 125,00 125,00 25,00
Telefone 2 50,00 100,00 10,00
Armario 2 portas 1 150,00 150,00 30,00
Utensilios em geral (xicaras de chas e café, copos,

pratos, talneres, garfos, facas, porta-guardanapos,

vasilhames de plastico, bandeijas, assadeiras,

tabuleiros). 1 3500000  3.500,00 700,00
Estante para alimentos 1 150,00 150,00 30,00
Estante para material de limpeza 1 120,00 120,00 24,00
Equipamentos de escritdrio | mesa,cadeira,arquivo) 1 500,00 500,00 100,00
Decoracao 1 1500000  1.500,00 0,00

FONTE: o autor (2017).

TABELA 13: INVESTIMENTO

Estimativa do Investimento

Investimento fixo

Maguinas e equipamentos 9.450,00
Mowveis e utensilios 12.405,00
Sub total 21.865,00
Investimentos pré operacionais

Reformas em imodveis ndo proprios 10.000,00
Registro da empresa 500,00
Gastos com projetos 3.000,00
Subtotal 13.500.00
Capital de Giro 36.317.88
Subtotal 36.317 .88

FONTE: o autor (2017).

O investimento total para abertura do negdcio € de R$ 71.682,88.
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4.7.2 Custos fixos e Despesas Variaveis

Os custos fixos e variaveis do empreendimento para maior detalhamento

estdo no periodo mensal conforme as tabelas abaixo:

TABELA14: CUSTOS FIXOS

Folha de pagamento e encargos 7.074,54
Pro labore 1.200,00
Aluguel da Loja 1.500,00
Aluguel da maquina de café 600,00
Agua, Luz , telefone e gas 650,00
Internet 140,00
Material de expediente\consumo 370,00
Contador 350,00
Depreciacdo 221,42

FONTE: o autor (2017).

TABELA 15: DESPESAS VARIAVEIS

FONTE: o autor (2017).

4.7.3 Custo da mercadoria vendida

Os custos da mercadoria vendida foram levantados através de
orcamentos com os fornecedores para compor o custo médio de cada produto

conforme as tabelas de cenarios abaixo:
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Cenéario Pessimista

TABELA 16: CUSTO COM A MERCADORIA VENDIDA

Café Expresso RS 3,80 12 R5 45,60 R51.185,60) R514.227,20] RS$1,96 RS 610,13
Café com leite RS 4,00 15| R$60,000 R$1.560,00| R$18.720,00| RS$3,96| RS1.542,67
Café latle R$ 4,25 12| R$51,000 R$1.326,00] R$15.912,00 R$1,95| RS610,13
Café Duplo R54,10 15 RS 61,50 R51.599,00/ R519.188,00] RS$2,36 R5 918,67
Capuccino R$ 5,35 13| R$69,55 R$1.808,30 R$21.699,60| R$5,07| RS1.712,53
Café mocha RS 6,20 10| R$62,000 R$1.612,00] R$19.344.00] R%6,18| RS 1.606,22
Chocolate Quente RS 6,15 12 RS 73,80 RS 1.918,80| RS23.025,60| RS53,78| R51.173,67
Chas gelados/quentes RS 5,05 6| RS30,30 RS 787,80) RS$9.453,60| RS$2,89 RS 450,67
Bolo de chocolate RS 4,90 20| R$98,00] R9$2.548,00( R$30.576,00 RS1,50] RS 720,00
Torta de limdo RS 6,18 15| R$92,63| R$2.40825| R$28.899,00 RE1,00] RS 350,00
Salada de frutas R55,25 10 R552,50 R51.365,00) RS16.380,00] RS$1,56 RS 404,44
Croassant frango RS 4,35 25| R$108,75| R$2.827,50| R$33.930,00| R$1,80| R$1.170,00
Croassant gueijo e presunto RS 4,35 20| RS87,000 RS$2.262,00| RS27.144.00| RS1,80 RS 936,00
Pastel assado de carne R54,35 18 RS 78,300 RS52.035,80| RS24.429.60 RSL1,50 RS 702,00
Pastel assado de queijo RS 4,35 14| RS$60,90| RS$1.583,40| R$19.000,80 RS1,50 RS 546,00
P3o de queijo R$ 3,35 70| R$234,50| R9$6.097,00| R$73.164,00] RS1,30| R$2.366,00
Empada RS55,35 25| RS5133,75 RS 3.477,50) R541.730,00 RS$1,60 RS 1.040,00
Agua mineral RS 3,00 15| R$45,000 R$1.170,00| R$14.040,00] RS$1,60| RS624,00
Refrigerantes RS 4,00 10| RS$40,00) RS1.040,00( R$12.480,00 RS1,78 RS 462,22
Suco del vale RS 4,00 8| R$32,00 R$832,00 R$9.98200] R$1,89 RS392,89
Cerveja bohemia RS 5,00 4 RS 20,00 R5520,00) RS6.240,00 RS$2,00 RS 208,00

