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RESUMO

O presente trabalho examina a viabilidade econdmica de empreender no ramo
de entretenimento noturno na cidade de Porto Alegre. Para esta analise foi elaborado
um plano de negocio. Os itens que compdem o plano sdo demonstrados ao longo
deste trabalho como: a andlise do mercado de entretenimento, o plano de marketing, o
plano operacional, e o plano financeiro. A partir destes itens foram elaborados o

sumario executivo e a conclusao.

Palavras-chave: plano de negdcio, entretenimento, plano financeiro



ABSTRACT

The present study examines an economic feasibility of undertaking not a branch
of nocturnal friendship in the city of Porto Alegre. For this analysis, a business plan was
drawn up. The items that make up the plan are demonstrated throughout the work as
an analysis of the entertainment market, the marketing plan, the operational plan, and

the financial plan. From this point, the executive and a conclusion were elaborated.

Keywords: business plan, entertainment, financial plan



LISTA DE ILUSTRACOES

GRAFICO 1 - GENERO ...ttt sttt ne s ena s ane s 28
GRAFICO 2 - FAIXA ETARIA ..ottt s s ene s 29
GRAFICO 3 - ESCOLARIDADE ...ttt ees et ees s ees s enes s s ees s seenans 29
GRAFICO 4 - QUESTAO DE CORTE ....oitieeeeeeeeeeeeeeee e eeetee e eteeteseseese s ese s sen e ses s eeesseseesaenas 30
GRAFICO 5 — PESSOAS QUE JA DEIXARAM DE SAIR A NOITE ....c.ooouiieeeeeeeeeeeeeeeseeeeene 30
GRAFICO 6 - FREQUENCIA QUE ABDICAM DE SAIR A NOITE ..ot 31
GRAFICO 7 = IMPASSES. ...ttt eee et ees e ees s en s ees s seeeeenseseans 32
GRAFICO 8 — PESSOAS QUE SAEM PARA MAIS DE UM LOCAL ....oocuoiieeeeeeeeeeeeeeeeeen. 32
GRAFICO 9 - CONCEITO DO EMPREENDIMENTO ... 33
GRAFICO 10 - LOCALIDADE ...ttt et es s s ees s ene s 33
GRAFICO 11 - TIPO DE AMBIENTE E FREQUENCIA ..o 34
GRAFICO 12 - FREQUENCIA EM DIAS DA SEMANA ......oomiieeeeeeeeeeeeeeeee e 34
GRAFICO 13 - FINALIDADE ...t ees et ees s es et ees s ees s seeeans 35
GRAFICO 14 = VALOR GASTO ..o es e 35
GRAFICO 15 = COMPANHIA ...ttt eee et ees st s e ees s s eesesnes e 36
GRAFICO 16 - MOTIVO ...t e st ees e ees s s ees s ees s seeseeseseeeans 36
GRAFICO 17 = QUANDO NAO SAL....ooeeeeeeeeeeeeeeeeeee e es e 37
GRAFICO 18 — AMBIENTE QUE AGRADARIA ......ooteeeeeeeeeeeee et eeee e 37
FIGURA 1 - ORGANOGRAMA ...t s e es s es e es s s s s e e snaees 41
FIGURA 2 - AVALIACAO TRIPADVISOR ......oouiueeeeeieeeseeeeseeesesseesesssssessesssssessssssssssssssssssssassenns 48
FIGURA 3 - ALGUNS DOS CLIENTES LOREAN ....cvieeeeseeeeeeeee et e eeeees e ees e 48
FIGURA 4 - PROGRAMA DE FIDELIDADE .....ouieoeeeeeeeeeeeeeeeeseee e es e ee s s s eee s 49
FIGURA 5 - BAR VISTO DE CIMA ENTRADA ..ottt esees s essessessessasnessessesnaes 50
FIGURA 6 - BAR VISTO DE CIMA ..ot es s ses s sessessa s ssessasnaes 50
FIGURA 7 - VISTA DE CIMA 2° PAVIMENTO ....omiuieieeeeeeeee e eeee s eees s esese s se e eeeseeseeseanes 51
FIGURA 8- VISTA DE CIMA 12 PAVIMENTO ....coooivieieeiieeeiesieeeeee s iestes s eseessesessssesnsssessesnaes 51
FIGURA O = COZINHA ..ot s e s s e e ee s ee s e e seeseaees 52
FIGURA 10 - VISTA DE CIMA PALCO/ ESPACO DO DJ ..o 52
FIGURA 11 - MATRIZ SWOT ...ttt es s ssssessessasnessesnesnaes 53
QUADRO 1 - ANALISE SWOT .ot es s es e es s seeseesean 54
QUADRO 2 - CONCORRENCIA DIRETA E INDIRETA ...ttt 55
QUADRO 3 - COMPARATIVO ..ot snesnes 57
FIGURA 112 - LOCALIZACAO THOMAS PUB E DUPLEX312 ..o, 58
FIGURA 13 - LOCALIZACAO MARGOT ..ottt s seses s asse s sss s 58
FIGURA 14 - COZINHA INDUSTRIAL ...t eee e seeeesess s esesese e ssesneseeees 60
FIGURA 15 - BANQUETA ...t ses e ees s s eseeseeeeeseeeeeeaseeseeseeseanes 60
FIGURA 16 - COMPUTADORES ........oooiuiiteeeeeeeeeeeeeseeeeseesees s ees s aes s ses s essessess s ssessassaes 60
FIGURA 17 - MESA DE SINUGCA ...t ees e eseeees s e s seees e s e e seaseaees 61
FIGURA 18 - CADEIRAS ...ttt s s en s sna s s ssaes 61
FIGURA 19 - LEITOR DE CODIGO BARRAS .....oteeeeeteeeeeeeteeeeeeeeeeee s es s eses e eenanes 61
FIGURA 20 - MONITOR TOUCHSCREEN ..ot seeeeeeeeeeeeee s eseessesssess e seeseeseaees 62
FIGURA 21 - NOTEBOOK ......oooeeeeeeeeeee ettt ses s s ees s s s snasnaes 62
QUADRO 4 - CUSTOS DE ABERTURA ...t eee s es e see s seesean 66
QUADRO 5 - EQUIPAMENTOS ... ee e et eee s ees s eees e es e sees e seeseesean 67
QUADRO 6 - MOBILIARIO ...ttt ettt st se s ees et sn st s s een s eenaenas 67
QUADRO 7 - CUSTOS FIXOS MENSAIS ... eee e eee s eees e seseese e seesean 67
FIGURA 22 = IMOVEL ...t s s ene e s s 68

FIGURA 23 - SEGUNDA OPCAO DE IMOVEL ....oouieieeeeeeteeee ettt 69



FIGURA 24 - TERCEIRA OPCAO DE IMOVEL ..ot tee et saesas s 69

QUADRO 8 = SALARIOS ....oorvveeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeseseeeesessseessssseessssssessassseeeesssssesesesseessseseeeseessseessseees 70
FIGURA 25 - CONSUMO MEDIO «....vooeeveeoeeeeeeeeseeseeereesseeessesssseesseseseessssessssssssessssssessssssesessssesseees 71
QUADRO 9 — FATURAMENTO (PESSIMISTA) wovveoereeeeeeeeeeeseesseessesseesssssessssssesesssssssesessssesseees 72
QUADRO 10 — ESTOQUE MATERIA-PRIMA (PESSIMISTA) w..oocoieeeeeeeeeeereeeeeeereeeseeerseeseeeeseeee 72
QUADRO 11 - ESTOQUE BEBIDAS (PESSIMISTA) wovveetveereeeeeeosseeseessessesesssesessssssesessessssersseees 72
FIGURA 27 - DRE 2019 JUL - DEZ (PESSIMISTA) ..uvveeeeeeeeereeeeeereeeseeseeeseeessseseesssesseessessseeesseees 73
FIGURA 28 — IMPOSTO 2019 (PESSIMISTA) c.oomvveeeeeeeereeeeeeesseeseessesseeeseeeseeesssesseesesesseessessseessseees 74
FIGURA 29 - DRE 2020 JAN- JUN (PESSIMISTA) w.ecvveeeeeeeermeeeeerseeseserssesesesssesssesssesssesessssernseees 74
FIGURA 30 - DRE 2020 JUL- DEZ PESSIMISTA ..oooiveereeeeeeereeeeeeeseeseerseeseesssessesssesseessessseeesseees 75
FIGURA 31— IMPOSTO 2019 (PESSIMISTA) c.ooumvveeeeeeeeereeeeeeessessesessseseseossessseessesssessesssesessssesseees 75
FIGURA 32 - DRE 2021 JAN = JUN PESSIMISTA coooiveeereeeeeerseeeeeosesseseossesesesssesssesssesssesessssesseees 76
FIGURA 33 - DRE 2021 JUL - DEZ (PESSIMISTA) vveeeeeeeereeeeeereeeseeerseeseeesssessesssesseesssesseessseees 76
FIGURA 34 - IMPOSTO 2021 (PESSIMISTA) c.ooumevveeeeeeeeereeeseeeesseseseesseseseseesssessesssessesssessssssesseees 77
QUADRO 12 = FATURAMENTO (REALISTA) weoevveeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeessesseeessesseesessseessessesessessseeesseees 77
QUADRO 13 — ESTOQUE DE MATERIA-PRIMA (REALISTA).....civeerseereeereeeeeeesseeseerseeseeersseee 78
QUADRO 14 — ESTOQUE DE BEBIDAS (REALISTA) c.ocrrvveeeeeeeereeeseereeeseesssesesesssesesesessssesseees 78
FIGURA 35 - DRE 2019 JAN = JUN (REALISTA) w.oooiveeereeeeeesseeeeeersesseesseeseesssesseesssesseeessssseeesseses 78
FIGURA 36 - DRE 2019 JUL - DEZ (REALISTA) coovooeeeeeeeeeeeeerseeeeeosessesesssesesesssesssessssssesessssesseees 79
FIGURA 37 - IMPOSTO 2019 (REALISTA) revvveeeeeeeeeeeeeeereesseeeessesesesssssesessesssessesssessssssessessssesseees 79
FIGURA 38 - DRE 2020 JAN = JUN (REALISTA) w.oooiveeereeeeeeeseeeeeesseeseesseeseesssesseesssesseessssseeesseees 80
FIGURA 39 - DRE 2020 JUL - DEZ (REALISTA) covcoeveeereeeeeereeeeeeoseeseseeesesesesssesssesssesssesessssesseees 80
FIGURA 4013 - IMPOSTO 2020 (REALISTA) ..cumvveereeeeeereeeeeeessseseessseseeesssesseeessssseeessesseessssseeesseees 81
FIGURA 41 - DRE 2021 JAN = JUN (REALISTA) w.oooiveeereeeeeerseeeeeersesseesseeseesssesseesssesseeessssseeesseees 81
FIGURA 42 - DRE 2019 JUL - DEZ (REALISTA) coovooeeveeereeeeeeerseeseeosesseseessesesesssesssessssssesessssesseees 82
FIGURA 43 - IMPOSTO 2021 (REALISTA) veeeoeeeeereeeeeeeeeeeeeeeseeseeeesseseeeessesseesssesseesssssseessssseessseees 82
QUADRO 15 - FATURAMENTO (OTIMISTA) w.ocveeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeseseesseseeessessseesessesseeeeesseeseeeeessen 83
QUADRO 16 - ESTOQUE MATERIA-PRIMA PETISCOS (OTIMISTA) ...vveoeeveereeereeersessererneeee 83
QUADRO 17 - ESTOQUE BEBIDAS (OTIMISTA) ceooriveeeeeeeeeseeeeeeessesseeesseeseeeseseseessseseeerssssseeesseees 83
FIGURA 44 - DRE JAN - JUN 2019 (OTIMISTA) w.oooooieeeeeereseeeeeeeeseseesseeesessesseeeessssesseeeeessseseeeeseen 84
FIGURA 45 - DRE JUL - DEZ 2019 (OTIMISTA) coovveeeeveeeeeeeeeereeeseerseeseeesseesesesssesssesesesseesssesseessseees 84
FIGURA 46 - IMPOSTO 2019 (OTIMISTA weeveeeeeeeeeeeeeeeesseeseeesseeseeeesseseeessesseeessesseesssesseessssseesseees 85
FIGURA 47 - DRE 2019 JAN = JUN (OTIMISTA) w.oooooeeveeeereeeeeeeeeessseeeseeeesessesseeeesssseeseeeeessseseeeeseen 85
FIGURA 48 - DRE 2019 JUL - DEZ (OTIMISTA) oovvoeeeveeereeeeeeesseeseeeseeseeesseesesesssesseesssssseesssesseeeseeees 86
FIGURA 49 - IMPOSTO 2020 (OTIMISTA) .ooeeueeeeeeeeeeseeeeeeeeseeeseeesesseeseeeeesseesseessssesseeeessseseeeeseen 86
FIGURA 50 - DRE 2021 JAN = JUN (OTIMISTA) w.ooooereveeeereeeeeeeeeesseeeeseeeesessesseeeesessesseeeeessssseeeeeseen 87
FIGURA 5114 - DRE 2021 JUL - DEZ (OTIMISTA) weorevveeeeeeeerseeeeeereeeseeesseeseeesssesseesssesseesssesseeeeseees 87

FIGURA 52 - IMPOSTO 2021 (OTIMISTA) w..eeeeveeeeeeeeeeeeeeeseeeeeessessseesseseeeessssssesssssesesssssesesssesennns 88






LISTA DE ABREVIATURAS E SIGLAS

APPCI — Alvara de Prevencéo e Protecdo Contra Incéndios.

ART — Anotacéo de Responsabilidade Técnica

CAU — Conselho de Arquitetura e Urbanismo

CBMRS — Corpo de Bombeiros Militar do Rio Grande do Sul

CPF — Cadastro de Pessoa Fisica

CREA - Corpo de Bombeiros Militar do Rio Grande do Sul

DMAE — Departamento Municipal de Agua e Esgoto

DMLU — Departamento Municipal de Limpeza Urbana

DRE — Demonstracéo do resultado do exercicio.

EPTC — Empresa Publica de Transporte e Circulacdo

JUCISRS - Junta Comercial, Industria e Servi¢co do Rio Grande do Sul
NBR — Norma Brasileira

PPCI — Plano de prevencao e protecdo contra incéndio

PRI — Prazo de retorno do investimento

RG — Registro geral

RLA — Requerimento de licenca ambiental

SEBRAE — Servico brasileiro de apoio as micro e pequenas empresas

TIR — Taxa interna de retorno



SUMARIO

L INTRODUGAO ...ttt sttt en s ena s e s seanens 12
1.1 OBUIETIVOS ...ttt ettt ettt st sttt e b e e bt e s bt e sateeate et e esbeesbeesaeesabenas 14
1.1.0 ODJELIVO GEIAL ..ottt b et e et s e b e nes 14
1.1.2 ObjetiVOS ESPECITICOS ....eccviitieiiciecece ettt sttt e te s re e aesteesae b e sreenes 14

2 REVISAO TEORICA ...ocotmiiiriieesieeeiseasssessses st st sssse sttt ss st essesssnecs 15
2.1 EMPREENDEDORISMO......cotitiitiiiienienitee ettt sttt sttt et bt st e st sat et sbeeaeesbesae s 15
2.2 PLANO DE NEGOCIO.......ooioeieeieesie e e sesteses st sssasassas s assasssessasssasssssnes 15
2.2. 1 ESIrUtUra dO PIAN0 .....coueeiieiieieeeteteeeee sttt sttt be e 16

2.3 SUMARIO EXECUTIVO ..ottt ssnas s assas s s s s sasanes 17
2.3.1 ENUNCIAAO0 O PrOJEIO...c.vicvieiiteetete ettt ettt ettt st ste e e beete et e beesaestesraenseseeesnans 17
2.3.2 Competéncia dOS rESPONSAVEIS ......c.eccvevieeieiieteetecteete e e e steeeeste s e esesbeessestesreeseseeeseens 17
2.3.3 Os produtos, 0S SErvigoSs € @ tECNOIOGIA . ......cerererierierieieieieeee sttt 17
2.3.4 O MErcado POLENCIAL........coreiiririieieiee ettt nee 18
2.3.5 Elementos de difEr€NCIAGEAD ........cevverieieieieieeese sttt sbe e 18
2.3.6 PreViSA0 08 VENUAS.......cceiiiiiiiieiiieteiee ettt ettt sa et st e 18
2.3.7 Rentabilidade e projeGies fINANCEITAS .........cccevirereriereieieieeeere e 18
2.3.8 Necessidade de fiInanCIamENTO ..........ccccireirieinieinieinicnee et 19

2.4 A EMPRESA ..ottt ettt h e e bbbt bbb et be et she et e b sheenes 19
2.5 PLANO OPERACIONAL ...ttt sttt ettt sb e st st st st e e beesbeesbee st e eaeeeneean 19
2.6 PLANO DE MARKETING .....ooteteiteee ettt ettt st st sttt be e bt s sae e e aae e s 19
2.6.1 ANAlISE A€ MEICAUOD .....cvvvieiecicieeeec ettt 20
2.6.2 Estratégia de MarketinNg ........cccieieierieieieieeeeee ettt aenne 21

2.7 PLANO FINANCEIRO ... .ottt ettt sbe e st st sttt be e bt e s beesmeeeateeneean 23

S METODOLOGIA ...ttt sttt st e b e b e s bt e s bt e s at e et e e bt e sbeesaeesabesabeebeebeenes 25
3.1 PLANO OPERACIONAL ...ttt Erro! Indicador nao definido.
3.2 PLANO DE MARKETING .....coctiiiirteeneeteeeeeestee e Erro! Indicador nao definido.
3.3 PLANO FINANCEIRO....cceiiiirieineeesieeteeeteee et Erro! Indicador nao definido.
3.4 SURVEY ettt sttt Erro! Indicador nao definido.

4 ANALISE DOS DADOS ..ottt sesesssse s s sssesssssssssessssassssssssssssssssssssasssssssssssssssansns 28
4.1 RESULTADOS DO SURVEY .....ooiiiiiinieienieeenentee et Erro! Indicador nao definido.
4,1.2 QUESLAD U COMB....veitiicieecteeeee ettt ettt et be et e ste e e aa e eabeebeebeesbeestsesasesabeenbeenbeenssennns 30
4.1.3 Caracterizacao do publico-alvo...........ccccceeeveeevieeeieeceenenne. Erro! Indicador ndo definido.

5 PLANO DE NEGOCIO.......ooieieeieieeeeeeees e es s sesasss s s assss s sas s s s ssssssssesssssssssssssssssssanens 39
5.1 SUMANIO EXECULIVO ....cuvuitiniitiieieiet ettt ettt b ettt ettt et b et b e ebe e e s s enes 39
L0 0 R =Y W Tor =T (o Mo [o I o {0 T=3 (o TSRS 39
5.1.2 Competencias A0S rESPONSAVEIS .......cceveeeeriieeeiiieeeestesee e sesee e s e ese e ese s e sseesseseeeseens 40



5.1.3 Os produtos, SErvigos € @ tECNOIOGIA ......ccveeririiriiriirierieieeee ettt 42

5.1.4 O MErcado POLENCIAL........c.ooiririreieieeee et 43
5.1.5 PreViSA0 08 VENUAS.......cceiriiiiiiiiiiieieet ettt ettt 43
5.1.6 Rentabilidade e projeces fiINANCEITAS ........ccvvveiiiiecieseseee e 44
5.1.7 Necessidade de fINanCIamENTO .......c..coueieiririrererereeeee e 44
5.2 A BIMIPIESA. ettt ettt bt et b s s et e s bt e s R e e b e e e s bt et e bt et e et ereenenr e e e resre s 44
5.2.1 VISBI0....euieiiteiite ettt bbb bbbttt ettt n et e 45
5.2.2 MISSA0 ...ttt bbbt b bbbttt n et 45
5.2.3 VAIOIES ...ttt 45
5.2.4 Plan0 OPEIACIONAL.......cueieuiriiitiriieteieteetet ettt sttt sttt b e st a ettt ebesbeebe e 45
5.2.5 Plan0 de MarKeTiNG .......cccecereriririirieieieieei ettt sttt ebe b b e 52
5.3 ANALISE 08 MEICAUO. ....c.civiuiitiieiiieiete ettt enes 54
5.3.1 ANALISE 0O SELOT ......uiviiitiieieiete ettt ettt ettt ettt n et e 54
5.3.2 ANAlISE A CONCOIMENCIA ....cveuiriniiiieieieteetet ettt ettt 55
5.3.3 ANAliSe dOS fOrNECEUOIES........c.eriiiiieiiieieriee ettt 58
5.3.4 ANALISE dE ClIENLES ...ttt sttt ettt 62
5.4 Estratégia de MarkeliNg........ccooeeviiiieeieceeeeeeese ettt sttt ebe s re e e b sreenes 63
5.5 PlAN0 fINANCEITD ...ttt 65
5.5.1 INVESHMENTO INICIAL......coiviiiiiiitiiie et 66
5.5.2 CUSEOS MENSAUS .....ocueviiiiiiiiieiitei ettt et saeiea 67
5.6 DeMONSLracao d0 rESUIAAO ........ociieeereceetee ettt a e st reeaesre e esesseenes 71
B.B.1 PAYDACK ...ttt ettt sttt ete et e be e e e teereenbesreeanens 88
5.6.2 Taxa de Rentabilidade..........c.cooiiriiinieiniciecc e 89

B CONCLUSAOD. ..ottt ssse it 90

T REFERENCIAS ...ttt et et et et e et et et eeeeeeeeeeeeeasesesesesasesesesesasssnsaeaeseesatesasesesesasessssssesasasasaeesas 91



12

1 INTRODUCAO

O planejamento € basilar na administracdo, € a principal atividade dentre as
outras funcdes administrativas — planejar, organizar, dirigir e controlar. Planejar um
processo continuo que consiste em movimentos propositais, integrados,
coordenados e orientados para atingir os objetivos. Toda empresa que ambiciona
manter-se no mercado deve planejar, ja que isso possibilita a tomada de decisbes
antecipadamente e determina as estratégias do negécio. De acordo com o SEBRAE
(Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas) uma das principais
causa mortis das novas empresas € a falta de planejamento, o empreendedor
desconhece o mercado e seus concorrentes, em alguns casos nao tem nocéo do
capital necessario para iniciar a operacao. A criacdo de um plano de negdcios deve
ser o primeiro passo para o empreendedor que vislumbra uma oportunidade de
investimento. Visto que o modelo facilita a identificacdo da estrutura e do
funcionamento do futuro empreendimento, e também antecipa os atuais e os futuros

problemas. A respeito disso Dolabela (2008 p.75) diz:

O principal usuario do plano de negdcios é o préprio empreendedor, pois ele
€ uma ferramenta que o faz mergulhar profundamente na andlise de seu
negécio, diminuindo sua taxa de risco e subsidiando suas decisfes, que
podem até ser de ndo abrir uma empresa ou de ndo lancar um novo
produto.