FONTE: o autor (2017).
Cenario Provavel

TABELA 17: CUSTO COM MERCADORIA VENDIDA

Café Expresso RS 4,00 12 RS 48,00 RS1.248,00) RS14.976,000 RS$2,49 RS 776,88
Café com leite RS 4,50 15 RS 67,50 RS1.755,00| RS21.060,00] RS3,26/ RS$1.271,40
Café latle RS 4,00 12 RS48,00] RS1.248,00) RS14.976,000 RS$2,49 RS 776,88
Café Duplo RS 4,50 15 R$67,50] RS$1.755,00) RS21.060,000 RS$2,36 RS 918,67
Capuccino RS 7,00 13 R$91,00| RS2.366,00| RS28.392,00) RS5,07| RS$1.712,53
Café macha RS 7,00 10 RS70,00| RS$1.820,00) RS21.840,00| RS$6,18| RS1.606,22
Chocolate Quente RS 7,00 12 RS 84,000 RS$2.184,00| RS26.208,00 RS$3,78| R$1.178,67
Chas gelados/quentes RS 5,50 & RS 33,00 RS 858,00 RS10.296,00( RS$2,89 RS 450,67
Bolo de chocolate RS 4,90 20 RS98,00] RS2.548,00) RS30.576,000 RS$1,50 RS 780,00
Tarta de liméo RS 4,50 15 R$67,50] RS1.755,00) RS21.060,00] RS$1,00 RS 390,00
Salada de frutas RS 4,00 10 RS 40,00 RS$1.040,00| RS 12.480,00) RS1,56 RS 404,44
Croassant frango RS 4,60 25| RS115,00( RS?2.990,00| RS35.880,00( RS1,B0| RS1.170,00
Croassant gqueijo e presunto RS 4,60 20 R$92,00] RS2.392,00| RS28.704,000 RS1,80 RS 936,00
Pastel assado de carne RS 4,20 18 RS 75,60| RS$1.965,60| RS 23.587,20] RS1,50 RS 702,00
Pastel assado de queijo RS 4,20 14 R$58,80] RS1.528,80| RS18.345,60] RS1,50 RS 546,00
Péo de queijo RS 3,75 70| RS$262,50) RS$6.825,00] RS81.900,00 RS$1,30| RS 2.366,00
Empada RS 4,50 25| R%112,50| RS2.925,00| RS35.100,00 RS$1,60| RS1.040,00
Agua mineral RS 3,20 15 RS48,00] RS1.248,00) RS14.976,000 RS$1,60 RS 624,00
Refrigerantes RS 4,00 10 RS 40,00) RS 1.040,00| RS12.480,00) RS$1,78 RS 462,22
Suco del vale RS 4,00 S RS 32,00 R 832,00 R%9.984,00( R$1,89 RS 392,89
Cerveja bohemia RS 5,00 4 RS 20,00 R5520,00) RS56.240,00) R$2,00 RS 208,00

FONTE: o autor (2017).
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Cenario Otimista

TABELA 18: CUSTO COM MERCADORIA VENDIDA

FONTE: o autor (2017).

As tabelas acima demonstram os custos calculados com a mercadoria
vendida para os trés cenarios: Pessimista, provavel e otimista. O cenario
provavel sera utilizado como base para o célculo da margem de contribuigéo
sendo observada a demanda de pessoas e de acordo com 0 a situagéo
proxima do cenario de mercado. A previsdo de demanda foi baseada em média

noventa pessoas.