O mercado de entretenimento € uma opcdo atrativa de investimento, dado
gue as pessoas procuram ambientes agradaveis que oportunizem a interacéo social
para: divertir-se, comer, beber, dancar e comemorar. Com amigos ou sozinho, no
caso de grupo de amigos as vezes ndo ha um consenso sobre qual tipo de ambiente
irdo. Se em um bar ondem podem: conversar, comer e beber ou em uma festa para
dancar e fazer novas amizades. Esse impasse leva o0 grupo a se dividir muitas vezes
em dois, ou mais grupos. Parte acaba indo para um bar, outra parte indo para uma

festa, e em alguns casos certos integrantes do grupo abdicam de sair.

Diante disto este trabalho elaborou um plano de negocio para a criacao de
uma casa de entretenimento noturno com ambientes distintos e isolados na cidade
de Porto Alegre, focada em entreter com um ambiente agradavel de bar e um
ambiente agitado de festa sem que um interfira no outro, com boa musica, bebidas e

pratos de qualidade, e com excelente atendimento. O plano identificou os
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componentes da cadeia, definiu as propostas de valor, as atividades chaves, os
recursos principais, os segmentos de clientes, as parcerias, as receitas geradoras e

0S custos de operagao.

Planejar ndo é um costume dos empreendedores brasileiros. Porém,
atualmente elaborar um plano de negocio € crucial para a obtencdo de recursos
financeiros devido a exigéncia das instituicbes financeiras para a andlise de
concessdo de crédito aos novos empreendimento. Segundo o SEBRAE a falta de
planejamento ainda € um dos principais motivos de faléncia das empresas novas,
55% das empresas que quebraram ndo haviam realizado um plano de negdcios,
61% o empreendedor nao procurou ajuda de pessoas ou instituicbes com
conhecimento na &rea. Quanto a utilizacdo do plano de negdcios Dornelas (2005,
p.90) afirma que:

A principal utilizagdo do plano de negécios é prover uma ferramenta de
gestdo para o planejamento e desenvolvimento inicial de uma empresa. No
entanto, nos ultimos anos o plano de negécios atingiu notoriedade como
instrumento de captacéo de recursos financeiros junto a capitalistas de risco
e investidores-anjo, principalmente no tocante as empresas com propostas
inovadoras.

O empresério deve preparar-se para ndo ser surpreendido com as mudancas
do mercado, da economia, da politica e das leis. Ele deve antecipa-las, ou seja, €
preciso que ele seja criativo, e tenha o negdécio estruturado e planejado. Para
Dolabela e Filion (2000) o empreendedor deve estar sempre atento as mudancas de
modo que consiga tracar estratégias diante de problemas que afetem o seu negdcio.
“Pela prépria natureza de sua atividade, ele tem que estar permanentemente de olho
nos acontecimentos, tracando diretrizes e corrigindo rumos para chegar onde
pretende” (FILION; DOLABELA, 2000, p. 17).
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1.1 OBJETIVOS

1.1.1 Objetivo geral

Elaboracdo de um plano de negocios para a analise da viabilidade de

empreender no ramo de entretenimento noturno na cidade Porto Alegre.

1.1.2 Objetivos especificos

Os objetivos especificos deste trabalho séo:

Analisar o setor de entretenimento;
¢ Analise dos concorrentes;

e Elaborar o plano de negécios;

e Elaborar o plano de marketing;

e Elaborar o plano operacional,

e Elaborar o plano financeiro;
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2 REVISAO TEORICA

2.1 EMPREENDEDORISMO

De acordo com Barreto (1998) a palavra empreendedorismo deriva
imprehendere, do latim e o seu correspondente ‘empreender’, surge na lingua
portuguesa durante o século XV. Ja a expressao ‘empreendedor, segundo o
Dicionario Etimolégico Nova Fronteira, 2a edicdo, 1986, teria surgido na lingua
portuguesa no século s6 no século XVI. No entanto, a expressdo
‘empreendedorismo’ originou-se da traducdo da expressdo entrepreneurship da
lingua inglesa que é composta da palavra francesa entrepreneur e do sufixo inglés
ship. BARRETO, 1998, p.198-190

Para Dolabela (2008) € através do entendimento dos conceitos e definicdes
de empreendedorismo  que o individuo podera desenvolver seu potencial
empreendedor. Dolabela também traz o empreendedorismo como um artificio contra
o desemprego, e como um dos responsaveis pelo desenvolvimento econ6émico,
criacdo de postos de trabalho. Conforme Dolabela (2008) o individuo ndo nasce
empreendedor, o empreendedor € fruto do meio que estd inserido, suas
experiéncias o0 moldam ao longo de sua vida e aliadas as suas percepcoes
individuais as caracteristicas empreendedoras sao desenvolvidas. “O papel do
empreendedorismo no desenvolvimento econémico envolve mais do que apenas o
aumento de producdo e renda per capita; envolve iniciar e constituir mudancas na
estrutura do negécio e da sociedade” (HISRICH; PETER, 2006, p. 33).

2.2 PLANO DE NEGOCIO

Um plano de negécios bem elaborado pode ser a chave para o sucesso de
um empreendimento, segundo o SEBRAE 55% (dados de 2014) das empresas que
guebram nos primeiros cinco anos de funcionamento ndo elaboraram um plano de

negoécios. Mas isso vem mudando ao longo dos anos devido a cobranca das
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instituicdes financeiras de um plano de negocios bem estruturado para liberacdo de
credito, isso faz com que os empreendedores acabem tendo que planejar seu

negécio antes de buscar crédito.

Segundo Dornelas (2005) “O plano de negécios € o cartdo de visitas do
empreendedor em busca do financiamento”. O plano é usado como instrumento de
captacdo de recursos, pois nele constam todas as informacdes e projecOes da
empresa, para Dornelas (2005) o plano de negécios € um documento que descreve
o empreendimento e modelo de negdécio sua elaboracéo leva o empreendedor se
autoconhecer, a aprender sobre o mercado no qual quer se inserir, e a analisar a

viabilidade.

[..] € um documento preparado pelo empreendedor em que sdo escritos
todos os elementos externos e internos relevantes para o inicio de um novo
desenvolvimento. E com frequéncia uma integracéo de planos, como os de
marketing, de financas, de produg¢do e recursos humanos. [...] também
aborda as tomadas de decis&o de curto e longo prazo para os trés primeiros
anos de funcionamento do empreendimento. Desse modo, o plano de
negécio — ou, como as vezes € chamado, o plano de jogo ou “mapa da
estrada” — responde as questdes: onde estou agora? Para onde estou indo?
Como chegarei 14?

(HISRICH; PETERS, 2006, p. 210)
De acordo com Hisrich e Peters (2006) o plano deve ser usado como mapa
gue possui uma rota tracada de onde se quer chegar, logo toda decisdo tomada

dentro da empresa deve té-lo como base.

2.2.1 Estrutura do plano

Existem varios tipos de planos de negocios, com diversas estruturas. Dentre

0S existentes, seguiremos 0 com a seguinte estrutura:
e Andlise de Mercado
¢ Plano de marketing
e Plano operacional

e Plano financeiro
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2.3 SUMARIO EXECUTIVO

Segundo Dornelas (2005) o sumério executivo é a principal se¢cdo de um
plano de negocios pois, ele traz resumidamente tudo que serd apresentado na
sequéncia. Tem como funcéo preparar e atrair o leitor. Apesar do sumario executivo
estar entre as primeiras sec¢des do plano de negdcios, por uma questao de eficiéncia
e coeréncia deve ser escrito ao final do plano. Ainda segundo Dornelas (2005) o
sumario ndo deve ter mais do que duas paginas, e ser o mais objetivo possivel de
forma a explicar, em poucas palavras, 0 que estara no plano de nego6cios completo.
De forma indireta o sumario executivo vende a ideia do plano e € uma ferramenta

para a captacao de investimentos.

2.3.1 Enunciado do projeto

Apresenta a criacdo, desenvolvimento e implementacdo da ideia do novo
negécio. Também traz as caracteristicas do mercado e quais estratégias sao
adotadas para atingir os objetivos.

2.3.2 Competéncia dos responsaveis

Apresenta a equipe, as competéncias, experiéncias, habilidades, formacéo e
descricdo das funcdes de cada funcionario.

2.3.3 Os produtos, os servigos e a tecnologia

Apresenta os produtos e/ou servigos oferecidos e a tecnologia € empregada

para realiza-los.
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2.3.4 O mercado potencial

Caracterizacdo do publico alvo do negdcio apresenta dados como: idade,

localidade, escolaridade, renda, potencial de compra.

2.3.5 Elementos de diferenciacao

O empreendedor deve buscar diferenciar seu negécio diante da concorréncia
para assim conquistar o mercado. E nesta secao sao apontados os elementos que

diferenciam o novo empreendimento das solucdes ja existentes no mercado.

2.3.6 Previsao de vendas

Estimativa criada a partir da anélise de mercado, em funcdo de tendéncias

mercadoldgicas, competéncia de comunicacéo e vendas da empresa.

2.3.7 Rentabilidade e projec¢des financeiras

“Os principais demonstrativos a serem apresentados em um plano de
negocios sao: balanco patrimonial, demonstrativo de resultados e demonstrativo do
fluxo de caixa, todos projetados num horizonte minimo de trés anos” (DORNELAS,
2005, p. 150). Nesta sec¢ao séo evidenciadas as projecoes financeiras como balanco
financeiro, demonstrativo de resultado projetando os primeiros trés anos do
empreendimento. Também é apresentada a rentabilidade do empreendimento, que

nada mais € que o tempo necessario para recuperar o investimento inicial.
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2.3.8 Necessidade de financiamento

Sdo calculados o0s custos necessarios para a implementacdo do

empreendimento e analisadas as fontes de investimentos para iniciar o negocio.

2.4 A EMPRESA

Apresenta de forma sucinta a oportunidade de negodcio, local da
implementagcédo, quais os produtos ou servicos sao oferecidos. Qual a missédo, os

valores e 0s objetivos do empreendimento.

2.5 PLANO OPERACIONAL

O plano operacional descreve toda a operacao, desde o fluxo e produtos e
servicos ao inventario do estoque. Serve também ilustrar como a empresa €
estruturada como se da a relagcdo com os fornecedores e a estratégia adotada para
com os clientes. No plano operacional sdo abordadas as questdes legais, ou seja, as
leis que se aplicam na atividade do negocio séo identificadas neste item. Questbes
fundamentais principalmente para uma empresa prestadora de servicos como:
layout, equipamentos, decoracédo e localizacdo séo tratadas. A localizacao € tratada

em especial pois, € um ponto critico do negécio.

2.6 PLANO DE MARKETING

A elaboracédo do plano de marketing reduz o nivel de incerteza na tomada de
decisdes pois, com suas ferramentas € possivel mensurar a demanda, tragar o perfil
dos clientes, analisar a concorréncia e entender o mercado em que se esta inserido.

Ja para pessoas externas a empresa como: investidores, instituicbes financeiras e
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parceiros. O plano de marketing também funciona como um argumento para o

recebimento de recursos e apoio em projetos especificos.

O turbulento cenario econémico vivenciado pelo mundo na primeira década
do século XXI[...][...] o marketing tem desempenhado um papel fundamental
no enfrentamento desses desafios, uma vez que financas, operacoes,
contabilidade e outras funcdes organizacionais n&o terdo sentido se néo
houver uma demanda por produtos (bens e servicos).

(KOTLER; KELLER, 2012, p.2)

2.6.1 Anélise de mercado

A analise de mercado é um dos elementos que compde o0 marketing da
empresa no plano de negdcios, neste trabalho estd dividida em quatro partes:
andlise do setor, analise da concorréncia, analise dos fornecedores e andlise dos

clientes.

2.6.1.1 ANALISE DO SETOR

Estudo do crescimento de mercado do setor, comportamento e tendéncias a
partir da identificacdo das oportunidades e fraquezas do empreendimento e assim se

salvaguardar de futuros riscos.

2.6.1.2 ANALISE DA CONCORRENCIA

Pesquisa sobre a concorréncia, ou seja, sobre empreendimentos que
oferecem produtos e servicos semelhantes no mesmo ramo. Nessa analise sdo

abordados pontos como: localizac¢éo, publico-alvo, produto e ou servico e preco.

2.6.1.3 ANALISE DOS FORNECEDORES
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Os fornecedores foram escolhidos de acordo com o custo beneficio
apresentado, que € calculado a partir qualidade do produto ou servico, prazo de

entrega, preco e condi¢cdes de pagamento.

2.6.1.4 ANALISE DE CLIENTES

A identificacdo do publico alvo e do mercado potencial € imprescindivel para
uma boa estratégia empresarial. Pois, uma boa estratégia tem como proposito
apresentar aos clientes que o seu produto ou servico tem qualidade e é ofertado a
um preco menor que o da concorréncia, ou que se produto ou servico possui muita

qualidade o que justifica o preco praticado.

2.6.2 Estratégia de marketing

Para Kotler e Keller (2012), a estratégia € o esquema tracado para alcancar
um objetivo. E todo negdcio deve definir sua estratégia para conseguir atingir seus
objetivos. Segundo Ferrell e Hartline (2005) a estratégia de marketing é basicamente
como a empresa identifica as necessidades e desejos de seus clientes e prepara o

marketing mix para satisfazé-las.

De acordo com Kotler (2000) o composto mercadolégico ou mix de marketing
€ o0 conjunto de ferramentas usadas pela empresa para conquistar seus objetivos,
obtendo as respostas desejadas de seu mercado-alvo. Essas ferramentas foram
classificadas por McCarthy e Perreault (1997) como: produto, preco, promocao e

praca (distribuicdo), também conhecidos como os 4 P’s.

2.6.2.1 ESTRATEGIA DE PRECO

O conhecimento do preco praticado pela concorréncia é fundamental para a
definicdo tanto do preco e posicionamento mais adequado a ser adotado. A

estratégia de preco é definicdo do valor cobrado para a solucdo que é oferecida, é
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adequacdo entre a rentabilidade esperada e o preco que os mercado-alvo esta

disposto a pagar pelo produto ou servicgo.

2.6.2.2 ESTRATEGIA DE PRODUTO

Na estratégia de produto, o produto ou servigo é descrito de modo que fiquem
nitidos os seus diferenciais diante dos produtos e servicos oferecidos pela
concorréncia. E a partir da anéalise do mercado, dos clientes (perfil e comportamento)
e da concorréncia € formulada a estratégia. De acordo com Lehmann e Winer

(2002) a estratégia so é eficaz se atender uma das seguintes condiges:
e Na&o h& como a concorréncia copiar por questdes de marca e patente;

e Na&o representara vantagem competitiva ao concorrente ao copia-la ou nao

Ihe trard lucros;

¢ Na&o ha vontade da concorréncia em copia-la pois, a tornaria pioneira;

2.6.2.3 ESTRATEGIA DE PRACA

A estratégia de praca ou distribuicdo torna os produtos ou servicos da do
negocio disponiveis para seus clientes, € um sistema organizado que controla o
processo de transporte, estocagem e distribuicdo. Para Kotler (2000) para tornar
seus produtos ou servigos disponiveis aos seus clientes a empresa deve estudar o

mercado para atingi-lo da melhor maneira possivel com o menor custo.

2.6.2.4 ESTRATEGIA DE PROMOCAO

A promocado é a comunicacdo de informacdes entre a empresa e 0S

consumidores, porém a promo¢do ndo se limita em apenas informar sobre o0s
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produtos ou servi¢os. O que ela pretende é estabelecer um canal de forma a levar
os clientes a realmente comprar os produtos ou servicos satisfazendo a sua
necessidade e com isso maximizando o lucro da empresa. Hoje em dia a promocao
é definida como a comunicagdo de marketing e isso inclui todas as formas como a
empresa se comunica com seus clientes, segundo Kotler (2000) o marketing
promocdo € constituido por: propaganda, promocdo de vendas, publicidade e

relacdes publicas, forca de vendas e marketing direto.

2.7 PLANO FINANCEIRO

Composto de projecbes que determinam: a viabilidade, rentabilidade, e
lucratividade onde também sédo projetados os valores dos investimentos financeiros
necessarios. O plano financeiro é fundamental para elaboracdo do plano de
negocios, assim como para 0 sucesso ou ndo do negdcio. Tudo que foi apresentado
no plano de negdécios deve ser traduzido em nimeros no plano financeiro, para que
0 investidor, o parceiro ou a instituicdo financeira consigam visualizar a viabilidade
das informacdes até entdo apenas descritas. Apresentar os demonstrativos de
resultados, demonstrativos de fluxos de caixa e balanco patrimonial com projecdes
futuras séo indispensaveis. A respeito do plano financeiro Dornelas (2005, p. 168)
diz:

O empreendedor deve estabelecer as metas financeiras do negécio, e por
meio de instrumentos financeiros acompanhar o seu éxito. Com as

demonstracdes financeiras e o0 planejamento financeiro é possivel
estabelecer e cumprir as respectivas metas ou redefini-las se necessario.

O balanco patrimonial é a demonstracdo contabil que evidencia situacdo
patrimonial e financeira da empresa, segundo Marion (2005) € o demonstrativo mais
importante € como se fosse tirada uma foto da empresa e vissemos todos o0s bens
de uma so vez, assim como 0s valores a pagar e a receber em determinada data. Ja
o demonstrativo de resultados é o documento contabil que traz detalhadamente a
formacdo do resultado liquido, cruzando as receitas, custos e despesas. Para
Marion (2005) o DRE — demonstrativo de resultados do exercicio — é importantissimo

para avaliar o desempenho da empresa e dos seus gestores em obter resultados
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positivos. Através deste demonstrativo € possivel analisar a viabilidade do
empreendimento e seu prazo de retorno para a recuperacdo do investimento inicial

(payback).
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3 METODOLOGIA

Este trabalhou elaborou um plano de negécios no setor de entretenimento
noturno na cidade de Porto Alegre. E para atingir os objetivos propostos foram
analisadas as casas noturnas concorrentes com conceito proximo ao do novo
empreendimento. Para elaboracédo dos planos de maketing e financeiro foi aplicado
um estudo utilizando o método survey com intuito de entender o perfil do consumidor

qgue o novo negocio pretende alcancar.

Os surveys sao utilizados para que seja possivel na analisar toda uma
populacdo através de uma populacdo. Contudo ndo basta que o pesquisador atinja
uma amostra qualquer, essa amostra deve ser especifica e representativa da
populacdo a ser estudada, caso contrario os dados encontrados podem ser
refutados (Bryman 1989). O método de pesquisa survey é um método quantitativo
que utiliza questionarios e/ou entrevistas que coletam dados de uma amostra
representativa de uma populagédo especifica. Define-se especificamente um publico
para aplicacdo para que a possibilidade generalizar os dados coletados ao universo
dessa populacdo (Babbie, 2005). Apesar de o conceito de survey nao ter sofrido
mudancas significante o advento da informatica impactou sua aplicacédo e alcance.
Com a ajuda da tecnologia houve um aumento dos respondentes, reducédo dos
custos, automatizacado, simplificacdo da coleta e da anélise dos dados, melhoria na
apresentacao dos dados e modificaram-se algumas técnicas de abordagem. Esse
modelo deve ser utilizado segundo Pinsonneault e Kraemer (1993) quando o
pesquisador tem como propdsito testar sua teoria, pois 0 método permite que sejam
estabelecidas relacdes causais e também permite o questionamento da existéncia

dessas relacdes.

Para a elaboracdo deste trabalho também foi realizada uma pesquisa
bibliografica focada principalmente nos temas: empreendedorismo, plano de
negocios, entretenimento, survey, plano operacional, plano de marketing e plano
financeiro. Concomitantemente foram utilizados, artigos de jornais e revistas
eletrbnicos. Também foram entrevistados profissionais e consumidores do setor para

entender melhor o funcionamento do ramo.
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A escolha da aplicacdo de um survey se deu pois, 0 método permite testar a
teoria em uma amostra especifica da populacdo, neste caso foi aplicado em
possiveis futuros clientes jovens com idade entre 18 e 44 anos, de classe A e B
moradores de Porto Alegre e regido metropolitana. O questionério foi aplicado de 5 a
20 de maio de 2018. Para a pesquisa foi utilizada a ferramenta da Google, o Google
Forms que permite a criacdo de um questionario simples e facil de responder, que
pode ser compartilhado por e-mail, redes sociais, Whatsapp entre outros meios. O
questionario foi elaborado com perguntas simples e faceis de responder. A maioria
das perguntas sdo objetivas com alternativas elaboradas pela autora para que as
respostas ndo fugissem do propdsito, as poucas perguntas que possuiam a
possibilidade do respondente escrever foram criadas justamente para entender se
algo nédo foi contemplado nas alternativas, ou para filtrar ideias que poderiam

incrementar o novo negaocio.

O survey foi elaborado para obter informacdes como: aderéncia ao conceito
do negdcio, expectativa de publico, ticket médio, localidade mais frequentada pelo
publico-alvo. O questionario aplicado apresentava 18 questdes no total, divididas em
cinco secbes que foram exibidas ou ndo de acordo com o perfil do respondente.
Para os individuos que responderam que saem a noite porém, ja deixaram de sair
por ter problemas na escolha do ambiente devido a ndo partilhar dos mesmos
interesses de seus companheiros (as), amigos ou familiares, foram exibidas quatro
secbes com um total de 15 questBes. Os individuos que responderam que saem a
noite e ndo possuem divergéncias com seus 0 companheiros (as), amigos ou
familiares sobre o local a ser frequentado, foram exibidas trés se¢cdes com um total
de 11 perguntas. Aos respondentes que ndo tem o habito de sair a noite foram

exibidas duas se¢Bes com um total de 7 perguntas.

Quanto as perguntas a maioria das alternativas das respostas foram criadas
conforme o modelo de Likert — Renis Likert em 1932 desenvolve a escala que leva
seu nome, que nada mais que uma escala de verificacdo que consiste em criar um
conjunto de afirmacdes relacionadas a questdo, para as quais 0s respondentes
emitirdo seu grau de concordancia. A amostra contou com 350 respondentes mesmo
namero de pessoas esperadas na lotagcdo maxima no novo empreendimento. Como

ja mencionado o survey foi criado na ferramenta Google Forms e disseminado
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através das redes sociais, e-mail e Whatsapp. Em grupos onde participam
principalmente jovens universitarios de classe A e B moradores da cidade Porto
Alegre e regido metropolitana. ApGs encerrar o recebimento de respostas no Google
Forms, foram analisados os graficos gerados pela mesma ferramenta. Na andlise
foram cruzadas entre si as informacfes encontradas no survey, e também cruzadas

com as informacdes obtidas nas entrevistas.

O plano operacional foi elaborado a partir de visitas e entrevistas informais
aos profissionais envolvidos na operacdo. Foi observado os sistemas usados, 0
estoque e seu controle. As visitas foram realizadas tanto no horario de
funcionamento quanto fora dele durante os encontros foram abordados temas como:
namero de clientes, numero de profissionais envolvidos na operacao, funcionalidade
do sistemas empregados e seguranca. Ja o plano de marketing foi criado a partir da
pesquisa, aplicada em possiveis clientes jovens com faixa etaria entre 18 e 44 anos,
moradores de Porto Alegre e cidades vizinhas, de classe A e B. Além da pesquisa

Survey foram acrescidas as entrevistas e a andlise da concorréncia.

O plano financeiro foi construido através de orcamentos de: aluguel,
mobiliario, reformas e equipamentos. Também foram consideras despesas como:
agua, luz, telefone, internet, e outras despesas administrativas. Através de dados
como: ticket médio, nimero de clientes e valor do ingresso foi possivel chegar a
valores proximos a realidade, o que possibilitou calcular indices como de
rentabilidade e lucratividade e prazo de retorno do investimento. As despesas com
acOes estratégicas e administrativas foram mensuradas a partir de um valor médio, e
assim foi possivel chegar ao valor inicial que possibilita a abertura do
empreendimento e o prazo de retorno do investimento. E de acordo com 0s himeros

encontrados inferir se esta é uma oportunidade de negdcio viavel ou néo.
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4 ANALISE DOS DADOS

Foram analisadas as 350 respostas do Survey aplicado, com a pretenséo de
entender e extrair conclusées sobre o publico alvo e o setor de entretenimento
noturno de Porto Alegre. Apos encerrar a coleta das respostas de possiveis futuros
clientes do novo empreendimento esta secdo tem como objetivo apresentar
graficamente os dados da pesquisa e também concluir alguns dos objetivos dos

planos de marketing e financeiro.

A primeira sec¢@o do questionario, questdes de 1 a 3, foi destinada a coleta de
dados que caracterizassem o0s respondentes o grafico 1 € referente a primeira

questdo e representa o género.

GRAFICO 1 - GENERO

Qual sua identidade de género?

@ Mulher
@ Homem
NZo-binario

Fonte: Google Forms/elaborado pela autora

De acordo com o grafico 1 a amostra apresentou um numero elevado de
respondente mulheres 85,7% que corresponde a 300 respostas. Dos 350
guestionarios aplicados 48 foram respondidos por homens o que equivale a 13,7%,
2 pessoas se identificaram como n&o binarias o que corresponde a 0,6% da

amostra.
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GRAFICO 2 - FAIXA ETARIA

Qual a sua idade?

U resposias

[TER NI
o co
TR
FES IS
R Y

Fonte: Google Forms/elaborado pela autora

O gréfico 2 apresenta a idade dos 350 entrevistados, onde 31,1% se
concentram na primeira faixa de 18 a 24 anos, 37,7% estdo na segunda faixa de 25
a 34 anos e 31,1% estdo na ultima faixa de 35 a 44 anos, ou seja, a amostra
contempla a faixa etaria do publico-alvo e ndo apresenta concentracdo significativa

em qualquer uma das 3 faixas.

GRAFICO 3 - ESCOLARIDADE

Qual sua escolaridade?

respostas

@ Ensino médio incompleto

@ Ensino médio completo
Ensino superior incompleto

@ Ensino superior completo

@ Especializacdo

@ Pos-graduacio

@ Cutra.

Fonte: Google Forms/elaborado pela autora

O gréfico 3 traz a escolaridade dos 350 respondentes 34,3% séo graduandos,
15,4% séo graduados, 4,3% possuem especializacdo, 7,1% possui pés-graduacao,
2,6% responderam que possuem outra escolaridade, 26,6% possuem ensino médio

completo, e 9,7% possuem ensino médio incompleto.
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4.1 PESSOAS QUE SAEM A NOITE

GRAFICO 4 - QUESTAO DE CORTE

Vocé sai a noite?

32U resposias

@® Sim
® MNio

Fonte: Google Forms/elaborado pela autora

O grafico 4 traz a questdo de corte da amostra, questdo que filtra os
entrevistados e define o publico alvo do novo negdcio, 209 pessoas (59,7% dos
respondentes) tem o habito de sair a noite, em contrapartida 141 pessoas (40,3%
dos respondentes) ndo tem esse habito. Essa questdo tem a pretensdo de perfilar
agueles que seriam possiveis futuros clientes e abrir espaco para entender o porqué

certa parcela ndo sai a noite e 0 que 0s motivaria a sair.

GRAFICO 5 - PESSOAS QUE JA DEIXARAM DE SAIR A NOITE

Vocé ja deixou de sair a noite por seu parceiro (a) e/ou amigos nao
dividirem os mesmos interesses?

ZU% resposias

® Sim
@ Nao

Fonte: Google Forms/elaborado pela autora
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Corroborando com o anterior o grafico 5 apresenta que dos 209 respondentes
69,9% ja deixaram de sair a noite por nao dividir o0s mesmo interesse com seus
amigos ou parceiro (a). J& 30,1% afirmam que ndo deixaram/deixam de sair por ndo
partilhar dos interesses de seus amigos ou companheiro (a). Contudo o préximo
grafico mostra que apenas 3,4% sempre deixam de sair a noite por discordar dos

amigos sobre o ambiente que irdo.

GRAFICO 6 — FREQUENCIA QUE ABDICAM DE SAIR A NOITE

Com qual frequéncia vocé deixa de sair a noite por seu parceiro (a) e/ou
amigos nao dividirem os mesmos interesses?

@ Raraments

@ As vezes
Frequentemente

® Sempre

Fonte: Google Forms/elaborado pela autora

Dos 146 entrevistados que responderam a questdo 3,4% afirmaram que
sempre deixam de sair a noite por nao dividir o0s mesmos interesses de seus amigos
e parceiro (a), 18,5% afirmam que frequentemente, 44,5% afirmam que deixam as
vezes, ja 33,6% deixam apenas raramente de sair a noite por ndo dividir os mesmos
interesses dos 0s amigos e parceiro (a). Apesar do percentual de respondentes que
sempre abdicam de sair ser pequeno, se somado aos que frequentemente e aos que
as vezes deixam de sair, temos 66,4% da amostra que em algum momento deixou
de sair a noite por ndo concordar com 0s amigos de para onde ir, um namero muito
préximo aos 69,9% da questdo anterior que afirmaram ja deixaram de sair por nao

partilhar dos interesses dos demais integrantes do grupo.
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GRAFICO 7 - IMPASSES

Quando alguns de seus amigos querem sair para dangar, e outros
gostariam de ir para um bar, por exemplo, como vocés resolvem a
situagéo?

146 respostas

@ Fago o gue a maior parte do grupo
deseja.

@ ‘/ou para o lugar de minha
preferéncia sozinho ou acompanha. .
Acabamos todos ficando em casa.

@ Depende. Por vezes 0 grupo se divi...

@ Juntamos a vontade dos dois grupos

@ Sempre opto por barzinho

@ Argumentacio e votacio

@ Tentamos entrar em um consenso

Fonte: Google Forms/elaborado pela autora

O gréfico 7 traz 146 respostas, onde 63,7% afirmam que fazem o que a maior
parte do grupo decide, 21,9% afirmam ir para o0 lugar que desejam
independentemente da adesdo do grupo, 11% afirmam que diante do impasse
acabam ficando todos em casa, os outros 3,4 % encontram outras maneiras de

resolver como: argumentam e votam, tentam chegar a um consenso.

GRAFICO 8 - PESSOAS QUE SAEM PARA MAIS DE UM LOCAL

Vocé sai para mais de um local na mesma noite?

146 respostas

@ Sim, comego a noite em um bar/pub &
depois vou para uma fesia.

® As vezes inicio a noite em um bar e
termino em uma festa.
MN&o, fico no mesmo ambiente a noite
toda.

Fonte: Google Forms/elaborado pela autora

O gréfico 8 mostra 146 respostas onde, 11% afirmam iniciar sua noite em um
bar/pub e depois se dirigir para uma festa, 30% alega que as vezes inicia a noite em
um bar e termina em uma festa, 58,9% afirmam permanecer no mesmo tipo de

ambiente a noite toda.
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GRAFICO 9 - CONCEITO DO EMPREENDIMENTO

Se houvesse um local em Porto Alegre que oferecesse o conforto de
um bar (lugares para sentar, conversar, comida e bebida) e também um
ambiente festa com muito agito (isolado, ndo atrapalharia o bar) onde
vocé e seus amigos pudessem curtir os dois ambientes, vocé
frequentaria?

@ Ceriamente frequentaria.

@ Frovavelmente frequentaria.
MN3o tenho certeza.

@ Provavelmente ndo frequentaria

@ Certaments ndo frequentaria.

Fonte: Google Forms/elaborado pela autora

O grafico 9 apresenta as 146 respostas para questado que traz o conceito do
empreendimento, 59,6% responderam que certamente frequentariam, 37%
acreditam que provavelmente frequentariam, 1,4% disseram néo ter certeza, 1,4%
responderam que provavelmente ndo iriam e apenas 0,7% respondeu que

certamente nao frequentaria.

GRAFICO 10 - LOCALIDADE

Para onde vocé e seus amigos saem a naite?

Bar na Cidade Baixa
Fests na Cidade Baxa
Barna Padre Chagas

Festz na Fadre Chagas

Bares na zona norte 812,
Bares na zona sul |23 (11%)
Festz nazenz sul [N 19 (2.1%)

Grande Porto Alegre | 7= (27.3%)

] 25 50 75 100 125

Fonte: Google Forms/elaborado pela autora

O grafico 10, referente ao questionamento sobre para onde os respondentes
costumam ir a noite, mostrou que as festas e bares da Cidade Baixa sé@o os locais
mais frequentados pela amostra, seguido das festas e bares da regido

metropolitana.
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GRAFICO 11 - TIPO DE AMBIENTE E FREQUENCIA

Quando vocé sai a noite escolhe qual tipo de ambiente?
Bl Nunca M Raramenie Aswvezes M Frequentemente [l Sempre
&0
60
40
20
0
Restaurante Bar Festa

Fonte: Google Forms/elaborado pela autora

O grafico 11 referente a questdo que indagava sobre a preferéncia dos
respondentes no que se refere ao tipo de ambiente, nos diz que as pessoas ouvidas

preferem em primeiro lugar bares, segundo lugar restaurantes e em terceiro festas.

GRAFICO 12 - FREQUENCIA EM DIAS DA SEMANA

Com que frequéncia vocé sai & noite em cada dia da semana?

125 g nunca WM Raramente Asvezes MMM Frequentemente NN Sempre

0 —
Segunda-feira Terca-feira Quarta-feira Quinta-feira Sexta-feira Sabado Domingo

Fonte: Google Forms/elaborado pela autora

O gréfico 12, mostra que € a partir de quinta-feira que os entrevistados
comecam a sair a noite com mais frequéncia, na quinta-feira 5,3% afirmaram sair
com frequéncia, na sexta-feira esse niumero sobe para 29,2% e 7,2% alegam que
sempre saem, aos sabados ja sdo 36% que afirmam sair com frequéncia e 13,9%

afirmam que sempre saem a noite aos sabados.
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GRAFICO 13 - FINALIDADE

Quando vocé sai a noite procura um lugar para:

gp M Nunca [l Raramente Asveres [ Frequentemente Il Sempre

Conversar Comer Beber Dancar

Fonte: Google Forms/elaborado pela autora

O gréfico 13, apresenta que de acordo com a amostra a maioria prefere
comer, seguindo a ordem de preferéncia beber vem em segundo lugar, conversar

em terceiro, dancar em quarto, e conhecer pessoas em quinto.

GRAFICO 14 — VALOR GASTO

Quanto vocé costuma gastar quando sai a noite?

100 mmmo-40 mEE4T-20 §1-120 NN 120-160 WM 161-200 M Mais de RS 200

RS

Fonte: Google Forms/elaborado pela autora

O gréfico 14, traz o quanto a amostra gasta em média por noite, dos 209
entrevistados 45% disseram gastar entre R$41 e R$80 reais por noite, 34,5%
gastam entre R$ 81 e R$ 120 reais, 10% afirmam gastar até R$ 40 reais, 6,2%
responderam que costumam gastar entre R$ 121 e R$ 160 reais, 2,9% disseram
gastar R$ 161 e R$ 200 reais, enquanto 1,4% responderam que gastam mais de R$
200 reais por noite.
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GRAFICO 15 — COMPANHIA

Com qguem voce sai a noite?

@ Sozinho (a)
@ Parceiro (a)
Familia

@ Amigos

Fonte: Google Forms/elaborado pela autora

O gréfico 15, aponta que dos 209 respondentes desta questdo 50,7% saem
com seu parceiro (a), 38,3% saem com 0s amigos, 9,6% costumam sair com a

familia, e apenas 1,4% afirmam que saem sozinhos.

4.2 PESSOAS QUE NAO SAEM A NOITE

GRAFICO 16 - MOTIVO

Qual o motivo de vocé nao sair a noite?

141 respostas

@ Nio gosto.
@ Nao fenho companhia.
Frefiro ficar em casa sozinho (a).
@ Prefiro ficar em casa com meu parc. ..
@ Mao acho seguro sair a noite.
@ Acho caro.
@ Tem um bebé pagueno.
@ MNao tenho o habito de sair a noite

112V

Fonte: Google Forms/elaborado pela autora

O gréfico 16, exibe que dos 141 entrevistados que afirmaram nao sair a noite
44% preferem ficar em casa com parceiro (a), familia e/ou amigos. Ja para 27%
acreditam ndo ser seguro sair a noite, 7,1% ndo gostam de sair a noite, 7,1 %

afirmam que ndo saem por ndo ter companhia, 5,7% acreditam que sair a noite
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custa caro, 5% nao saem por terem filhos pequenos 2,8% preferem ficar em ficar em

casa sozinho, 0,7% acreditam que nao ha muitas opc¢des de baladas.

GRAFICO 17 — QUANDO NAO SAI

0 que vocé faz quando nao sai a noite?

141 respostas

@ Fico sozinho (a) e assisto tv, séries, ...

@ Ficoem casa com o meu parceiro (a).
Convido os amigos e assisto tv, séri. .

@ Convido os amigos e fazemos/com...

@ fico com miinha familia

@ Fico com a minha familia

@ Lsio, brinco e vejo filmes com os fil_..

@ Fico com a familia

112V

Fonte: Google Forms/elaborado pela autora

O grafico 17 traz as respostas referente a questao: “O que vocé faz quando
nao sai a noite?”. Dos 141 respondentes, 47,5% afirmam que ficam em casa com
seus parceiros, ja 24,1% prefere ficar em casa sozinho assistindo televisao, séries,
filmes e jogos. Para 17,7% € preferivel ficar em casa e chamar os amigos para
comer e beber a sair a noite, 4,3% também prefere chamar os amigos mas, para
assistir televisdo, filmes, séries e jogos, 5% preferem ficar em casa e realizar
atividades com a familia principalmente com os filhos, e para 0,7% prefere fazer um

churrasco com os vizinhos do seu condominio.

GRAFICO 18 — AMBIENTE QUE AGRADARIA

X\

/

m familiafamigos = bar cafe

futebo = cinema = festa

m n3o sabe n3o regpondey m pub m restaurante

Fonte: Google Forms/elaborado pela autora
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O grafico 18 é referente a Ultima questdo, que é uma pergunta aberta de
forma a criar um espaco para agueles que ndo saem a noite pudessem dizer se
haveria um lugar que os faria mudar de ideia, com a andlise das respostas foi
possivel concluir gue um ambiente aconchegante, para encontrar amigos e levar a
familia para comer e beber é 0 desejo da maioria dos que ndo tem o habito de sair a

noite.

A partir das respostas encontradas no Survey aplicado foi concluido que o
conceito do empreendimento foi validado pois, de acordo com o grafico 9 dos 146
respondentes 59,6% responderam que certamente frequentariam, 37% acreditam
que provavelmente frequentariam. Também concluimos que o valor gasto em média
da amostra € de cerca de R$80 (oitenta reais), e que os bares e festas mais
procurados estdo no bairro Cidade Baixa. A mostra também revelou grande

preocupacdo com a seguranca,
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5 PLANO DE NEGOCIO

A partir desta secdo o plano de negdcios é desenvolvido com base na
pesquisa literaria, no survey aplicado e nas entrevistas informais. E desta maneira
alcancar o objetivo deste trabalho, verificar a viabilidade ou ndo de criar uma nova

casa noturna na cidade de Porto Alegre.

5.1 Sumério executivo

O plano de negdcio tem como objetivo principal checar a viabilidade de
implementacdo de uma casa noturna com dois ambientes bar e festa no mesmo
local porém isolados acusticamente, e em andares diferentes para que uma
experiéncia nao interfira na outra. Apds a autora e seus amigos terem dificuldade de
encontrar um local que agradasse a todos do grupo pois, alguns preferiam ir a um
bar para: comer, beber e dancar e outros preferiam dancar. Contudo, néo
encontraram na cidade de Porto Alegre uma casa noturna que realmente atenda
essa necessidade. Existem casas com conceito proximo como Thomas Pub, Duplex
312 Gastro Pub e Margot Bar e Club. A partir disso foi pensado o conceito do
empreendimento um bar aconchegante com um cardpio de petiscos tipicos,
bebidas (nacionais e importadas) e drinks, juntamente com uma festa mas sem que

um ambiente interfira na experiéncia do outro.

5.1.1 Enunciado do projeto

Apesar do survey aplicado ter mostrado que a mostra prefere as festas e
bares do bairro Cidade Baixa, contudo devido aos impasses entre moradores,
comerciantes e boémios e também a assinatura do decreto N° 19.962, de 3 de abril
de 2018 que limita o horario de funcionamento de bares, festas, restaurantes a
autora decidiu implementar o novo negocio em outro local. O bairro escolhido é o
Moinhos de Vento onde a relacdo com os moradores ndo esta desgastada e

apresenta também grande fluxo de pessoas, inclusive os comerciantes tem uma
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relagdo muito harmoniosa com os “amigos do bairro” promovendo o uso consciente
do espaco publico. Dois dos grandes concorrentes (Thomas Pub e Duplex 312
Gastro Pub) operam neste bairro, o que reforca o potencial de exploracéo do local.
Situado na zona nobre de Porto Alegre, o bairro facilitaria a prospeccgao de clientes
de classe A e B. Para conquistar esse publico tdo seleto sera investido em
marketing, e a promocéao de eventos diferenciados sera a estratégia para fidelizar a

clientela.

O local contard com dois ambientes, no primeiro teremos um bar totalmente
climatizado com decoracdo moderna e sofisticada, com mesas de sinuca para
diversdo dos frequentadores, o menu contar4d com petiscos tipicos e drinques,
cervejas, destilados entre outras bebidas. No segundo ambiente totalmente isolado
acusticamente uma festa, com DJ tocando o que h& de melhor na musica nacional e
internacional. O projeto dos ambientes (decoracao, iluminacéo e climatizac&o) serao
desenvolvidos juntamente com arquiteto (a), engenheiro (a) e designer conforme
demanda. O marketing sera feito através de redes sociais como Facebook,
Instragram, Twitter. A segurancga, estacionamento, limpeza e conservagdo seréao
realizadas por empresas terceirizadas especializadas. A contabilidade e juridico
ficar8o a cargo de escritérios solidos e especializados. Os sistemas utilizados seréo
implementados por empresas de Tl especializadas.

5.1.2 Competéncias dos responséaveis

Estrutura organizacional a empresa tera: um gerente, uma hostess, cinco
bartenders, oito garcons, dois promoters, um DJ, quatro caixas e as equipes de
seguranca e limpeza seréo terceirizadas. Abaixo o organograma da empresa e as

reponsabilidades de cada funcéo.
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FIGURA 1 - ORGANOGRAMA

VR
Sdcias
NS
m ~—_ 1 /N
Gerente Escritdrio de
contabilidade
NS NS
Hostess Bartenders Gargons Promoters Auxiliares de cozinha ﬁqu|pes tercerizadas
(limpeza e seguranga)
N N N N N N

Fonte: Elaborado pela autora

Socias — Aprovar as decisdes do gerente contratado, contato com parceiros e

clientes caso necessario.

Gerente — Profissional com formacgédo nas areas de administracdo, marketing,
relacBes publicas ou correlatas. Com experiéncia de mais de cinco anos no
ramo de entretenimento (bares, restaurantes ou casas noturnas). Dentre suas
responsabilidade estdo: gestdo da equipe (mediacdo de conflitos,
contratacao/desligamento, motivacdo), controle financeiro, controle dos

estoques, resolucdo de problemas com fornecedores e clientes.