4.7.4 Demonstracdo de Resultados

A demonstracdo de resultados da Top café esta enquadrada na
tributacdo do simples nacional conforme a legislacéo e feita em trés cenérios
para melhor analise do resultado liquido do negdcio, assim apresentou-se
dentro dos cenarios o resultado mais viavel conforme a economia atual o
cenario provavel o qual sera usado como base para o estudo da viabilidade do
projeto. Através da atividade da demanda da cafeteria as despesas e as
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receitas serdo pagas e recebidas a vista, assemelhando-se ao fluxo de caixa

nao considerando apenas a depreciacao de acordo com as tabelas abaixo:

Cenéario Pessimista

TABELA 19: DRE

FONTE: o autor (2017).

Descricao Més %
Receita Bruta 39.963,95( 100,00%
(-) Impostos simples nacional 3.796,58| 9,50%
Receita Liquida 36.167,37| 90,50%
(-) CMV 18.651,24| 46,67%
Margem_." Lucro Bruto 17.516,13| 43,33%
(-) Despesas com pessoal 8.274,54| 20,71%
(-) Despesas gerais 3.610,00| 9,03%
(-) Despesas Comerciais 1.000,00| 2,50%
(-) Despesas financeiras 110,00| 0,28%
(-) Depreciacao 221,42| 0,55%
FONTE: o autor (2017).
Cenario Provavel
TABELA 20: DRE
Descrigdo Més %
Receita Bruta 40.843,40( 100,00%
(-) Impostos simples nacional 3.880,12| 9,50%
Receita Liquida 36.963,28| 90,50%
(-) CMV 18.651,24| 45,67%
Margem_.-" Lucro Bruto 18.312,03| 44,83%
[-) Despesas com pessoal 8.274.54( 20,26%
(-) Despesas gerais 3.610,00| B,84%
(-) Despesas Comerciais 1.000,00) 245%
(-) Despesas financeiras 110,00 0,27%
{-) Depreciagdo 221,42 0,54%




Cenario Otimista

TABELA 21: DRE

Descricdo Més %

Receita Bruta 44.824,00| 100,00%
(-} Impostos simples nacional 4.258,28| 9.50%
Receita Liquida A40.565,72| 90,50%
(-) MV 18.651,24| 41,61%
Margem/ Lucro Bruto 21.914,.48| 48,89%
(-) Despesas com pessoal 8.274,54| 1846%
(-) Despesas gerais 3.610,00( B8,05%
(-) Despesas Comerciais 1.000,00( 2,23%
(-) Despesas financeiras 110,000 0,25%
{-) Depreciagdo 221,42 0,49%

FONTE: o autor (2017).

4.7.5 Balanco Patrimonial

O balanco patrimonial do empreendimento consta a projecdo de um més

de negocio de acordo com a tabela abaixo:

TABELA 22: BALANCO PATRIMONIAL

Caixa 36.317,88 51% 0%
Imobilizado 21.865,00 31%|Capital Social 66.365,39 93%
(-) Depreciagdo Acumulada| -221,42 0%|Lucros 5.096,08 Th
Diferido 13.500,00 19% 0%

FONTE: o autor (2017).
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4.7.6 Fluxo de caixa

O fluxo de caixa da Top café esta projetado em um periodo de cinco
anos calculando todas as entradas e saidas de recursos financeiros obtendo

uma previsao futura do saldo de caixa conforme a tabela a seguir:

TABELA 23: FLUXO DE CAIXA

Entradas 443.559,32| 483.479,66| 512.488,44| 542.784,72| 597.063,19

Saidas -415.114,411-390.214 45| -401.060,27|-412.321 44| -424.034,23
Custos fixos -155.934,481-157.446,91|-158.982,04| -160.560,08| -162.202,41
Compras ( CMV) 223.814.93|-232.767,53|-242.078,23| -251.761,36| -261.831,82
Investimentos -35.365,00

Fluxo de caixa Liguido 28.44491 93.265,22| 111.428,17| 130.463,28| 173.028,97

Saldo inicial 36.317,88| 36.317,88| 64.762,79| 158.028,01| 269.456,18| 399.919,46

FONTE: o autor (2017).