Hostess — Profissional com formagdo em curso, com experiéncia em
atendimento ao publico de classe A e B. Ser& responséavel pela recepcéo,

organizacdo das listas promocionais, apoiara o gerente e 0s promoters.

Promoter — Profissional com formacdo em curso nas areas de marketing ou
relacdes publicas. Experiéncia em divulgacdo de eventos e gestdo de redes

sociais.

Bartenders — Profissionais com experiéncia em atendimento ao publico,

principalmente em bares e casas noturnas. Atenderdo os bares, fardo os
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drinks servidos, controle de pedidos e comandas, reposicdo de produtos

apoio ao controle de estoque.

e Gargcons — Profissionais com experiéncia em atendimento ao publico,
principalmente em bares e casas noturnas. Atenderdo as mesas, controle de

pedidos e comandas, apoio ao manutencao da limpeza do ambiente.

e Caixas — Profissionais com experiéncia em atendimento ao publico e em
caixa. Responsavel pelo cadastramento dos clientes e cobranca de valores

consumidos.

e Auxiliares de cozinha — Profissionais com experiéncia em bares ou

restaurantes. Produzirdo os petiscos servidos na casa.

e Equipe de limpeza — Servico sera realizado por equipe especializada, uma

empresa terceirizada fornecera o servigo.

e Equipe de seguranca — Servigo serda realizado por equipe especializada, uma

empresa terceirizada fornecera o servico.

Serdo realizados processos seletivos para as contratacdes de: gerente,
hostess, barman/barmaid, bartenders, auxiliares de cozinha e caixas. Como ja
mencionado a equipe de seguranca e de limpeza e conservagao serdao contratados
através de empresa terceirizada especializada. As vagas serdao anunciadas em sites

de emprego e em redes sociais em grupos de eventos e festas.

5.1.3 Os produtos, servi¢os e a tecnologia

A casa servira petiscos tipicos como porcdes de batatas fritas, de polentas
fritas, tAbuas de frios (diversas variacdes), iscas (peixe, carne vermelha, frango) o
menu contara também com drinques como pifia colada, mojito, margarita, daiquiri
entre outros, cervejas (nacionais, importadas e artesanais), destilados (nacionais e
importados). A cobrangca do consumo sera feita através de comanda eletrbnica,
entregue na entrada no caixa apos o check-in onde dados como registro geral (RG),

cadastro de pessoa fisica (CPF), endereco, telefone e e-mail para contato serdo
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coletados ou conferidos para maior seguranca dos clientes em caso de extravio da
comanda. O bar sera totalmente automatizado contando com o sistema LOREAN
totalmente desenvolvido para festas e bares. Os ambientes ser&o criados a partir de

projeto exclusivo de iluminacgéo, climatizagdo, decoragéo, acustica e sonorizacgao.

5.1.4 O mercado potencial

O novo negodcio espera receber um publico com faixa etaria entre 18 e 44
anos, pertencentes das classes A e B. Seréa totalmente desenvolvido sob o conceito
de exceléncia no atendimento e prestacao de servicos para suprir as necessidades e
desejos de um publico instruido e viajado com um padrdo de exigéncia quanto a
produtos e servigos muito elevado. Conforme o Survey o conceito da casa foi muito
bem recebido, mesmo havendo trés outras casas em Porto Alegre — Thomas Pub,
Duplex 312 Gastro Pub, e Margot Bar e Club — com um conceito préximo, o novo
empreendimento traz diferenciais que atendem um demanda ainda ndo suprida.
Com isso a autora segue confiante na proposta inclusive pois, com os resultados

positivos dos trés concorrentes mostram o conceito é promissor.

Mesmo diante da crise financeira a noite de Porto Alegre segue intensa,
mesmo impasses como os do bairro Cidade Baixa, onde ha uma luta entre
comerciantes, boémios, moradores e a prefeitura da cidade ndo tornam as noites
menos agitadas. Como o pais vem reagindo a crise e como ha elei¢cdes este ano, os
economistas projetam que o Brasil volte a crescer em breve. O empreendimento foi
planejado para abrir suas portas no ano de 2019 e pretende alcangar as mais altas
camadas sociais (A e B), que ndo foram tdo impactadas pela crise. A autora esta
confiante que o conceito agradara o publico alvo e que se observados e sanados 0s

problemas vistos na concorréncia 0 novo negocio obtera o sucesso esperado.

5.1.5 Previsao de vendas

A previsdo de vendas aqui apresentada tem como base o valor do ticket
meédio encontrado na pesquisa multiplicado pelo nimero de pessoas esperadas

mais o valor do ingresso no faturamento pessimista. Segundo o survey aplicado o
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valor gasto em média por noite dos entrevistados € de R$ 80,00 (oitenta reais), nos
dias de menor fluxo (terca, quarta e quinta-feira) o empreendimento espera receber
em torno de 105 pessoas no o que segundo as projecdes realizadas gerard um
faturamento entre R$ 10.500,00 (dez mil e quinhentos reais) e nos dias e maior fluxo
(sexta-feira e sabado) R$ 25.200,00 (vinte e cinco mil e duzentos reais) por noite e

R$ 327.600,00 (trezentos e vinte e sete mil e seiscentos reais) mensais.

5.1.6 Rentabilidade e projecdes financeiras

De acordo com as projecdes realizadas a casa ndo sO sera rentavel mas
também acumulara lucro, segundos os calculos o lucro liquido mensal sera de cerca
de R$ 62.000,00 (sessenta e dois mil reais), foram projetados os trés primeiros anos
do empreendimento, para o segundo e terceiro ano foi estabelecido como meta um

crescimento de 5%.

5.1.7 Necessidade de financiamento

Conforme serd demonstrado neste plano financeiro serd necessario um
montante de cerca de R$ 544.400,00 (quinhentos e quarenta e quatro mil e
guatrocentos reais) para a abertura do negdcio, a autora contara com a participacao
de uma sdOcia onde juntas possuem cerca de R$ 300.000,00 os outros R$
244.400,00 (duzentos e quarenta e quatro mil e quatrocentos reais) terdo de ser
financiados, a autora pretende financiar o mobiliario e equipamentos pois, ha

incentivo e taxas atrativas para essa modalidade.

5.2 A empresa

Nesta se¢do serd apresentado o perfil do empreendimento sua visdo, missao,

valores o planejamento operacional e de marketing.
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5.2.1 Visdo

Ser a primeira opcdo de entretenimento noturno em Porto Alegre, ofertando
uma solucéo inovadora, com um ambiente planejado, climatizado e finamente
decorado. Atender a todos com exceléncia, oferecer somente produtos (comidas e

bebidas) de altissima qualidade.

5.2.2 Missao

Proporcionar a clientela um experiéncia Unica, com um atendimento

impecavel tornando as noites em Porto Alegre memoraveis e inenarraveis.

5.2.3 Valores

Os valores em que estardo fundamentados o novo negdcio serao:
e Respeito a diversidade (etnia, género e religiao)
e Inovacéao
e Sustentabilidade
e FEtica
e Exceléncia

¢ Qualidade

5.2.4 Plano operacional
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Apoés consulta a Prefeitura de Porto Alegre e analise de normas e leis, foi
constatado que € preciso obter e elaborar varios documentos como: contrato social,
alvara de prevencdo e protecdo contra incéndios, habite-se, alvara de localizagéo e
funcionamento e licengca ambiental. Abaixo segue a relacdo de documentos que
deverdo ser apresentados para a regulamentacédo do projeto seja feita antes da sua
abertura. Sera constituida uma sociedade limitada — este tipo de sociedade permite:
proteger o patrimdénio pessoal dos socios e contratar um administrado rque n&o
pertence ao quadro de socios — pois, a autora tera uma sécia como ja mencionado.
O contrato social deve ser elaborado e registrado na Junta Comercial, Industria e
Servico do Rio Grande do Sul (JUCISRS), contrato deve conter no minimo os
seguintes elementos: titulo (contrato social), preambulo, corpo do contrato, clausulas
obrigatérias e fecho. No preambulo social deve apresentar qualificacdo dos sécios —
nome civil, nacionalidade, estado civil, data de nascimento, profissdo, documento de
identidade, CPF e endereco. Obrigatoriamente deve constar no corpo do contrato:
nome empresarial, capital da sociedade, endereco da sede, objeto social, prazo de
duracdo da sociedade, data de encerramento do exercicio social, identificacdo das
pessoas naturais incumbidas da administracdo da sociedade, seus poderes e suas
atribuicbes, quando estas forem nomeadas no contrato, qualificacdo do
administrador n&o socio, participacdo de cada socio nos lucros e nas perdas, foro ou
clausula arbitral. Ja no fecho do contrato deve constar: Local e data do contrato,
nomes dos signatarios e respectivas assinaturas e o visto do advogado. O Alvara de
Prevencéo e Protecdo Contra Incéndios (APPCI) é concedido pela CBMRS (Corpo
de Bombeiros Militar do Rio Grande do Sul), apés a apresentacdo do plano de
prevencado e protecdo contra incéndio (PPCI) elaborado por profissional habilitado
nos conselhos CREA (Conselho Regional de Engenharia e Agronomia) ou CAU
(Conselho de Arquitetura e Urbanismo), guia paga da taxa de analise/vistoria e

vistoria feita pelo corpo de bombeiros.

Para obter o habite-se € necessario solicitar a vistoria e apresentar 0s
seguintes documentos: requerimento de vistoria, guia da taxa de vistoria paga, folha
complementar, ART (Anotacdo de Responsabilidade Técnica) de execucdo,
liberacdo do DMAE (Departamento Municipal de Agua e Esgoto), quadro Il da norma
brasileira (NBR) 12721 preenchido — contém informacdes para o registro de iméveis,

APPCI, comunicacdo de instalacdo de elevadores e declaracdo do responsavel
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técnico. O alvara de localizac&o e funcionamento especifico (em virtude da atividade
e horario de funcionamento) € concedido pela prefeitura apds a juntada e entrega da
seguinte documentacdo: contrato social, APPCI, habite-se, copia dos documentos
dos sdcios. A Ultima licenca indispensavel para inauguracdo do novo negocio € a
licenca ambiental, para obté-la os seguintes documentos Sao hecessarios:
requerimento de licenca ambiental (RLA), cadastro geral de atividades, habite-se,
APPCI, alvard de localizacdo e funcionamento especifico. Apenas apos todas as
liberacbes o empreendimento esta apto para funcionar.

A escolha do sistema LOREAN como o sistema a ser implementado ndo se
deu por acaso pois, ele permite atender alguns pontos mesmo que vetados da lei de
namero 13.425/2017 e lei complementar 14.376 conhecida como lei Kiss (em virtude
0s mortos na tragédia da boate Kiss em Santa Maria/RS), o texto inicial pretendia
proibir o uso de comandas pois, 0 ndo pagamento das comandas foi motivo que
levou a equipe da boate Kiss impedir os jovens de sair. O sistema LOREAN permite
a compra de créditos para consumir durante a festa, a compra de produtos se da
através do uso da digital ou CPF, possibilita 0 pagamento pelo aplicativo, o cadastro
de meios de pagamentos para cobranca posterior, uma espécie de fatura. De acordo
com o observado em grandes baladas do pais facilidades como essas atraem 0s
possiveis clientes e respeitam a vida. O sistema também permite um controle da
retaguarda, como estoque, pessoal, faturamento assim como coletar e armazenar
dados dos clientes. Grandes casas noturnas brasileiras de renome internacional
utilizam este sistema como € o caso da The Week Club em Sdo Paulo, uma das
maiores festas do pais que conta com uma estrutura de 6 mil m2 e uma operacao
gue atende mais de 2 mil pessoas. A casa usa 0 sistema de biometria como um
diferencial e a partir dele criou um programa de fidelizagdo como mostra as figuras

abaixo.
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FIGURA 2 - AVALIACAO TRIPADVISOR

The Week Club

@@@ @) 133 avaliacdes N.° 2 de 207 Vida noturna em S3o Paulo Bares e clubes, Vida noturna
© Rua Guaicurus 324 | Lap € +55113868-9944 O site [ Email

@ Certificado de Exceléncia

Destaques da avaliacao

‘Excelente balada com varias tribos na noite p...

Lugar grande e descontraido de sampa, onde vocé se
diverte muito ao som de uma boa musica... leia mais

a @@@@@ Avaliou em & dias atras

“Otima’

Balada boa, com pessoas bonitas, som agradavel, MIX
de drinques Precos compativeis com as outras... leia
mais

- @@@@® Publicada em 13 de Marco de 2013
& :
Leia todas as 183 avaliacdes

@1 Todas as fotos-(42)

Fonte: Site TripAdvisor

FIGURA 3 - ALGUNS DOS CLIENTES LOREAN

/‘\ LOREAN Conceito Baladas Contratar Software Site Integrado
curtr durante a noite.

Fonte: Site da empresa Kairus



49

FIGURA 4 - PROGRAMA DE FIDELIDADE

Para garantir todos os beneficios &
necessario manter todos os dados
atalizados e informar seu nome
completo

TWEEK

O Membership Card € o cartao fidelidade da The Week*. Com ele vocé se torna cliente
preferencial e tem acesso a descontos especiais em ingressos do Clube. Vocé também
podera usufruir de wantagens especiais oferecidas por empresas parceiras do Grupo The
Week*. O Membership Card € personalizado e pode ser adquirido por qualquer cliente, sendo
este maior de 18 anos. Para sua emissdo ndo ha cobranga de taxa € sua validade € de um ano
a partir da data de emissao. *IMPORTANTE O Membership Card The Week® & personalizado
com foto, nome e numere de identificagdo, evitando uso inadequado em caso de perda ou
roubo.

B3 sAaIBA MAIST

Obs: O cartdo impresso ndo € necessario para o acesso a The Week devido ao sistema de

biometria.

Fonte: Site da balada The Week Club

O estoque das bebidas sera feito de acordo com as normas, ja 0S insumos
para 0s coquetéis e petiscos serdo adquiridos semanalmente e mantidos conforme
as boas préticas para servicos de alimentacdo. A grande parceria a ser estabelecida
sera com a AMBEV, ha a pretensdo de um contrato com fornecimento em
consignacdo como alguns distribuidores ja trabalham. Serdo extraidos relatorios
semanais, para analise da saida dos produtos oferecidos e verificacdo de
implementagdo de mudangas no menu e no volume de compras. O acesso ao
estoque sera permitido apenas ao gerente e a um bartender designado. Os clientes
serdo registrados nos caixas localizados na entrada dados como: RG, CPF,
endereco, impressao digital e foto serdo obrigatérios. Os clientes comprarao créditos
ou registrardo forma de pagamento (cartdo de crédito ou débito). Sera permitida a
entrada daqueles ja possuem cadastro no sistema desde que validados os dados
mediante a coleta da digital por um seguranca da casa, a saida se dara também
pela validacdo da digital ou CPF. Em caso de acidentes a saida sera livre e a

cobranca sera feita automaticamente no meio de pagamento cadastrado.

Para ilustrar a ideia do novo negdcio a autora elaborou algumas plantas em
3D, foi usado o software da Google Sketchup, devido a licenca ser gratuita e a
autora nédo deter conhecimento arquitetonico e de design as plantas sédo simples. Na
implementacdo do negocio sera contratada um (a) arquiteto e um (a) design para

elaboracao do projeto e da decoragao.
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FIGURA 5 - BAR VISTO DE CIMA ENTRADA

Fonte: Elaborado pela autora

FIGURA 6 - BAR VISTO DE CIMA

Fonte: Elaborado pela autora



FIGURA 7 - VISTA DE CIMA 2° PAVIMENTO
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T

Fonte: Elaborado pela autora

FIGURA 8- VISTA DE CIMA 1° PAVIMENTO

Fonte: Elaborado pela autora
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FIGURA 9 - COZINHA

Fonte: Elaborado pela autora

FIGURA 10 - VISTA DE CIMA PALCO/ ESPACO DO DJ

Fonte: Elaborado pela autora

5.2.5 Plano de Marketing

O propésito do plano de marketing é: a conquista, a fidelizacdo de clientes, e
a consolidacdo da marca no mercado. Para isso foi elaborada uma anélise SWOT a
partir do Survey aplicado nos possiveis futuros clientes para entender suas
preferencias, desejos e necessidades. Também foi realizada pesquisa sobre a
concorréncia de modo a aprender suas estratégias e as nuances do ramo de

entretenimento noturno e assim tragar as estratégias de marketing. A analise
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SWOT - Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats — é uma ferramenta de
gestdo que tem o intuito de trabalhar as informacdes obtidas na analise do ambiente
tanto interno quanto externo, e identificar as forcas, as fraquezas, as oportunidades
e as ameacas. Esta analise quando bem efetuada ndo apenas organiza
informacBes, mas também identificar vantagens estratégicas que podem ser
exploradas na estratégia de marketing da empresa. As forcas e oportunidades
devem ser combinadas de modo que tragam diferenciagdo no mercado e, por
conseguinte seja possivel converter as fraquezas em forcas e as ameacgas em

oportunidades.

Conforme Westwood (1996, p. 95) “as potencialidades e fragilidades referem-
se a companhia e aos seus produtos, ao passo que as oportunidades e ameacas
comumente sdo tomadas como fatores externos sobre os quais a companhia nao
exerce controle”. Nesta analise sdo definidos os pontos fortes, as oportunidades, as
fraquezas e as ameacas, de acordo Hooley, Saunders e Piercy (2005, p. 31) em um
primeiro momento, sado analisados os fatores relevantes da empresa, tanto internos
guanto externos, que influenciam a organizacdo e também o mercado que esta
inserida, em um segundo momento se analisa os pontos fortes e fracos e infere-se
com as oportunidades e ameacas da empresa. Para Hooley, Saunders e Piercy
(2005, p. 32), a tabela a seguir € um resumo de como montar uma SWOT:

FIGURA 11 - MATRIZ SWOT

Strengths Weaknesses

Em que somos fortes em comparagéo com osEm que somos fracos em comparagdo com os|

concorrentes? concorrentes?

Opportunities Threats

Quais mudancas estdo criando novas [Quais perigos emergentes devemos evitar ou
opcoes para n0s? combater?

Fonte - Hooley, Saunders e Piercy (2005, p. 32)

Kotler (2012, p. 49) nos diz que "a SWOT deve estabelecer um sistema de

inteligéncia de marketing para acompanhar tendéncias e mudancas relevantes”.
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QUADRO 1 - ANALISE SWOT

Forcas Fraquezas
Conceito diferenciado da concorréncia. Marca nova no Mercado.

Inexperiéncia das sdcias

Oportunidades Ameacas
Casas noturnas fora do Brasil ja trabalham|Crise econémica.
dessa maneira, € uma tendéncia. Novos entrantes.

Criminalidade.

Fonte — Elaborado pela autora.

5.3 Andlise de mercado

Nesta secdo sdo analisados os seguintes itens: andlise do setor, analise dos
fornecedores, analise da concorréncia e andlise dos clientes. Para isso usaremos:
os dados obtidos na pesquisa survey, as informacfes conseguidas através da
pesquisa informal feita na concorréncia e as informacdes obtidas sobre os temas

plano de negdcios e entretenimento noturno.

5.3.1 Analise do setor

O setor é um grupo de empresas que oferecem um produto ou uma categoria
de produtos que sdo substitutos proximos uns dos outros (KOTLER, 2000, p. 242).
Porto Alegre tem uma populagédo estimada em 1.484.941 de pessoas segundo o
IBGE, figura entre as seis maiores economias do Brasil, atras apenas de S&o Paulo,
Rio de Janeiro, Brasilia, Belo Horizonte e Curitiba, com um PIB per capita
R$46.122,79 reais. Dos 1.484.941 (estimada em 2017) habitantes 53,61% sao
mulheres e 46,39% sdo homens a maior parte da populacdo se concentra na faixa
etaria 25 a 29 anos, seguida das faixas 20 a 24 e 30 a 34 respectivamente. Com
uma populacdo jovem e economicamente ativa, e com dois bairros boémios a cidade
conta com inuUmeras op¢des para o entretenimento noturno, desde restaurantes a

baladas.
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5.3.2 Anélise da concorréncia

Porto Alegre tem mais de uma centena de bares e casas noturnas, na sua
maioria concorrentes indiretos do novo negdcio, ou seja, empresas que ofertam
produtos e servigos semelhantes e atendem o mesmo publico alvo. Como exemplo
temos o Boteco do Pedrini, Dublin Irish Pub, Boteco do Natalicio que oferecem
petiscos e bebidas e no caso da empresa Dublin Irish Pub é ofertado também festas.
Atualmente os bairros boémios da cidade sdo a Cidade Baixa e o Moinhos de Vento
mas, no passado o bairro Bom Fim também j& foi referéncia para os notivagos. Com
0S mais variados estilos e propostas o0 setor de entretenimento noturno
portalegrense oferece op¢des para todas as tribos. Esta secdo focara na analise dos
concorrentes diretos — empresas que oferecem 0os mesmos produtos e servicos ao
mesmo nicho de mercado do mesmo ramo. Foi feita uma descricdo sucinta de da
proposta, dos diferencias e dos problemas apontados pelos clientes em redes
sociais. As midias sociais hoje sdo fundamentais para o sucesso das empresas pois,
muitos clientes analisam as avaliacbes antes de frequentar o local ou adquirir o
produto ou servi¢co, uma avaliacao ruim pode se tornar viral e trazer consequéncias

extremamente negativas para o0 negdcio.

QUADRO 2 - CONCORRENCIA DIRETA E INDIRETA

Concorréncia direta Concorréncia indireta

Produtos e servigos | Thomas Pub, Duplex312 e Margot Bar e Club  |Dublin Irish Pub, Boteco do Pedrini e Boteco do Natalicio

Publico alvo Jovens com idades entre 18 e 44 anos. Jovens com idades entre 18 e 44 anos.

Fonte: Elaborado pela autora

Os trés concorrentes analisados apresentam um conceito préximo ao do novo
negocio, vale salientar que apenas um tem mais de cinco anos no mercado o
Thomas Pub criado em 2011, localizado no bairro nobre Moinhos de Vento, na Rua
Padre Chagas uma das ruas mais badaladas da cidade, o Thomas oferece buffet
executivo de segunda a sdbado no horério de almogo, de terca-feira & sabado as 18
horas comeca o Happy Hour com um cardapio de petiscos e bebidas (nacionais,
importadas e chopp), apos as 20 horas ha festa com atragcdes musicais e/ou festas
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com variadas tematicas. O cardapio pode ser considerado enxuto pouca variedade
de petiscos mas, mas 0 pub oferece alguns sabores de pizzas que séo o diferencial
do menu. A variedade de bebidas e drink’'s também é pequena. Apds uma analise
dos comentéarios do motor de busca Google e das ultimas avaliagdes na fanpage do
Facebook € possivel perceber que a qualidade do atendimento vem caindo, na
leitura dos comentarios foi possivel perceber que a falta de cortesia e educacéo de
alguns bartenders e do gerente da casa tem sido motivo de grande reclamacéo,
outro grande motivo de reclamacdo € a cobranca de valores maiores que 0S

consumidos pelos clientes.

O Duplex 312 fundado no final de 2015 no bairro Moinhos de Vento na Rua
Comendador Caminha, traz a proposta de “gastro+pub”, onde 50% ¢é restaurante e
50% é pub, o menu oferece uma variedade consideravel de petiscos, entradas,
pratos, sobremesas, cervejas, vinhos, destilados e drinks. Segundo as midias da
casa o Duplex 312 € um local para comer e dar uma “esticadinha” na balada que
acontece no andar de cima. A casa funciona de terca-feira a sabado apés as 18
horas até as 2 horas da manhd. Um dos diferenciais esta na decoracdo e na
variedade do menu porém analisando os comentarios feitos pelos clientes no Google
e na fanpage do Facebook, é possivel notar a grande insatisfacdo do publico com o
tamanho do espacgo, com o nimero elevado de pessoas que € permitido entrar pela
geréncia que o espaco limitado ndo comporta, problemas com a climatizacdo do
local, problemas com a acustica e sonorizacdo, ha também reclamacdes de que nao
€ mais possivel conversar no 50% restaurante quando é iniciada a festa nos 50%
pub.

O Margot Bar e Club inaugurado em 2015, no bairro Cidade Baixa na Rua
Jodo Alfredo, o bar funciona de terca-feira a sdbado das 19 horas até 1 hora da
manha, ja o club funciona de quinta-feira a sdbado a partir das 21 horas da noite até
a manha. No bar sdo servidos uma variedade de pratos que incluem opcoes
vegetarianas, a carta de bebidas possui uma variedade consideravel de drinks. O
bar tem uma decoracao tematica inspirada na obra do cineasta estadunidense Wes
Anderson. A casa conta com um total de cinco ambientes, incluindo duas pistas de
danca. Foram analisados apenas os comentarios feitos no Google pois, a casa

oculta sua avaliacdo na fanpage do Facebook. Os problemas mais comentados sao:
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fila e espera para entrar na casa, drinks ndo ofertados em todos os “bares” da casa

e problemas de climatizacao.

Todos os trés concorrentes diretos oferecem produtos e servigos que atraem
a clientela esperada para o novo empreendimento, inclusive servem de inspiracéo
para a criacdo do conceito do novo negdcio pois, a autora e seus amigos sao
frequentadores dos locais. O novo negdcio atendera uma necessidade ainda néo
suprida pela concorréncia e investira nos pontos onde 0s concorrentes apresentam
falhas de modo a se diferenciar ndo sé pelo conceito mas também pela: exceléncia
no atendimento, estrutura, climatizacdo e organizacdo. Abaixo a tabela apresenta: o

conceito, pontos positivos, pontos negativos e diferencial dos trés concorrentes

diretos.
QUADRO 3 - COMPARATIVO

Thomas Pub Duplex 312 Gastro Pub Margot Bar e Club
Conceito Hapay hour seguida de festa 30% Gastro, 50% Pub Bar e Club
Fundacio Ll JiIN A1
Localizagdo Moinhos de Vento Moinhos de Vento Cidade Baig
Decoragio Tradficional (Irish pub) Indstrial chic Inspirada na obra do cineasta estadunidense Wes Anderson
(apacidade 1% 0 40
Ticket médio RS 140 RS10 RS0
Pontos negativos Atendimento e cobrangas indevidas Problemas de climatizagdo Impossivel conversar no bar apds o inicio da festa,fila para entrar
Pontos positivos | Temética difencizda para cada dia da semana, promogdes Vasto cardpio, carta de vinhos Vasto cardpio, 0pGes vagetarianas, promoges
Diferenciais Programa de ficelidade Cerveas artesanais sorteios & parcerias

Fonte: Elaborado pela autora
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FIGURA 112 - LOCALIZAGAO THOMAS PUB E DUPLEX312
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Fonte: Google Maps

5.3.3 Analise dos fornecedores

A grande parceira sera a AMBEV distribuidora de bebidas, a pretensao inicial
€ propor um contrato em que as bebidas sejam fornecidas em consignagdo como
algumas distribuidoras menores ja trabalham. Como a Nexxt, a Sanguiné e a Costi
todas sao de Porto Alegre o que facilita a negociacao e a reposi¢cao dos produtos.
Essa modalidade de contrato reduz a margem de lucro mas também, reduz a

compra de produtos de baixa saida em grandes volumes. Mas como AMBEV detém
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67% do mercado brasileiro de cervejas o que lhe garante grande poder de barganha,
caso a distribuidora ndo deseje usar essa modalidade de contrato a casa cedera. O
processo para ser um parceiro consiste em o novo empreendimento se cadastrar no
site da distribuidora, aguardar a visita do representante que avaliara o negdécio e
retornara com uma proposta que contempla: volume e frequéncia de compra dos

produtos e acdes de marketing dentro do estabelecimento.

Os produtos para produzir os petiscos e drinks serdo comprados uma vez na
semana e acondicionados observando as boas praticas para servicos em
alimentacdo. Fornecedores de equipamentos, mobilidrio, servicos e sistemas foram
selecionados a partir das referéncias recebidas na pesquisa informal feita com os
profissionais do ramo. Foram analisadas as referéncias, a qualidade do servico, 0
tempo de mercado, a estrutura e o custo. Os contratos com os fornecedores terao
renovacao ou nao, a cada 12 meses de modo que a concorréncia possa apresentar

novas propostas. Inicialmente trabalharemos com os seguintes fornecedores:

Mobly (mesas, cadeiras e banquetas)

e Bilhar Mais (mesa de sinuca)

e Coyote Refrigeracao (cozinha industrial)

e Dell (computadores, notebooks)

e Automatech (monitores touchscreen)

e Impressora.com (impressoras)

e M3Automacéo (leitores de codigo de barras)

e JB Ar condicionado (projeto de climatizacédo)

Abaixo alguns orgamentos:



FIGURA 14 - COZINHA INDUSTRIAL
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GALERIA DE FOTOS

Cozinha Industrial

ESPECIFICAGOES TECNICAS

> Mesa em inox |

Prateleiras em inox v

v

v

v

Lixeiras com tampa e peda

Caixas de gordura em inox

Fonte: Site CoyoteRS

FIGURA 15 - BANQUETA

Banqueta BarSeat Bege

SKU: 428

ECONOMIZE 50%

Fonte: Site Mobly

FIGURA 16 - COMPUTADORES

Descubra um mundo de possibilidades.

Um desktop moderno e compacto reprojetado para oferecer maxima poténcia e
scupar o minimo de espaco.

A partir de RS 3.079,00

Tempo estimado de entrega

10 Avaliagdes

Adicionar ao carrinho

Novo Inspiron Small Desktop

Fonte: Site Dell



FIGURA 17 - MESA DE SINUCA

Mesa de Sinuca BilharMais em Madeira Macica
com 2122 x 1,22 m Preta Acre

Ref: 13012

Madeira Macica

Cor Tecido/Pano

Quantidade:

1 Disite sou CEP:

por: R$ 1.999,00
ouem 8x de R$ 249,88 sem juras COMPRAR
R$ 1.799,10 a vista no boleto

Fonte: Site Bilhar Mais

FIGURA 18 - CADEIRAS

Conjunto com 6 Cadeiras Eames Premium Branca Base Madeira

SKU- 332722

Economize 64%% N

= TN N AN

Fonte: Site Mobly

FIGURA 19 - LEITOR DE CODIGO BARRAS

Leitor Coédigo de Barras Laser Eclipse MS5145 - Honeywell

(5 Avatiagses )

™M
Di
Ref

fer MKS145-31A38-2

rs 258,89

SELECIONE UMA OPGAO:

Fonte: Site M3Automacao
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FIGURA 20 - MONITOR TOUCHSCREEN

| Monitor Elo Touch R$1.595,56
ET1509L adrsmimy

or LCD; 15.6"; VGA; garantia de 12 meses

Prefere negociar
pelo telefone?

(11) 4950-5913
Solugdes para aumentar a Sia

Desde 1399 [ Lidernomercade o8& Mais de 100 mil E’ S .
@ no mercado E.j de automagdo 9 cientes atendidos ** o ggoscgt;:;rce;r?utabwhdnde

Fonte: Site Automatech

FIGURA 21 - NOTEBOOK

Inspiron 15 3000

O que voceé precisa. Para todas as suas
tarefas.

Notebook de 15 polegad;
diarias, incluindo os mais

CinemaSound e teclado al

A partir de R$ 2.759,00

Tempo estimado de entrega

Seja o primeiro a enviar u

Video: Inspiron 15 3000 0:11

Fonte: Site Dell

As imagens acima trazem os valores praticados por unidade, compras
realizadas em um volume maior possuem precos menores e condicdes de
pagamentos diferenciadas, a autora usou de sua experiéncia profissional e de seus
contatos para chegar em alguns valores pois, ja trabalha com os fornecedores com
excecdo dos fornecedores Bilhar Mais e Mobly. Mas, foram recebidas referencias
positivas, avaliacbes dos clientes no site foram consideradas, assim como

reclamacgdes em sites como Reclame Aqui.

3.4 Analise de clientes

A clientela esperada para o novo negécio sdo pessoas com idade entre 18 e
44 anos, de classe A e B moradores de Porto Alegre e cidades vizinhas. Para atrair
e fidelizar o publico sera investido em marketing digital, também ser& investido em
parcerias com aplicativos de transporte como Uber, Cabify e 99, com prestadores de

servicos de beleza (saldes e barbearias), para oferecer descontos aos
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frequentadores da casa. O diferencial do empreendimento sera o conceito de um bar
e uma festa que acontecendo simultaneamente no mesmo local sem que um interfira
no ambiente do outro, a estrutura, a climatizagéo e o atendimento. De acordo com o
survey aplicado 59,6% dos respondentes acreditam que certamente frequentariam, e
37% responderam que provavelmente frequentariam, ou seja, o conceito foi muito

bem recebido pela a amostra.

5.4 Estratégia de marketing

A seguir sdo apresentadas as estratégias do composto de marketing que

serdo adotadas pela casa:
a) Estratégia de preco:

De acordo com o survey aplicado, a média de valor gasto por noite da
amostra € de cerca de R$ 80,00 reais mas, alguns respondentes gastam em média
mais que o dobro em uma noite. Os precos praticados serdo proximos aos dos
concorrentes pois, o cardapio que trard bebidas, drinks e petiscos muito parecido
com o da concorréncia, salvo se os acordos firmados entre os fornecedores permita
reduzir a margem de lucro e assim oferecer pre¢cos mais atrativos.

Quanto ao ingresso o valor também se aproximara ao praticado pelo
mercado, nos dias de menor movimento parte do valor sera consumivel para atrair
mais clientes, a casa fara uso do tradicional “nome na lista, e serd usada uma
comanda virtual pois, esse sistema evita que com a perda das comandas se perda
também o consumo, evita cobrancas indevidas e facilitar a saida em caso de
acidentes. Comandas com valores acima de R$ 600 poderdo ser parceladas em até

trés vezes. Também serdo adotadas outras estratégias promocionais:

e Drink’s duplos, em certos dias da semana para promover o consumo dos itens

de valor agregado;

e Combos com valores menores que o0s percebidos na compra dos itens

individualmente;
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e Festas tematicas em datas especiais;

e Parcerias com aplicativos de transporte como Uber, Cabify e 99 com liberacao

de vouchers promocionais;
e Parcerias com saldes de beleza e barbearias;
b) Estratégia de produto

Considerando a informagao encontrada no Survey na questao representada
pelo grafico 13 os respondentes procuram em ordem de preferéncia um lugar para:
comer, beber, dancar e conhecer pessoas. Por isso serd dado uma atencéo especial
para 0 menu que deve contar com petiscos variados tipicos de bar como: tabua de
frios, tabua de carnes com iscas, batata frita, polenta frita, sanduiches entre outros.
Quanto as bebidas seréo oferecidas cervejas nacionais, internacionais, chopp,
drinks, destilados, vinhos e espumantes. Com um foco especial na elaboracédo e
apresentacao dos drinks pois, juntamente com 0s petiscos serdo os produtos com
maior margem de lucro. Como ja foi mencionado o conceito do novo negdcio foi
muito bem recebido e com a andlise dos problemas encontrados na concorréncia
pelos clientes, no que se refere ao ambiente e a estrutura € imprescindivel: a
escolha de um imovel amplo, o investimento em climatizacéo, isolamento acustico,
sonorizagcdo de qualidade, controle efetivo da capacidade da casa para evitar

incomodos devido a superlotacao.

A guestéo da cobrancga indevida que foi motivo de queixas de muitos clientes
de dois dos trés concorrentes, sera resolvida através do sistema ja mencionado que
sera implementado onde a cobranca esta vinculada a coleta da impresséao digital ou
CPF o que também torna mais rapido o processo, 0s bartenders e caixas contaram
com monitores touch screen que agilizam e facilitam o atendimento evitando assim
as filas. Outra questdo crucial foi a preocupacdo com a seguranca apresentada
pelos respondentes, por este motivo a seguranca do local sera realizada por uma

empresa especializada.
c) Estratégia de praca

Quanto a localizacdo da casa, a pesquisa survey indicou que o bairro boémio
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Cidade baixa € o destino da maior parte da amostra como mostra o grafico 10,
porém diante do atrito entre comerciantes, boémios, moradores e prefeitura. Que
tem resultado em decretos e restricdes de funcionamento a autora decidiu por
implementar o negécio em outro local também conhecido por proporcionar noites
agitadas aos portalegrenses o bairro Moinhos de Vento, como o empreendimento
tem como foco a classe A e B a localizacdo na zona nobre de Porto Alegre pode
favorecer a prospeccdo deste publico. Estabelecer parceria com aplicativos de
transporte como Uber, Cabify e 99, e também com estabelecer parcerias com

estacionamentos da redondeza.

d) Estratégia de promocao

Promoters para divulgacéao;
e [Foco nas midias sociais com atualizacées e promocoes;
e Programa de pontos para fidelizar os clientes;

e Site da casa atualizado com a agenda da semana, cardapio e

promocoes;
e Parceria com aplicativos de transporte;
e Parceria com salGes e barbearias;
e Dose dupla de drinks nos dias de menor movimento;

e Chopp liberado em dias de menor movimento no horario do happy

hour;

¢ Nome na lista, com desconto ou isenc¢éo de ingresso;

5.5 Plano financeiro

A seguir serdo apresentadas as projecdes financeiras realizadas afim de

analisar a viabilidade ou ndo da implementacdo do empreendimento.
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“O planejamento financeiro formaliza amaneira pelo qual os objetivos financeiros
podem ser alcancados. Em visdo mais sintetizada, um plano financeiro significa uma

declaracédo do que a empresa deve realizar no futuro”.

ROSS (1998, p.82)

5.5.1 Investimento inicial

O investimento inicial contabiliza os valores necesséarios para abertura do
empreendimento, ou seja, sdo estimados os custos com reformas, instalacées,
regularizacdo, mobiliario, equipamentos e tudo aquilo que se faz necesséario para
inauguragao. Abaixo a tabela com os valores encontrados, baseados em

orcamentos feitos e nas entrevistas informais:

QUADRO 4 - CUSTOS DE ABERTURA

CUSTOS DE ABERTURA VALOR

Reforma R$ 150.000,00
Mobiliario R$ 61.000,00
Magquinas e equipamentos R$ 93.400.00
Custos tecnoléaicos R$ 30.000,00
Custos de legalizacio R$ 5.000,00
Promocéo R$ 10.000,00
Caixa inicial R$ 20.000,00
Capital de giro R$ 155.000,00
Qutros R$ 20.000.,00
TOTAL R$ 544.400,00

Fonte: Elaborado pela autora

Foram incluidos nos custos da reforma: os honorarios do(a) arquiteto(a) e
designer, a criacdo do layout interno, da fachada casa, logo da empresa e
climatizacdo. Uma quantia foi estimada para aquisicdo de mobilidrio, maquinas e
equipamentos de acordo com orgamentos realizados na internet e lojas fisicas. Ha
também um orcamento para: implementacédo do sistema que sera utilizado na casa,

para o caixa inicial, custos de legalizacdo, promocao e uma reserva de emergéncia.



67

QUADRO 5 - EQUIPAMENTOS

ITEM QUANTIDADE | VALOR TOTAL
COMPUTADORES 14 3500 45000
LEITORES DE CODIGO DE BAREAS 14 300 4200
MONITORES TOUCH SCREEN 14 1300 18200
NOTEBDOKS 3 6000 18000
IMPRESSORAS 2 2000 4000
TOTAL GERAL R$ 93.400,00

Fonte: Elaborado pela autora

QUADRO 6 - MOBILIARIO

ITEM QUANTIDADE VALOR TOTAL
CADEIRAS 120 150 18000
MESAS 40 300 12000
BANQUETAS 10 200 2000
COZINHA INDUSTRIAL 1 25000 25000
MESA DE SINUCA 2 2000 4000
TOTAL GERAL R$ 61.000,00

Fonte: Elaborado pela autora

5.5.2 Custos mensais

Os custos mensais sdo aqueles que sdo desembolsados todo o més para
manter a casa em funcionamento como despesas administrativas, salarios e aluguel,

segue o quadro onde sao discriminados os valores:

QUADRO 7 - CUSTOS FIXOS MENSAIS

CUSTOS FIXOS MENSAIS VALOR
ALUGUEL R$ 35.000,00
TELEFONE E INTERNET R$ 2.000,00
AGUA R$  2.000,00
ENERGIA ELETRICA R$ 11.000,00
SALARIOS R$ 8430660
TOTAL GERAL R$ 134.306,60

Fonte: Elaborado pela autora

O valor do aluguel foi estimado através de pesquisas em sites de imobiliarias

como Auxiliadora Predial, Dlegend e ZAP, a autora buscou por prédios comerciais
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inteiros, com grande metragem, no bairro Moinhos de Vento, préximo a Rua Padre

Chagas como mostra a imagem abaixo:

FIGURA 22 - IMOVEL

Rua Quintino Bocaiuva, 457 - Moinhos de Vento

FAVORITO | VER NOMAPA | @

+ Prédio totalmente reformado

« Fachada em ACM e vidro

+ Elevador

+ Banheiro masculino e feminino por andar
« Espera para copa em todos andares

+ Ar central instalado

+ Forro termoacistico e luminarias

+ Témreo 2 andares

Excelente oporiunidade de levar a sua empresa para uma das regides mais nobres de Porto Alegre. Prédio comercial totalmente reformado disponivel para
locagdo no bairmo de prestigio Moinhos de Vento. Além da localizagao privilegiada, proximo ao Moinhos Shopping e ao Parque Moinhos de Vento - o famoso

*Parcdo’ -, o prédio conta com uma estrutura profissional e um espago amplo, ideal para os negocios. Ele possui uma imponente fachada em ACM e vidro. Sao
dois pavimentos, além do andar témreo, totalizando 800 m?. Sua estrutura inclui elevador, banheiro masculino e banheiro feminino em cada andar, espera para
copa em todos os pavimentos e ar-condicionado central ja instalado. Também possui luminarias para garantir a melhor iluminagao do espaco, além de forro

termoacistico para garantir o conforto do ambiente. Nao deixe essa oportunidade escapar. Entre em contato agora mesmo e agende uma visita.