4.7.7 Ponto de Equilibrio

O ponto de equilibrio estd calculado conforme o valor e guantidade
necessaria responsavel por cobrir 0s custos com mercadoria vendida, custos
variaveis e despesas fixas apresentando um total de 247 produtos vendidos por

dia para o empreendimento de acordo com a tabela abaixo:

TABELA 24: PONTO DE EQUILIBRIO

(+) Receita Operacional 98,95 40.843 .40
(-} Custo dos Produtos (CPW) 49,33( 18.713 47
(=) Margem de contribuicio 49,62 22.129,93
(=) Margem de contribuicdo % 50% 54%
(-} Custos e despesas fixas 13.215,96
(=) Lucro Bruto 8.913,97
(=) Ponto equilibrio 24.473,99

FONTE: o autor (2017).
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4.7.8 Payback

O payback € o tempo de retorno do investimento realizado, a top café
obteve retorno no periodo de 1 ano e 5 meses e 16 dias conforme a tabela

abaixo:

TABELA 25: PAYBACK

Fluxo de caixa -71.682,88 28.444.91) 93.265,22{111.428,17/130.463,28|173.023,97
Fluxo de caixa acumulado | -71.682,88

FONTE: o autor (2017).

4.7.9 Valor presente Liquido

O valor presente liquido é responsavel em calcular os pagamentos
futuros ja descontando a taxa de juros e o investimento inicial. A top café
utilizou uma taxa atrativa de mercado como a Selic de 11,15% apresentando
um total de R$ 298.016,95 representa maiores entradas de dinheiro do que

saidas conforme a tabela a sequir:

TABELA 26: VPL

Investimento -71.682,88
Fluxo de caixal 28.444,91
Fluxo de caixa 2 93.265,22
Fluxo de caixa 3 111.428,17
Fluxo de caixa 4 130.463,28
Fluxo de caixa s 173.028,97

FONTE: o autor (2017).



4.7.10 Taxa interna de retorno

A taxa interna de retorno representa a rentabilidade do negdécio devendo
ser superior a taxa de atratividade do mercado utilizada de 11,15%. A top café
obteve resultado de 92,43% sendo superior e considerado um investimento

atrativo.

TABELA 27: TAXA INTERNA DE RETORNO

Investimento -F1.682,88
Fluxo de caixa 1 28.444 91
Fluxo de caixa 2 93.265,22
Fluxo de caixa 3 111.428,17
Fluxo de caixa 4 130.463,28
Fluxo de caixa 5 173.028,97

FONTE: o autor (2017).
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5. CONCLUSAO

O presente estudo de caso permitiu a elaboracdo do plano de negocios
para abertura de uma cafeteria na cidade de Campo largo onde todos os
objetivos foram concluidos como: Criar um plano de marketing, operacional,
financeiro e analisar a viabilidade do negdcio.

A abertura de uma cafeteria para a cidade de Campo Largo é
considerada viavel analisando todos os indicadores de viabilidade como o
payback obtendo o retorno do investimento rapido em um curto periodo de 1
ano, 5 meses e 16 dias.

A taxa interna de retorno apontou excelentes resultados para o
empreendimento com total de 92,42% considerado um investimento atrativo,
valor acima da taxa atrativa de mercado 11,15% a Selic.

O valor presente Liquido atingiu um total de R$ 298.016,95 devendo
estar acima do valor de zero considerado um resultado excelente oferecendo
retorno acima do investimento esperado

.Os pontos chaves para a viabilidade deste projeto foi a escolha da
localizacdo sendo em um lugar com intenso trafego de pessoas, a negociacao
e cotacdo com fornecedores obtendo um custo menor na compra dos produtos
atingindo maior lucro na venda.

O fator principal para a continuacdo da lucratividade e sucesso do
empreendimento estd na necessidade futura de inovar o cardapio para poder
continuar atraindo novos clientes e gerando receitas as quais sdo responsaveis
pelo crescimento do negdécio

A elaboracdo do plano de negdcios permitiu concluir a importancia do
planejamento em todas as etapas de desenvolvimento do projeto obtendo uma
visdo ampla do mercado que apresentou tendéncia de crescimento do
consumo do café para os proximos anos, considerando-se um fator também de
grande relevancia para abertura do negdcio e confiabilidade aos investidores a

longo prazo.
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APENDICE A — QUESTIONARIO PROPRIETARIOS E GERENTES

Quantas pessoas por dia frequentam a cafeteria em Média?

Quantos funcionérios a cafeteria possui?

Quais produtos costumam sair mais com o café?

Como é feito o marketing da cafeteria?

E oferecido treinamento para os funcionarios?

Vocé considera a técnica do Lattle art como diferencial?

Héa queda do movimento em dias quentes? O que € servido?

Qual o seu publico- alvo?

Qual café mais pedido?

Vocé considera a decoragcédo um diferencial?

Qual o seu fornecedor utilizado?
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