Fonte: Site da imobiliaria DLegend

2 —_—
Un ™M AN (=1
Unidade Metragem Vagas Mobiliado
800 M2 0 NAO

A imagem acima foi retirada do site da Imobiliaria DLegend, o prédio conta

com 800m2, 2 andares, com estrutura para ampliacdo dos banheiros, ar

condicionado central ja instalado — o que reduz os custos de abertura pois, apenas

um upgrade sera realizado — localizado no bairro escolhido. Abaixo mais op¢des de

iméveis, em um bairro vizinho e no bairro Cidade Baixa onde esta localizado o

Margot Bar e Club. Os custos com agua, luz, telefone e internet partem de

estimativas de consumo baseadas na concorréncia.
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FIGURA 23 - SEGUNDA OPCAO DE IMOVEL

PREDIO INTEIRO PARA ALUGAR VALOR DE ALUGUEL
Avenida Plinio Brasil Milano RS 18.000,00
Auzxiliadora, Porto Alegre - RS Venda R$ 1.595.000
Simular financiamento
1.000 363 12 RS$ 1.595 RS 10.000
AREAUTIL (M%)  AREATOTAL (M)  VAGAS VALOR DO M? IFTU
Descri¢ao
Boletto Iméveis vende e aluga prédio comercial com 1.000 m® de drea construida, Vagas de
garagem para até 12 carros, 2 lojas, sendo uma com 300 m*® e outra com 207 m? . Piso superior
composto de 7 salas comerciais , além de um terrago medindo 250 m?2. Agende j& sua visita pelo
telefone (51)3381-7800 ou pelo WhatsApp (51)98620-7567. - 24/06/2018

Fonte: Site ZAP

FIGURA 24 - TERCEIRA OPCAO DE IMOVEL

PREDIO INTEIRO PARA ALUGAR VALOR DE ALUGUEL

Rua Jodo Alfredo RS 25.000,00

Cidade Baixa, Porto Alegre - RS Simular Garantia de Alugue
1.300 1.300 10

AREAUTIL (M?)  AREA TOTAL (MF)  VAGAS

Descrigao

Prédio comercial com 1.300m? de &rea privativa divididos em 02 prédios, prédio 01 com 02 lojas
e 01 pavimento com 03 salas, prédio 02 com 03 pavimentos 12 salas, 15 banheiros, 01 elevador,
piso ceramico e parquet e 10 vagas de estacionamento cobertas. Localizada na Rua Jodo
Alfredo no bairro Cidade Baixa entre as Ruas Luiz Afonso e Miguel Teixeira, préximo ao Largo
Zumbi dos Palmares com facil acesso ao centro e demais bairros de Porto Alegre. Ligue e
agende sua visita pelo telefone/whatsapp (51) 98600.5451 ou através do e-mail

corporativo.alugueli@guarida.com.br

Fonte: Site ZAP

Os custos variaveis como matéria prima e estoque foram calculados a partir
dos valores praticados por distribuidoras e atacados da cidade. Os salarios foram
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estimados a partir dos valores praticados pelo mercado acrescido os impostos -

INSS, 13° salario, FGTS e férias — como mostra o quadro abaixo:

QUADRO 8 - SALARIOS

FUNCAO SALARIO BASE | IMPOSTOS TOTAL QUANTIDADE TOTAL OBSERVACAO
GERENTE R$ 5.000,00 | R$ 365444 | R$ 865444 1) R$ 865444
HOSTESS R$ 2.500,00 | R$ 2.48222 | R$ 498222 1) R$ 498222
BARTENDER R$ 1.500,00 | R$ 1.01333 |R$ 2.513.33 5| R$ 12.566,65
GARCON R$ 1.500,00 | R$ 1.01333 |R$ 2.513.33 8| R$ 20.106,64
EQUIPE DE LIMPEZA R$ 7.200,00 | R$ 400,00 | R$ 7.200,00 4 TERCEIRIZADA
EQUIPE DE SEGURANCA | R$  10.000,00 | R$ 550,00 | R$ 10.000,00 4 TERCEIRIZADA
PROMOTERS R$ 1.500,00 | R$ 1.01333 |R$ 251333 2| R$ 502666
AUXILIAR DE COZINHA R$ 1.500,00 | R$ 1.01333 |R$ 2.513.33 4| R$ 10.053.32
AUXILIAR DE COZINHA R$ 1.500,00 | R$ 1.01333 |R$ 2.513.33 4| R$ 10.053.32
DJ R$ 3.000,00 | R$ 2.716.67 | RS 571667 1) R$ 571667
TOTAL GERAL RS 94.359,92

Fonte: Elaborado pela autora

Autora usou dados fornecidos pelo SEBRAE e dados usados para calcular o
consumo de bebidas em festas, para chegar ao valor destinado para estoque inicial.
Segundo o SEBRAE o estoque inicial de bebidas de um Pub deve ser de
R$10.000,00, foi usado esse dado porque dentre os modelos de negocios
disponibilizados era o0 que mais se aproximava do novo negocio. O valor encontrado
no cenario realista de R$ 10067,50 obtido através do consumo médio multiplicado
pelo nimero de pessoas esperadas em uma semana, se aproxima ao indicado pelo
SEBRAE, os dados utilizados foram publicados pelo jornal de grande circulacéo

Estadao em seu caderno Paladar.
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FIGURA 25 - CONSUMO MEDIO

VINHO:

Uma garrafa (750 ml) rende 6 tacas
ESPUMANTE:

A noite toda = 1 garrafa para 2 pessoas
Apenas para brinde ou a recep¢do = 1 garrafa para 6 pessoas
VINHOS:

Vinho branco/tinto = 1 garrafa para 2 pessoas
Vinho + espumante:

Vinho = 1 garrafa para cada 3 pessoas
Espumante = 1 garrafa para cada 4 pessoas
CERVEJA:

3 a & latas de 300 ml por pessoa

Chope

Calcule 1,5 a 2 litros por pessoa. Vai te ajudar saber que 20 litros de chope rendem 66
copos de 300 ml

NAO ALCOOLICOS:

Agua com ou sem gas = 500 ml por pessoa

Refrigerante e sucos = 300 ml por pessoa

Fonte: Estadao caderno Paladar

Para as despesas com marketing foram reservados R$ 10.000 (dez mil reais)
para a promogdo nos custos iniciais, o valor podera receber ajustes caso haja
necessidade de maior divulgacdo para inauguracdo da casa e também esta
provisionado os valores referentes a contratacdo de duas promoters para realizar a

divulgacéo.

5.6 Demonstracao do resultado

Para elaborar o DRE, foram criadas algumas planilhas estimando o namero
de pessoas esperadas para cada dia da semana, valores dos ingressos e projecao
de faturamento baseado no valor do ticket médio encontrado no Survey de R$ 80,00
(oitenta reais) apresentado no grafico 14, a partir disto foi montado o DRE para os
trés primeiros anos com uma projecdo de crescimento anual de 5%, em trés
cenarios: pessimista, realista e otimista. Para o cenario pessimista foi considerado
um publico durante os dias da semana de 30% da capacidade total da casa e 60%
da capacidade para os finais de semana. Para o cenario realista foi utilizado os

percentuais de 50 e 90 para dias da semana e finais de semana respectivamente. Ja
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para o otimista foi calculado usando 80% para a semana e 100% para os finais de

semana, abaixo as tabelas:

QUADRO 9 - FATURAMENTO (PESSIMISTA)

DIA DA SEMANA

TERGA-FEIRA

QUARTA-FEIRA QUINTA-FEIRA SEXTA-FEIRA SABADO
PESSOAS ESPERADAS 105 105 105 210 210
TICKET MEDIO 20 80 80 g0 80
TOTAL RS 8.400,00 | RS 8.400,00 | RS 8.400,00 | RS 16.800,00 | R$ 16.800,00
TOTAL SEMANA TOTAL MES
RS 58.800,00 | R$ 235.200,00
DIA DA SEMANA TERCA-FEIRA QUARTA-FEIRA QUINTA- FEIRA SEXTA FEIRA SABADO
INGRESSO/ENTRADA 20 20 20 40 40
PESSOAS ESPERADAS 105 105 105 210 210
TOTAL R$ 2.100,00 | RS 2.100,00 | RS 2.100,00 | RS 8.400.00 | RS 8.400,00
TOTAL SEMANA TOTAL MES
RS 23.100,00 | R§ 92.400,00

[TOTAL GERAL MES

[ R$ 327.600,00

Fonte: Elaborado pela autora

QUADRO 10 - ESTOQUE MATERIA-PRIMA (PESSIMISTA)

MATERIA PRIMA

KG PORCAO/MKG PRECO/KG CUSTO PORCAO
BATATA FRITA 1 5| RS 500 | RS .00
POLEMTA 1 5 RS 500 | RS 5.00
CARME BOWIMNA 1 10| RS 25.00 | RS 2.50
FRAMNGO 1 10| RS 9.00 | RS 0.90
FPEFIMNO 1 10| RS 11.00 | RS 1.10
ATETTOMNA 1 10| RS 12.00 | RS 1.20
CEBOLIMNHA CRISTAL 1 10| RS 12,00 R 1.20
SALAME 1 10| RS 25,00 | R 2.50
QUEO 1 10| RS 20,00 | R 2,00
PRESUNTC 1 10| RS 9.00 | RS 0.90
CALABRESA 1 10| RS 10,00 R 1.00
FPEIXE 1 10| RS 20,00 | R 2,00

TOTAL R 25,30

PESSOAS 1155

HUMERC DE PORCOES 231

CUSTO TOTAL RS 5.844,30

DRINKS (ingredientes) RS A . Ou0HDy, 04D

Fonte: Elaborado pela autora
QUADRO 11 - ESTOQUE BEBIDAS (PESSIMISTA)

BEBIDA N° DE GARRAFAS/LATAS| N° DE PESSOAS TOTAL VALOR TOTAL
VODKA 0,125 50 6.25| R§ 30,00 187.5
CERVEJA 4 200 800[ R$ 2,50 2000
CHOPP 2 105 210| R§ 15,00 3150
AGUA 1 100 100] R§ 0,50 50
REFRIGERANTE 2 100 200 R$ 1,50 300
EMERGETICO 1,5 50 120| R$ 3,50 420
VINHO 0.17 50 8.5 R$ 30,00 255
ESPUMANTE 05 50 25| R§ 50,00 1250
TOTAL 735 R$ 7.612,50

Fonte: Elaborado pela autora




FIGURA 26 - DRE 2019 JAN - JUN (PESSIMISTA)
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[+] Receita Bruta| R$ 327.600,00 | R$ 327.600,00 | R$ 327.600,00 | R$ 327.600,00 | R$ 327.600,00 | R$ 327.600,00
[-] Impostos RS 11.957.40 | R$ 11.957.40 | R§ 11.957.40 [ RS 11.957.40 [ R$ 11.957.40 [ RS 11.957.40
[=] Receita Liquida| RS 315.642,60 | R$ 315.642,60 | R$ 315.642,60 | R$ 315.642,60 | R$ 315.642,60 | R$ 315.642,60
[-] Custos com mercadorias d R 47.326,40 | R§ 47.326.40 | RS 47.326.40 | R 4732640 | RS 47.326.40 | R 47.326,40
[=] Lucro Bruto| RS 268.316,20 | RS 268.316,20 [ R$ 268.316,20 | R$ 268.316,20 [ R$ 268.316,20 | R$ 268.316,20
[] Custos Fixos| R$ 156.859,92 | R$ 156.859,92 | R$ 156.859,92 | R$ 156.859,92 | R$ 156.859,92 | R$ 156.859,92
[-] Saldrios e Encargos R% 87.159.92 | R$ 87.159.92 | R$ 87.150.92 | R$ 87.159.92 | R$ 87.150.92 | R$ 57.159.92
[-] Pré-labores RS 10.000,00 | R% 10.000,00 ] RS 10.000,00] RS 10.000,00 | R% 10.000,00] RS 10.000,00
[-] Aluguel e Condominio RS 35.000.00 | R$ 35.000.00 | R% 35.000.00 ] R$ 35.000,00 | R% 35.000.00 ] R$ 356.000,00
[-] Agua e Luz RS 13.000,00 | RS 13.000,00 | R$ 13.000,00 [ RS 13.000,00 | R$ 13.000,00 [ RS 13.000,00
[-] Internet e Telefone RS 2.000,00) RS 200000 RS 2.000,00] RS 2.000,00] RS 2.000,00] RS 2.000,00
[-] Manutencéo e Limpeza R% 7.200,00 | R$ 7.200,00) R% 7.200,00] R§ 7.200,00) R% 7.200,00] R§ 7.200,00
[-] Propaganda e Marketing R$ 200,00 RS 200,00 RS 200,00 RS 200,00 RS 200,00 RS 500,00
[-] Terceiros (contador, advogy RS 2.000,00) R§ 2.000,00| RS 2.000,00] R§ 2.000,00] RS 2.000,00] R§ 2.000,00
[=] Resultado Operacional| RS 111.456,28 | R$ 111.456,28 | R$ 111.456,28 | R$ 111.456,28 | R$ 111.456,28 | R$ 111.456,28
[-] Impostos R 100.928,64 R 100.928,64
[=] Resultado Liquido| RS 111.456,28 | RS 111.456,28 | R 10.527.64 | R$ 111.456,28 | R$ 111.456,28 | R 10.527,64
Fonte: Elaborado pela autora

FIGURA 27 - DRE 2019 JUL - DEZ (PESSIMISTA)
R$  327.600,00 [R§  327.600,00 [R$  327.600,00 |R§  327.600,00 [R$  327.600,00 [R$  327.600,00 |[R§  3.931.200,00
R$ 11.957 40 | RS 11.957 40 | RS 11.957 40 | R§ 11.957 40 | RS 11.957 40 | R§ 11.957 40 | RS 143.488,80
RS 31564260 |[R§ __ 315.642,60 | RS 31564260 [R5 315.642,60 [RS __ 315.642,60 | RS 315.642,60 |[R§ __ 3.787.711,20
RS 4732640 | RS 4732640 | RS 47 326,40 | RS 47326.40 | RS 4732640 | RS 47 326,40 | RS 567.916.80
RS 268.316,20 |[RS __ 268.316,20 | R$ __ 268.316,20 | RS 268.316,20 | RS 268.316,20 | RS 266.316,20 | RS 3.219.794,40
R§  156.859,92 [R§  156.859,92 |R$  156.859,92 |R§  156.859,92 |R§  156.859,92 |[R$  156.859,92 |[R§  1.882.319,04
R$ 8716992 | R§ 57.159.92 | R% 87.169.92 | R§ 5716992 | R§ 87.159.92 | R% 8716992 R§ 1.045.919,04
R$ 10.000,00 | R$ 10.000,00 | R$ 10.000,00 | R$ 10.000,00 | R$ 10.000,00 | R$ 10.000,00 | R% 120.000,00
R$ 35.000,00| R§ 35.000,00 | R% 35.000,00| RS 35.000,00| RS 35.000,00| RS 35.000,00 [ RS 420.000,00
RS 1300000 R5 1300000 RS _ 1300000 R$ _ 1300000 RS _ 1300000 RS _ 1300000 RS 156.000,00
RS 200000 RS 200000 RS 200000 RS 200000 RS 200000 RS 200000 RS 24 000,00
RS 720000 RS 720000 | RS 7200.00 | R$ 720000 RS 720000 RS 720000 Rs 86.400,00
RS 500,00 RS 500,00 | RS 500,00 | RS 50000 | RS 500,00 | RS 500,00 | RS 6.000,00
R% 200000 R$ 2.000,00) RS% 2.000,00] R% 2.000,00| R$ 200000 R% 2.000,00] R% 24.000,00
R$ 111.456,28 | R$ 111.456,28 [ RS 111.456,28 [ R$ 111.456,28 [ R$ 111.456,28 [ RS 111.456,28 | R$ 1.337.475,36
R§ __ 100.928,64 R§ __ 100.923,64 [R$ 403.714,56
RS 11145628 |R§ __ 111.456,28 | RS 10.527,64 |R§ ___ 111.456,28 | RS 111.456,28 | RS 10.527,64 | RS 933.760,80

Fonte: Elaborado pela autora




FIGURA 28 — IMPOSTO 2019 (PESSIMISTA)

LUCRO PRESUMIDO - 2019

PIS (0,65)
RS  2.129,40
RS  2.129,40
RS  2.129,40

COFINS (3%)

RS 9.828,00
RS 9.828,00
RS 9.828,00

IMPOSTO A RECOLHER TRIMESTE

PIS (0,65)
RS  2.129,40
RS  2.129,40
RS  2.129,40

COFINS (3%)

RS 9.828,00
RS 9.828,00
RS 9.828,00

IMPOSTO A RECOLHER TRIMESTE

PIS (0,65)
RS  2.1259,40
RS  2.129,40
RS  2.129,40

COFINS (3%)

RS 9.828,00
RS 9.828,00
RS 9.828,00

IMPOSTO MENSAL PIS + COFINS

RS 11.957,40
RS 11.957,40
RS 11.957,40
RS 100.028,64

IMPOSTO MEMNSAL PIS + COFIMNS

RS 11.957,40
RS 11.957,40
RS 11.957,40
RS 100.928,64

IMPOSTO MENSAL PIS + COFINS

RS 11.957,40
RS 11.957,40
RS 11.957,40

12 TRIMESTRE LUCRO BRUTO
1AM RS 327.500,00
FEV RS 327.500,00
MAR RS 327.500,00
LUCRO BRUTO TRIMESTRE RS 982 800,00
IR 32% RS 314.496,00
IRPJ 15% RS a47.174,40
{+)10% RS 25.449,60
CS 32% RS 314.496,00
CSLL 9% RS 28.304,64

22 TRIMESTRE LUCRO BRUTO
ABR RS 327.500,00
MaAl RS 327.6500,00
JUN RS 327.500,00
LUCRO BRUTO TRIMESTRE RS 932.800,00
IR 32% RS 314.496,00
IRPJ 15% RS 47.174,40
{+)10% RS 25.449,60
CS 32% RS  314.496.00
CSLL 9% RS 28.304,64

32 TRIMESTRE LUCRO BRUTO
JuL RS 327.500,00
AGO RS 327.600,00
SET RS 327.500,00
LUCRO BRUTO TRIMESTRE RS 982.800,00
IR 32% RS 314.496,00
IRPJ 15% RS 47.174,40
(+)10% RS 25.449,60
CS 32% RS 314.496,00
CSLL 9% RS 28.304,64

42 TRIMESTRE LUCRO BRUTO
ouT RS 327.500,00 RS
NOWV RS 327.500,00 RS
DEZ RS 327.600,00 RS
LUCRO BRUTO TRIMESTRE RS 982.800,00
IR 32% RS  314.496.00
IRPJ 15% RS 47.174,40
{(+)10% RS 25.449,60
CS 32% RS 314.496,00
CSLL 9% RS 28.304,64

PIS (0,65)

COFINS {3%)

2.129,40 RS
2.129,40 RS
2.129,40 RS

IMPOSTO A RECOLHER TRIMESTE RS

IMPOSTO MENSAL PIS + COFINS

9.828,00 RS
9.828,00 RS
9.828,00 RS

IMPOSTO A RECOLHER TRIMESTE RS

100.928.64

11.957.40
11.957.40
11.957,40

100.928,64

Fonte: Elaborado pela autora

FIGURA 29 - DRE 2020 JAN- JUN (PESSIMISTA)
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[#] Receita Bruta| R$ 343.980,00 | RS 343.980,00 | RS 343.980,00 | RS 343.980,00 | R$ 343.980,00 | RS 343.980,00

[-] Impostos R$ 12.585.27 | R§ 12.555.27 | R§ 12.555.27 | R§ 12.585.27 | RS 12.555.27 | R§ 12.555.27
[=] Receita Liquida| RS 331.424,73 | RS 331.424,73 | RS 331.424,73 | RS 331.424,73 | RS 331.424,73 | RS 331.424,73

[-] Custos com mercadorias o RS 47.326.40 | R§ 47.326.40 | R§ 47.326.40 | R§ 47.326.40 | RS 47.326.40 | R§ 47.326.,40
[=] Lucro Bruto| R$ 284.098,33 | R$ 284.098,33 | R$ 284.098,33 | R$ 284.098,33 | R$ 284.098,33 | R$ 284.098,33

[] Custos Fixos| R§ 156.859,92 | R§ 156.859,92 | R$ 156.859,92 | R§ 156.859,92 | R§ 156.859,92 | R$ 156.859,92

[-] Salarios e Encargos R$ 67.159.92 | RS 57.159.92 | R§ 57.159.92 | R§ 57.159.92 | R§ 57.159.92 | R§ 67.159.92
[-] Pré-labores R$ 10.000.00 | R§ 10.000.00 | R§ 10.000,00 | R§ 10.000.00 | R§ 10.000.00 | R§ 10.000,00
[-] Aluguel & Condominio RE 35.000,00 | RS 35.000.00 | R§ 35.000.00 | RS 35.000,00 | RS 35.000,00 | R§ 35.000.00
[-1Agua e Luz R$ 13.000.00 | R§ 13.000.00 | R§ 13.000,00 | R§ 13.000.00 | R§ 13.000.00 | R§ 13.000,00
[-] Internet e Telefone R$ 2.000,00 | RS 2.000,00| RS§ 2.000,00 | R§ 2.000,00 | RS 2.000,00| R§ 2.000,00
[-] Manutencdo e Limpeza R$ 7.200,00) RS 7.200,00 ) R§ 7.200,00 | R§ 7.200,00) R§ 7.200,00) R§ 7.200,00
[-] Propaganda e Marketing R$ 500,00 | R§ 500.00 | R§ 500,00 | R§ 500,00 | R$ 500.00 | R§ 500,00
[-] Terceiros (contador, advogy RS 2.000,00 | RS 2.000,00| R§ 2.000,00 | R§ 2.000,00 | RS 2.000,00| R§ 2.000,00
[=] Resultado Operacional| RS 127.238,41 | R$ 127.238,41 | R! 127.238.41 | R$ 127.238,41 | R$ 127.238,41 | R! 127.238,41
[] Impostos R 106.275,07 R 106.275,07
[=] Resultado Liquido| RS 127.238,41 | RS 127.238,41 | R! 20.963,34 [ RS 127.238,41 [ R$ 127.238,41 | R! 20.963,34

Fonte: Elaborado pela autora




FIGURA 30 - DRE 2020 JUL- DEZ PESSIMISTA
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R$ 343.980,00 | R$ 343.980,00 | R$ 343.980,00 | RS 343.980,00 | R$ 343.980,00 | R$ 343.980,00 | R$ 4.127.760,00
RE 12.555.27 | R§ 12.555.27 | R§ 12.555.27 | R§ 12.555.27 | R§ 12.555.27 | R§ 12.555.27 | R§ 150.663.24
RS 331.424,73 | R$ 331.424,73 | R$ 331.424,73 | R$ 331.424,73 | R$ 331.424,73 | R$ 331.424,73 | R$ 3.977.096,76
R§ 47.326.40 | R§ 47.326.40 | R§ 47.326.40 | R§ 47.326.40 | R§ 47.326.40 | R§ 47.326,40 | R§ 567.916.80
R$ 284.098,33 | R$ 284.098,33 | R§ 284.098,33 | RS 284.098,33 | RS 284.098,33 | RS 284.098,33 | R$ 3.409.179,96
R$ 156.859,92 | R$ 156.859,92 | R§ 156.859,92 | R$ 156.859,92 | R$ 156.859,92 | R$ 156.859,92 | R$ 1.882.319,04
RE 87.169.92 | RS 87.159.92 | R§ 87.159.92 | R§ G7.169.92 | R§ 37.169.92 | R§ 37.169.92 | R§ 1.045.919.04
RE 10.000,00 | R§ 10.000.00| R§ 10.000.00| R§ 10.000,00| R§ 10.000,00 | R§ 10.000,00 | R§ 120.000,00
RE 35.000.00| RS 35.000.00| RS 35.000.00) R$ 35.000.00| R$ 35.000.00 | R$ 35.000.00| RS 420.000.00
R 13.000.00 | R% 13.000.00 | RS 13.000.00 | R3 13.000.00 | R§ 13.000.00 | R% 13.000.00 | R§ 156.000.00
R§ 2.000,00] RS 2.000,00 ) RS 2.000.00 ) R§ 2.000,00 ] R$ 2.000,00 | R§ 2.000,00 | RS 24.000,00
R§ 7.200,00 | RS 7.200,00 | RS 7.200,00 | RS 7.200,00 | RS 7.200,00 | RS 7.200,00 | RS 56.400,00
RE 500.00| R§ 500,00 RS 500.00 ] R$ 500,00 R$ 500.00 | R§ 500,00 | RS 6.000.00
RE 2.000.00) RS 2.000.00) RS 2.000.00) R$ 2.000.00) R$ 2.000.00 | R§ 2.000,00 | RS 24.000.00
R$ 127.238.41 | R$ 127.238.41 | RS 127.238.41 | RS 127.238.41 | RS 127.238.41 | RS 127.238.41 | R$ 1.526.860,92
R$ 106.275,07 R$ 106.275,07 [ R$ 425.100,28

R$ 127.238.41 | R$ 127.238,.41 | R$ 20.963.34 | RS 127.238,41 | R$ 127.238,41 | R$ 20.963,34 | R$ 1.101.760,64

Fonte: Elaborado pela autora

FIGURA 31— IMPOSTO 2019 (PESSIMISTA)

12 TRIMESTRE
1AN
FEV
MAR
LUCRO BRUTO TRIMESTRE
IR 32%
IRPJ 15%
(+)10%
CS 32%
CSLL 9%
22 TRIMESTRE
ABR
MAI
JUN
LUCRO BRUTO TRIMESTRE
IR 32%
IRPJ 15%
(+)10%
CS 329
CSLL 9%
32 TRIMESTRE
JuL
AGO
SET
LUCRO BRUTO TRIMESTRE
IR 32%
IRPJ 15%%
(+)10%
CS 32%
CSLL 9%
42 TRIMESTRE
ouT
NOWV
DEZ
LUCRO BRUTO TRIMESTRE
IR 32%
IRPJ 15%
(+)10%
CS 329
CSLL 9%

LUCRO PRESUMIDO - 2020

LUCRO BRUTO

PIS (0,65)

COFINS (2%)

RS 343.980,00 RS$ 2.235,87 RS 10.315,40
RS 343.980,00 RS$  2.235,87 RS 10.315,40
RS 343.980,00 RS 2.235,87 RS 10.319,40

R$ 1.031.940,00
RS 330.220,80
RS 49.533,12
RS 27.022,08
RS 330.220,80
RS 29.719,87
LUCRO BRUTO

IMPOSTO A RECOLHER TRIMESTE

PIS (0,65)

COFINS (3%)

RS  343.980,00 RS 2.235,87 RS 10.319,40
RS 343.980,00 RS$ 2.235,87 RS 10.319,40
RS 343.980,00 RS$ 2.235,87 RS 10.319,40

R$ 1.031.940,00
RS  330.220.80
RS 49.533,12
RS 27.022,08
RS 330.220,80
RS 29.719,87

IMPOSTO A RECOLHER TRIMESTE

LUCRO BRUTO PIS (0,65) COFINS (3%5)
RS 343.980,00 RS$ 2.235,87 RS 10.315,40
RS 343.980,00 RS$  2.235,87 RS 10.319,40
RS  343.980.00 RS 2.235,87 RS 10.319,40

R$ 1.031.940,00
RS 330.220,80
RS 49.533,12
RS 27.022,08
RS 330.220,80
RS 29.719,87

IMPOSTO A RECOLHER TRIMESTE

LUCRO BRUTO PIS (0,65) COFINS (3%5)
RS  343.980,00 RS 2.235,87 RS 10.319,40
RS 343.980,00 RS$ 2.235,87 RS 10.319,40
RS 343.980,00 RS$  2.235,87 RS 10.319,40
RS 1.031.940,00
RS  330.220.80
RS 49.533,12
RS 27.022,08 IMPOSTO A RECOLHER TRIMESTE

RS 330.220,80
RS 29.719,87

IMPOSTO MENSAL PIS + COFINS

RS 12.555,27
RS 12.555,27
RS 12 555,27

RS 106.275,07

IMPOSTO MENSAL PIS + COFINS

RS 12.555,27
RS 12.555,27
RS 12.555,27

RS 106.275,07

IMPOSTO MENSAL PIS + COFINS

RS 12.555,27
RS 12.555,27
RS 12.555,27

RS 106.275,07

IMPOSTO MENSAL PIS + COFIMNS

RS 12.555,27
RS 12.555,27
RS 12.555,27
RS 106.275,07

Fonte: Elaborado pela autora



FIGURA 32 - DRE 2021 JAN - JUN PESSIMISTA
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[+] Receita Bruta| R§ 361.179,00 | R$ 361.179,00 | R$ 361.179,00 | R$ 361.179,00 | R$ 361.179,00 | R§ 361.179,00
[-] Impostos R$ 13.183.03 | R§ 13.183,03 | R§ 13.183.03 | RS 13.183.03 | R§ 13.183.03 | R§ 13.183,03
[=] Receita Liquida| RS 347.995,97 | R$ 347.995,97 | RS 347.995,97 | R$ 347.995,97 | RS 347.995,97 | R§ 347.995,97
[-] Custos com mercadorias o RS 47.326.40 | RS 47.326.40 | RS 47.326.40 | R3 4732640 | RS 47.326 40 | RS 47.326,40
[=] Lucro Bruto| RS 300.669,57 | R$ 300.669,57 | R$ 300.669,57 | R$ 300.669,57 | R$ 300.669,57 | R$ 300.669,57
[] Custos Fixos| R$ 156.859,92 | R§ 156.859,92 | R§ 156.859,92 | R$ 156.859,92 | R§ 156.859,92 | R$ 156.859,92
[-] Saldrios & Encargos RS 87.16992| RS 87.159.92 | RS 87.159.92| R% 8716992 | RS 87.159.92| RS 87.159,92
[-] Pré-labores RS 10.000,00 ) RS 10.000,00 | R% 10.000,00 ) RS 10.000,00 [ RS 10.000,00 ) RS 10.000,00
[-] Aluguel e Condominio RS 35.000,00] RS 35.000,00| RS 35.000,00] RS 3500000 | RS 35.000,00] RS 35.000,00
[-] Agua e Luz R% 13.000.00 | R% 13.000,00 | RS 13.000.00 | R§ 13.000.00 | R% 13.000.00 | R§ 13.000,00
[-] Internet e Telefone RS 2.00000| R§ 2.00000| RS 200000 R§ 2.00000| RS 2.00000| RS 2.000,00
[-] Manutencéo e Limpeza RS 720000 RS 720000 R% 720000 RS 7.200,00 ) R% 720000 RS 7.200,00
[-] Propaganda e Marketing RS 500,00 RS 500,00 RS 500,00 RS 500,00 R% 500,00 RS 500,00
[-] Terceiros (contador, advog{ R3 2.000,00| R§ 2.000,00 | R% 2.000,00| R§ 2.000,00 | R% 2.000,00| R§ 2.000,00
[=] Resultado Operacional| R 143.809,65 | R$ 143.809,65 | R 143.809,65 | R$ 143.809,65 | R$ 143.809,65 | R 143.809,65
[] Impostos R 111.888,83 R 111.888,83
[=] Resultado Liguido| RS 143.809,65 | R$ 143.809,65 | R 31.920,82 | RS 143.809,65 | R$ 143.809,65 | R 31.920,82
Fonte: Elaborado pela autora

FIGURA 33 - DRE 2021 JUL - DEZ (PESSIMISTA)
R$ 361.179,00 | R$ 361.179,00 | R$ 361.179,00 | R$ 361.179,00 | R$ 361.179,00 | R$ 361.179,00 | R§ 4.334.148,00
RE 13.183,03 | R% 13.183,03 | R$ 13.183,03 | R§ 13.183,03 | R§ 13.183,03 | R§ 13.183,03 | R§ 158.196,36
R$ 347.995,97 | RS 347.995,97 | RS 347.995,97 | R$ 347.995,97 | R$ 347.995,97 | R$ 347.995,97 [ R$ 4.175.951,64
RE 47326 40 | R3 47326 40 | RS 47.326 40 | RS 47326 40 | RS 47326 40 | RS 47326 40 | RS 567.916,80
R$ 300.669,57 | R$ 300.669,57 | RS 300.669,57 | RS 300.669,57 | R$ 300.669,57 | R$ 300.669,57 | R$ 3.608.034,84
R$ 156.859,92 | R$ 156.859,92 | R$ 156.859,92 | R$ 156.859,92 | R$ 156.859,92 | R$ 156.859,92 | R$ 1.882.319,04
R 87.169.92 | RS 5715992 | R§ 67.15992| RS 57.159.92| R§ 57.159.92| R§ 87.159.92 | RS 1.045.919,04
R 10.000.00 | R% 10.000,00 | R% 10.000,00 | R% 10.000,00 | R% 10.000.00 [ RS 10.000.00 | R% 120.000,00
R 35.000,00 | RS 35.000,00] R§ 35.000,00] RS 35.000,00] RS 35.000,00] RS 35.000,00 | RS 420.000,00
RS 13.000.00 | R% 13.000,00 | RS 13.000,00 | R% 13.000,00 | R% 13.000.00 [ R§ 13.000.00 | R§ 166.000,00
R 2.000,00| R§ 2.000,00| R$ 2.000,00| R§ 2.000,00| R§ 200000 RS 2.000,00| RS 24.000,00
R 7.200,00) R$ 7.200,00) R§ 7.200,00) RS 7.200,00) RS 7.200,00 ] R$ 7.200,00 | R$ 56.400,00
R 500,00 | RS 500,00 | RS 500,00 | RS 500,00 | R3 500,00 RS 500,00 | RS 5.000,00
R 2.000,00 | R% 2.000,00 | R% 2.000,00| R§ 2.000,00| R$% 2.000.00 [ R§ 2.000,00| R§ 24.000,00
R$ 143.809,65 | R$ 143.809,65 | R 143.809,65 | R$ 143.809,65 | R$ 143.809,65 | R 143.809,65 | R 1.725.715,80
R 111.888,83 R 111.888,83 [R 447.555,32
R$ 143.809,65 | R$ 143.809,65 | R 31.920,82 [ RS 143.809,65 | R$ 143.809,65 | R 31.920,82 | R 1.278.160,48

Fonte: Elaborado pela autora




FIGURA 34 - IMPOSTO 2021 (PESSIMISTA)
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LUCRO PRESUMIDO - 2021

COFINS (3%)

RS 10.835,37
RS 10.835,37
RS 10.835,37

IMPOSTO A RECOLHER TRIMESTE

COFINS (3%)

RS 10.835,37
RS 10.835,37
RS 10.835,37

IMPOSTO A RECOLHER TRIMESTE

COFINS (3%)

RS 10.835,37
RS 10.835,37
RS 10.835,37

IMPOSTO A RECOLHER TRIMESTE

RS
R$
R$

RS

RS
RS
RS

RS

RS
RS
RS

RS

IMPOSTO MENSAL PIS + COFINS
12.1832,03
132.183,023
13.183,03

111.888,83

IMPOSTO MEMSAL PIS + COFINS
13.183,03
13.183,03
13.183,03

111.888,83

IMPOSTO MEMSAL PIS + COFINS
13.183,03
132.183,023
13.183,03

111.888,83

COFINS (3%)

RS 10.835,37
RS 10.835,37
RS 10.835,37

IMPOSTO MEMSAL PIS + COFINS

12 TRIMESTRE LUCRO BRUTO PIS (0,65)
1AM RS 261.179,00 RS 2.347,66
FEV RS 361.179,00 RS$ 2.347,66
MAR RS 361.179,00 RS 2.347,66
LUCRO BRUTO TRIMESTRE RS 1.083.537,00
IR 32% RS 346.731,34
IRPJ 15% RS 52.009,78
{(+)10% RS 28.673,18
CS 32% RS 346.731,84
CSLL 9% RS 31.205,87

22 TRIMESTRE LUCRO BRUTO PIS (0,65)
ABR RS 361.179,00 RS 2.347,66
MAI RS 361.179,00 RS  2.347,66
JunN RS  361.179.00 RS 2.347,66
LUCRO BRUTO TRIMESTRE R$ 1.083.537,00
IR 32% RS 346.731,84
IRPJ 15% RS 52.000,78
(+)10% RS 28.673.18
CSs 32% RS 346.731,84
CSLL 9% RS 31.205,87

3o TRIMESTRE LUCRO BRUTO PIS (0,65)
JuL RS  361.179.00 RS 2.347,66
AGO RS 361.179,00 RS$ 2.347,66
SET RS 361.179,00 RS 2.347,66
LUCRO BRUTO TRIMESTRE RS 1.083.537,00
IR 32% RS 346.731.84
IRPJ 15% RS 52.009,78
{(+)10% RS 28.673,18
CS 32% RS 346.731,84
CSLL 9% RS 31.205,87

42 TRIMESTRE LUCRO BRUTO PIS (0,65)
ouT RS 361.179,00 RS  2.347,66
NOW RS 361.179,00 RS  2.347,66
DEZ RS  361.179.00 RS 2.347,66
LUCRO BRUTO TRIMESTRE R$ 1.083.537,00
IR 32% RS 346.731,84
IRPJ 15% RS 52.000,78
(+)10% RS 28.673.18
CSs 32% RS 346.731,84
CSLL 9% RS 31.205,87

IMPOSTO A RECOLHER TRIMESTE

RS 13.183,03
RS 12.183,03
RS 13.183,03
RS 111.888,83

Fonte: Elaborado pela autora

QUADRO 12 - FATURAMENTO (REALISTA)

DIA DA SEMANA TERGA-FEIRA QUARTA-FEIRA QUINTA-FEIRA SEXTA-FEIRA SABADO
PESSOAS ESPERADAS 175 175 175 315 315
TICKET MEDIO 80 80 g0 80 80
TOTAL RS 14.000,00 | R$ 14.000,00 | RS 14.000,00 | RS 25.200,00 | RS 25.200,00
TOTAL SEMANA TOTAL MES
R$ 92.400,00 | R$ 369.600,00
DIA DA SEMANA TERGAFEIRA QUARTA-FEIRA QUINTA- FEIRA SEXTA FEIRA SABADO
INGRESSO/ENTRADA 20 20) 20 40 40|
PESSOAS ESPERADAS 175 175 175 315 315
TOTAL RS 3.500,00 | RS 3500,00 | RS 3500,00 | RS 12.600,00 | RS 12 600,00
TOTAL SEMANA TOTAL MES
R$ 35.700,00 | R$ 142.800,00
[TOTAL GERAL MES | R$ 512.400,00

Fonte: Elaborado pela autora



QUADRO 13 - ESTOQUE DE MATERIA-PRIMA (REALISTA)
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MATERIA PRIMA KG PORCAO/KG PRECO/KG CUSTO PORCAOD
BATATA FRITA 1 5| RS 500 | RS 5.00
POLENTA 1 5| RS 5,00 | RS 5,00
CARMNE BOVINA 1 10| RS 25.00 | R 2,50
FRANGO 1 10| R§ 9.00 | RS 0,90
PEPINO 1 10| R§ 11,00 | RS 1.10
AZEITONA 1 10| RS 12.00 | RS 1.20
CEBOLINHA CRISTAL 1 10| R§ 12,00 | RS 1.20
SALAME 1 10| R§ 256.00 | R§ 2 50
QUEIIO 1 10| RS 20,00 | R§ 2.00
PRESUNTO 1 10[ R 9.00 | RS 0.90
CALABRESA 1 10| R§ 10,00 | RS 1,00
PEIXE 1 10| RS 20,00 | R§ 2.00

TOTAL R$ 25,30

PESSOAS 1155

NUMERO DE PORCOES 231

CUSTO TOTAL R$ 5.844,30

DRINKS (ingredientes) R$ 1.000,00

Fonte: Elaborado pela autora
QUADRO 14 —- ESTOQUE DE BEBIDAS (REALISTA)

BEBIDA N° DE GARRAFAS/LATAS | N° DE PESSOAS TOTAL VALOR TOTAL
VODKA 0,125 50 6,25 RS 30,00 187.5
CERVEJA 4 400 1600| R§ 2,50 4000
CHOPP 2 105 210| RS 15,00 3150
AGUA 1 200 200| RS 0,50 100
REFRIGERANTE 2 200 400| R§ 1,50 600
ENERGETICO 15 100 150| R§ 3.50 525
VINHO 017 50 8.5/ RS 30,00 255
ESPUMANTE 05 50 25| R§ 50,00 1250
TOTAL 1155 R$  10.067,50

Fonte: Elaborado pela autora

FIGURA 35 - DRE 2019 JAN - JUN (REALISTA)
[#] Receita Bruta| R§ 512.400,00 | R$ 512.400,00 | R$ 512.400,00 | R§ 512.400,00 | R$ 512.400,00 | R$ 512.400,00
[-] Impostos R§ 18.702.60 | R§ 18.702.60 | R 18.702,60 | R 18.702.60 | R§ 18.702.60 | R 18.702.60
[=] Receita Liquida| RS 493.697,40 | R$ 493.697,40 | R$ 493.697,40 | R$ 493.697,40 | R$ 493.697,40 | R$ 493.697,40
[-] Custos com mercadorias ou m| R 67.647.20 | R 67.647.20 | R$ 67.647.20 | R$ 67.647.20 | R 67.647.20 | R 67.647.20
[=] Lucro Bruto| RS 426.050,20 | RS 426.050,20 | R 426.050,20 | RS 426.050,20 | R$ 426.050,20 | RS 426.050,20
[] Custos Fixos| R§ 156.859,92 | R$ 156.859,92 | R$ 156.859,92 | R$ 156.859,92 | R§ 156.859,92 | R$ 156.859,92
[-] Saldrios e Encargos RS 67.159.92 [ R% 67.169.92 | RS §7.159.92 | RS 67.169.92 | R§ 87.159.92 | R§ 87.159.92
[-] Pré-labores R$ 10.000,00 [ R§ 10.000.00 [ R§ 10.000,00 [ R§ 10.000,00 [ R$ 10.000.00 | R§ 10.000,00
[-] Aluguel e Condominio R3 35.000.00 | R% 35.00000 | RS 35.00000 | R§ 35.000.00 | R§ 35.00000 | R% 35.000.00
[-] Agua e Luz RS 13.000,00 [ R% 13.000.00 [ R§ 13.000,00 [ R§ 13.000,00 [ R$ 13.000.00 | R§ 13.000.00
[-] Internet e Telefone R$ 200000 R% 2.00000| RS 2.00000) RS 2.000,00| R§ 2.00000] R§ 2.000,00
[-] Manutencéo e Limpeza RS 720000 R§ 720000 [ RS 720000 [ R§ 720000 RS 720000 | R% 7.200.00
[-] Propaganda e Marketing R3 500,00 RS 500,00 [ RS 50000 RS 500,00 R§ 500,00 R§ 500,00
[-] Terceiros (contador, advogado { RS 2.000.00[ RS 200000 RS 2.000,00 | RS 2.000.00[ RS 2.000.00 | RS 2.000.00
[=] Resultado Operacional | RS 269.190,28 | RS 269.190,28 | R$ 269.190,28 | R$ 269.190,28 | R$ 269.190,28 | R$ 269.190,28
[-] Impostos R$ 161.247,36 R$ 161.247,36
|=] Resultado Liguido| RS 269.190,28 | RS 269.190,28 | R$ 107.942,92 | R$ 269.190,28 | R$ 269.190,28 | RS 107.942,92

Fonte: Elaborado pela autora




FIGURA 36 - DRE 2019 JUL - DEZ (REALISTA)
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R$ 512.400,00 | R$ 512.400,00 | R$ 512.400,00 | R$ 512.400,00 | R$ 512.400,00 | R$ 512.400,00 | R$ 6.148.800,00
R3 18.702.60 | R§ 18.702.60 | R§ 18.702.60 | R§ 18.702.60 | R§ 18.702.60 | R§ 18.702.60 | R§ 224 431.20
RS 493.697,40 | R$ 493.697,40 | R$ 493.697,40 | R$ 493.697,40 | R$ 493.697,40 | R$ 493.697,40 | R$ 5.924.368,80
RE 67.647.20 | RS 67.647.20 | RS 67.647.20 | RS 67.647.20 | RS 67.647.20 | RS 67.647.20 | RS 811.766.40
R$ 426.050,20 | R$ 426.050,20 | R$ 426.050,20 | R$ 426.050,20 | R$ 426.050,20 | R$ 426.050,20 | R$ 5.112.602,40
R$ 156.859,92 | R$ 156.859,92 | R$ 156.859,92 | R$ 156.859,92 | R$ 156.859,92 | R$ 156.859,92 | R$ 1.862.319.04
R3 87.169.92| R§ 87.169.92| R§ 87.169.92| R§ 87.169.92| R§ 87.169.92| R§ 87.169.92| R§ 1.045.919.04
R3 10.000.00 | RS 10.000.00 | RS 10.000.00 | RS 10.000.00 | RS 10.000.00 | RS 10.000.00 | RS 120.000.00
R3S 35.00000] RS 35.00000] RS 35.00000] RS 35.00000] RS 35.00000] RS 35.00000] RS 420.000.00
R3 13.000.00 | RS 13.000.00 | RS 13.000.00 | RS 13.000.00 | RS 13.000.00 | RS 13.000.00 | RS 156.000.00
RE 2.00000| RS 2.00000| RS 2.00000| RS 2.00000| RS 2.00000| RS 2.00000| RS 24.000.00
R3 7.20000] RS 7.20000] RS 7.20000] RS 7.20000] RS 7.20000] RS 7.20000] RS 86.400,00
R3 50000 | RS 50000 | RS 50000 | RS 50000 | RS 50000 | RS 50000 | RS 6.000.00
RE 2.00000| RS 2.00000| RS 2.00000| RS 2.00000| RS 2.00000| RS 2.00000| RS 24.000.00
RS 269.190,28 | RS 269.190,28 | R! 269.190,28 | RS 269.190,28 | RS 269.190,28 | R! 269.190,28 | RS 3.230.283,36
R 161.247,36 R 161.247,36 [ R3 644 959.44

RS 269.190,28 | RS 269.190,28 | R! 107.942,92 | R$ 269.190,28 | RS 269.190,28 | R! 107.942,92 | R$ 2.585.293,92

Fonte: Elaborado pela autora

FIGURA 37 - IMPOSTO 2019 (REALISTA)

12 TRIMESTRE
AN
FEV
MAR
LUCRO BRUTO TRIMESTRE
IR 32%
IRPJ 15%
(+)10%
CS 32%
CSLL 9%
22 TRIMESTRE
ABR
nMaAl
JUN
LUCRO BRUTO TRIMESTRE
IR 32%
IRPJ 15%
(+)10%
CS 32%
CSLL 9%
32 TRIMESTRE
JuL
AGO
SET
LUCRO BRUTO TRIMESTRE
IR 32%
IRPJ 15%
(+)10%
CS 32%
CSLL 9%
42 TRIMESTRE
aQuT
NOV
DEZ
LUCRO BRUTO TRIMESTRE
IR 32%
IRP] 15%
(+)10%
€S 32%
CSLL 9%

LUCRO PRESUMIDO - 2019

LUCRO BRUTO

RS 512.400,00
RS 512.400,00
RS  512.400,00

RS 1.537.200,00

RS 491.904,00
RS 73.785,60
RS 43.190,40
RS 491.904,00
RS 44.271,36

LUCRO BRUTO

RS  512.400,00
RS 512.400,00
RS 512.400,00

RS 1.537.200,00

RS 491.904,00
RS 73.785,60
RS 43,190,430
RS 491.904,00
RS 44.271,36

LUCRO BRUTO

RS  512.400,00
RS 512.400,00
RS 512.400,00

RS 1.537.200,00

RS 491.904,00
RS 73.785,60
RS 43.190,40
RS 491.904,00
RS 44.271,36

LUCRO BRUTO

RS  512.400,00
RS  512.400,00
RS 512.400,00

R$ 1.537.200,00
RS 491.9504,00

RS 73.785,60
RS 43.190,40
RS 491.9504,00
RS 44.271,36

PIS (0,65)
RS  3.330,60
RS  3.330,60
RS  3.230,60

RS
RS
RS

COFINS (3%)
15.372,00
15.372,00
15.372,00

IMPOSTO A RECOLHER TRIMESTE

PIS (0,65)
RS  3.330,60
RS  3.330,60
RS  3.330,60

RS
RS
RS

COFINS (3%)
15.372,00
15.372,00
15.372,00

IMPOSTO A RECOLHER TRIMESTE

PIS (0,65)
RS  3.330,60
RS  3.330,60
RS  3.330,60

RS
RS
RS

COFINS (3%)
15.372,00
15.372,00
15.372,00

IMPOSTO A RECOLHER TRIMESTE

PIS (0,65)
RS  3.230,60
RS  3.330,60
RS  3.330,60

RS
RS
RS

COFINS (2%)
15.372,00
15.372,00
15.372,00

IMPOSTO A RECOLHER TRIMESTE

IMPOSTO MENSAL PIS + COFINS

RS
RS
RS

RS

IMPOSTO MENSAL PIS + COFINS

RS
RS
RS

RS

IMPOSTO MENSAL PIS + COFINS

RS
RS
RS

RS

IMPOSTO MENSAL PIS + COFIMS

RS
RS
RS

RS

18.702,60
18.702,60
18.702,60

161.247,.36

18.702,60
18.702,60
18.702,60

161.247,36

18.702,60
18.702,60
18.702,.60

161.247,36

18.702,60
18.702,60
18.702,60

161.247,36

Fonte: Elaborado pela autora




FIGURA 38 - DRE 2020 JAN - JUN (REALISTA)
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[*] Receita Bruta| R$ 538.020,00 | R$ 538.020,00 | R$ 538.020,00 | R$ 538.020,00 | R$ 538.020,00 | R$ 538.020,00

[-] Impostas R 19.637.73 R§ 19.637.73 R§ 19.637.73 R§ 19.637.73 R§ 19.637.73 R§ 19.637.73
[=] Receita Liquida| RS 518.382,27 | R§ 518.382,27 | R§ 518.382,27 | R$ 518.382,27 | R§ 518.382,27 | R$ 918.382,27

[-] Custos com mercadarias ou m| R§ 67.647.20 | R 67.647.20 | R§ 67.647.20 [ RS 67.647.20 | R 67.647.20 | RS 67.647.20
[=] Lucro Bruto) RS 450.735,07 | R$ 450.735,07 | R$ 450.735,07 | R$ 450.735,07 | R$ 450.735,07 | R$ 450.735,07

[] Custos Fixos| R§ 156.859,92 | R§ 156.859,92 | R§ 156.859,92 | R§ 156.859,92 | R§ 156.859,92 | R§ 156.859,92

[-] Saldrios e Encargos R 87.159.92 | R§ 87.159.92 | RS 87.159.92 [ R3 87.159.92 | R§ 87.159.92 | R§ 87.159,92
[-] Pré-labores RS 10.000.00 | R§ 10.000.00 ) RS 10.000.00 | R$ 10.000.00 | R§ 10.000,00 | R$ 10.000,00
[-] Aluguel e Condominio R 35.000.00 | R§ 35.000,00| RS 35.000.00 [ R§ 35.000.00 | R§ 35.000.00 | R§ 35.000,00
[-[] Agua e Luz RS 13.000.00 | R$ 13.000,00 ) RS 13.000.00 | R$ 13.00000 | R§ 13.000,00 | R$ 13.000,00
[-] Internet e Telefone R 200000 RS 200000 RS 2.000,00 [ R§ 2.000,00| R§ 200000 RS 2.000,00
[-] Manutencdo e Limpeza R$ 7.20000| RS 7.200.00| RS 7.200.00| RS 7.20000| RS 7.20000| R$ 7.200.00
[-] Propaganda e Marketing RS 50000 RS 500,00 RS 500,00 R§ 500,00 | RS 50000 RS 500,00
[-] Terceiras (contador, advogado (RS 200000 R§ 200000 RS 200000 R§ 2.00000| R§ 200000 RS 2.000.00
[=] Resultado Operacional| R§ 293.875,15 | R$ 293.875,15 | R! 293.875,15 | R§ 293.875,15 | R§ 293.875,15 | R! 293.875,15

[-] Impostas R 169.609,73 R 169.609,73
[=] Resultado Liquido| RS 293.875,15 | R$ 293.875,15 | R 124.265,42 | R$ 293.875,15 | R$ 293.875,15 | R! 124.265,42

Fonte: Elaborado pela autora

FIGURA 39 - DRE 2020 JUL - DEZ (REALISTA)

R$ 538.020,00 [ R$ 538.020,00 [ R$ 538.020,00 [ R$ 538.020,00 [ R$ 538.020,00 [ R$ 538.020,00 [ R$ 6.456.240,00
RS 19.637.73 RS 19.637.73 RS 19.637.73 RS 19.637.73 RS 19.637.73 RS 19.637.73 RS 19.637.73
R$ 518.382,27 | R$ 518.382,27 | R$ 518.382,27 | R$ 518.382,27 | R$ 518.382,27 | R$ 518.382,27 | R$ 6.220.587,24
RS 67.647.20 | R§ 67.647.20 | R§ 67.647.20 | R§ 67.647.20 | R§ 67.647.20 | R§ 67.647.20 | R§ 811.766.40
R$ 450.735,07 [ R$ 450.735,07 [ R$ 450.735,07 [ R$ 450.735,07 [ R$ 450.735,07 [ R$ 450.735,07 [ R$ 5.408.820,84
R% 156.859,92 [ R$ 156.859,92 [ R$ 156.859,92 [ R$ 156.859,92 [ R$ 156.859,92 [ R$ 156.859,92 [ R$ 1.882.319,04
RS 87.158.92 | R§ 87.158.92 | R§ 87.158.92 | R§ 87.158.92 | R§ 87.158.92 | R§ 87.158.92 | R§ 1.045.919.04
RS 10.000,00 [ RS 10.000,00 [ RS 10.000,00 [ RS 10.000,00 [ RS 10.000,00 [ RS 10.000,00 [ RS 120.000,00
RS 35.000.00] RS 35.000.00] RS 35.000.00] RS 35.000.00] RS 35.000.00] RS 35.000.00] RS 420.000.00
RS 13.000,00 [ RS 13.000,00 [ RS 13.000,00 [ RS 13.000,00 [ RS 13.000,00 [ RS 13.000,00 [ RS 156.000,00
RS 200000 RS 200000 RS 200000 RS 200000 RS 200000 RS 200000 RS 24.000.00
RS 7.20000[ RS 7.20000[ RS 7.20000[ RS 7.20000[ RS 7.20000[ RS 7.20000[ RS §6.400.00
RS 500,00 | R§ 500,00 | R§ 500,00 | R§ 500,00 | R§ 500,00 | R§ 500,00 | R§ 6.000,00
RS 2.000,00] RS 2.000,00] RS 2.000,00] RS 2.000,00] RS 2.000,00] RS 2.000,00] RS 24.000,00
R$ 293.875,15 [ R$ 293.875,15 [ R$ 293.875,15 [ R$ 293.875,15 [ R$ 293.875,15 [ R$ 293.875,15 [ R$ 3.526.501,80
R 169.609,73 R 169.609,73 [ RS 575.438.92

R$ 293.875,15 [ R$ 293.875,15 | R 124.265.42 | R$ 293.875,15 [ R$ 293.875,15 | R 124.265.42 | R$ 2.848.062,88

Fonte: Elaborado pela autora




FIGURA 4012 - IMPOSTO 2020 (REALISTA)

LUCRO PRESUMIDO - 2020

12 TRIMESTRE LUCRO BRUTO PIS (0,65)
1AN RS 538.020,00 RS  3.497,13
FEV RS 538.020,00 RS  3.497,13
MAR RS 538.020,00 RS  3.497,13
LUCRO BRUTO TRIMESTRE R$ 1.614.060,00
IR 32% RS 516.499,20
IRPJ 15% RS 77.474,88
(+)10% RS 45.649,92
€S 32% RS 516.499,20
CSLL 9% RS 46.484,93

22 TRIMESTRE LUCRO BRUTO PIS (0,65)
ABR RS 538.020,00 RS  3.497,13
MaAI RS 538.020,00 RS  3.497,13
JUN RS 538.020,00 RS  3.497,13
LUCRO BRUTO TRIMESTRE RS 1.614.060,00
IR 32% RS 516.499,20
IRPJ 15% RS 77.474,88
(+)10% RS 45.649,92
CS 22% RS 516.499,20
CSLL 9% RS 46.484,93

32 TRIMESTRE LUCRO BRUTO PIS (0,65)
JuL RS 538.020,00 RS  3.497,13
AGO RS 538.020,00 RS  3.497,13
SET RS 538.020,00 RS  3.497,13
LUCRO BRUTO TRIMESTRE RS 1.614.060,00
IR 32% RS 516.499,20
IRPJ 15% RS 77.474,88
(+)10% RS 45.649,92
€S 22% RS 516.499,20
CSLL 9% RS 46.484,93

42 TRIMESTRE LUCRO BRUTO PIS (0,65)
ouT RS 538.020,00 RS  3.497,13
NOW R$ 538.020,00 RS  3.497,13
DEZ RS 538.020,00 RS  3.497,13
LUCRO BRUTO TRIMESTRE R$ 1.614.060,00
IR 32% RS  516.499,20
IRPJ 15% RS 77.474,88
(+)10% RS 45.649,92
€S 32% RS  516.499,20
CSLL 9% RS 46.484,93

COFINS (3%)

RS 16.140,60
RS 16.140,60
RS 16.140,60

IMPOSTO A RECOLHER TRIMESTE

COFINS (3%)

RS 16.140,60
RS 16.140,60
RS 16.140,60

IMPOSTO A RECOLHER TRIMESTE

COFINS (3%)

RS 16.140,60
RS 16.140,50
RS 16.140,60

IMPOSTO A RECOLHER TRIMESTE

COFINS (3%)

RS 16.140,60
RS 16.140,60
RS 16.140,60

IMPOSTO A RECOLHER TRIMESTE

IMPOSTO MENSAL PIS + COFINS
19.637,73
19.637,73
19.637,73

RS
RS
RS

RS

IMPOSTO MEMNSAL PIS + COFINS
19.637,73
19.637,73
19.637,73

R3
RS
RS

RS

IMPOSTO MEMNSAL PIS + COFINS
19.637,73
19.637,73
19.637,73

RS
RS
RS

RS

IMPOSTO MENSAL PIS + COFINS
19.637,73
19.637,73
19.637,73

RS
RS
RS

RS

169.609,73

169.609,73

169.609,73

169.609,73

Fonte: Elaborado pela autora

FIGURA 41 - DRE 2021 JAN - JUN (REALISTA)
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[+] Receita Bruta| R$ 564.921,00 | R$ 564.921,00 | R$ 564.921,00 | R$ 564.921,00 | R$ 564.921,00 | R$ 564.921,00

-] Impaostas RS 20.619.62 R§ 20.619.62 R§ 20.619.62 R§ 20.619.62 R§ 20.619.62 R 20.619.62
[5] Receita Liquida| RS 544.301,38 | RS 544.301,38 | RS 544.301,38 | RS 544.301,38 | R§ 544.301,38 | R$ 544.301,38

-] Custos com mercadorias ou m| R§ 67.647.20 | R§ 67.647.20 | R§ 67.647.20 | R§ 67.647.20 | R§ 67.647.20 | R§ 67.647.20
[=] Lucro Bruto| R 476.654,18 | R 476.654,18 | R 476.654,18 | R 476.654,18 | R 476.654,18 | R 476.654,18

[-] Custos Fixos| R 156.859,92 | RY 156.859,92 | RY 156.859,92 | RY 156.859,92 | RY 156.859,92 | RY 156.859,92

-] Saldrios e Encargos R 67.159.92| RS 67.159.92 | RS 67.159.92 | RS 67.159.92| RS 67.159.92| RS 87.159.92
-] Pré-labares RS 10.000,00 | RS 10.000,00 | RS 10.000,00 | RS 10.000,00 | RS 10.000,00 | RS 10.000,00
-] Aluguel e Condominio R% 35.000,00| R$ 35.000.00 | RS 35.000.00] RS 35.000,00| RS 35.000,00| RS 36.000.00
-] Agua e Luz RS 13.000,00 | R$ 13.000.00 | R§ 13.000.00 | R$ 13.000,00 | R§ 13.000,00 | R§ 13.000.00
-] Internet & Telefone RS 2.000,00 | RS 2.000,00 | R§ 2.000,00 | R§ 2.000,00 | R§ 2.000,00 | RS 2.000,00
-] Manutencdo e Limpeza R 7.200.00| R 7.200.00| RS 7.200.00) RS 7.200.00| R3S 7.200.00| R 7.200.00
-] Propaganda e Marketing RS 500,00 RS 500,00 | RS 500,00 RS 500,00 RS 500,00 RS 500,00
-] Terceiros (contador, advogado { R$ 2.000.00( R 2.000.00 | RS 2.000.00 R 2.000.00( R§ 2.000.00( R 2.000.00
[5] Resultado Operacional| RS 319.794,26 | RS 319.794,26 | RS 319.794,26 | R$ 319.794,26 | R$ 319.794,26 | R$ 319.794,26

-] Impostos R 178.390,21 R 178.390,21
[=] Resultado Liquido| RS 319.794,26 | R$ 319.794,26 | R 141.404,05 | R$ 319.794,26 | R$ 319.794,26 | R 141.404,05

Fonte: Elaborado pela autora




FIGURA 42 - DRE 2019 JUL - DEZ (REALISTA)
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R$ 564.921,00 | R$ 564.921,00 | R$ 564.921,00 | R 564.921,00 | R$ 564.921,00 | R$ 564.921,00 | R$ 6.779.052,00
R5 2061962 RS 2061962 RS 20.61962 RS 20.61962 RE 2061962 R§ 2061962 | R 24743544
RS 544.301,38 | RS 544.301,38 | RS 544.301,38 | RS 544.301,38 | R§ 544.301,38 | R§ 544.301,38 | R§ 6.531.616,56
R3 67.647.20 | R 67.647.20 | R 67.647.20 | RS 67.647.20 | R 67.647.20 | R 67.647.20 | R 811.766,40
R 476.654,18 | R! 476.654,18 | R 476.654,18 | R 476.654,18 | R 476.654,18 | R 476.654,18 | R 5.719.850,16
R 156.859,92 | R§ 156.859,92 | R} 156.859,92 | RS 156.859,92 | R} 156.859,92 | R} 156.859,92 | Rj 1.882.319,04
RS 8715992 | R§ 6716992 | R§ 6716992 | R§ 8715992 | RE 8715992 | RE 8715992 | R3 1.045.919,04
R3 10.000,00| R§ 10.000,00 | R% 10.000,00 | R% 10.000,00| R% 10.000,00| R% 10.000,00 | R% 120.000,00
R% 35.000,00| R% 35.000,00| R% 35.000,00| R% 35.000,00| R% 35.000,00| R% 35.000,00 | R3 420.000,00
RS 13.000,00 | R§ 13.000,00 | RS$ 13.000,00 | RS 13.000,00 | RS 13.000,00 | R% 13.000,00 | R% 166.000,00
R 2.00000| RS 2.000,00| R§ 2.000,00| R§ 2.000,00| R§ 2.000,00| R§ 2.000,00] RS 24.000,00
R 720000 R§ 720000 | R§ 7.20000| R% 7.200,00| R§ 720000 R$ 720000 R$ 86.400,00
R5 50000 RS 500,00 | RS 500,00 | RS 500,00 RS 500,00 R% 500,00 RS 5.000,00
R5 200000 RS 2.00000| RS 2.00000| RS 200000 RS 200000 R% 200000 R% 24.000,00
RS 319.794,26 | RS 319.794,26 | RS 319.794,26 | RS 319.794,26 | R§ 319.794,26 | R§ 319.794.26 | R§ 3.837.531,12
R 178.390,21 R 178.390,21 | R3 713.560,84
R$ 319.794,26 | RS 319.794,26 | R: 141.404,05 | R$ 319.794,26 | R$ 319.794,26 | R: 141.404,05 | R$ 3.123.970,28
Fonte: Elaborado pela autora
FIGURA 43 - IMPOSTO 2021 (REALISTA)
LUCRO PRESUMIDO - 2021
12 TRIMESTRE LUCRO BRUTO PIS (0,65) COFINS (3%%) IMPOSTO MENSAL PIS + COFINS
JAN RS 564.921,00 RS  3.671,99 RS 16.947,63 RS 20.619,62
FEV RS 564.921,00 RS 3.671,99 RS 16.947,63 RS 20.619,62
MAR RS 564.921,00 RS 3.671,99 RS 16.947,63 RS 20.619,62
LUCRO BRUTO TRIMESTRE RS 1.694.763,00
IR 32% RS 542.324,16
IRPJ 15% RS 81.348,62
(+)10% RS 48.232,42 IMPOSTO A RECOLHER TRIMESTE RS 178.290,21
CS 32% RS 542.324,16
CSLL 9% RS 48.809,17
22 TRIMESTRE LUCRO BRUTO PIS (0,65) COFINS (3%6) IMPOSTO MENSAL PIS + COFINS
ABR RS 564.921.00 RS 3.671.99 RS 16.947.632 RS 20.619,62
MAI RS 564.921,00 R$  3.671,99 RS 16.947,63 RS 20.619,62
JUN RS 564.921,00 R$  3.671,99 RS 16.947,63 RS 20.619,62
LUCRO BRUTO TRIMESTRE RS 1.694.763,00
IR 32% RS 542.324,16
IRPJ 15% RS 81.348,62
{+)10% RS 48.232.,42 IMPOSTO A RECOLHER TRIMESTE RS 178.390,21
CS 32% RS 542.324,16
CSLL 9% RS 48.8090,17
32 TRIMESTRE LUCRO BRUTO PIS (0,65) COFINS (3%) IMPOSTO MEMSAL PIS + COFINS
JUL RS 564.921,00 RS 3.671,99 RS 16.947,63 RS 20.619,62
AGO RS 564.921,00 RS 3.671,99 RS 16.947,63 RS 20.619,62
SET RS 564.921,00 RS 3.671,99 RS 16.947,63 RS 20.619,62
LUCRO BRUTO TRIMESTRE RS 1.694.763,00
IR 32% RS 542.324,16
IRPJ 15% RS 81.348,62
{+)10% RS A48.232.,42 IMPOSTO A RECOLHER TRIMESTE RS 178.390,21
€S 32% RS 542.324,16
CSLL 9% RS 48.809,17
42 TRIMESTRE LUCRO BRUTO PIS (0,65) COFINS (3%6) IMPOSTO MENSAL PIS + COFINS
ouT RS 564.921,00 RS 3.671,99 RS 16.947,63 RS 20.619,62
NOW RS 564.921,00 RS 3.671,99 RS 16.947,63 RS 20.619,62
DEZ RS 564.921,00 RS 3.671,99 RS 16.947,63 RS 20.619,62
LUCRO BRUTO TRIMESTRE RS 1.694.763,00
IR 32% RS 542.324,16
IRPJ 15% RS 81.348,62
{+)10% RS 48.232,42 IMPOSTO A RECOLHER TRIMESTE RS 178.390,21
CS 32% RS 542.324,16
CSLL 9% RS 48.809,17

Fonte: Elaborado pela autora




QUADRO 15 - FATURAMENTO (OTIMISTA)

83

DIA DA SEMANA TERGA-FEIRA QUARTA-FEIRA QUINTA-FEIRA SEXTA-FEIRA SABADO
PESSOAS ESPERADAS 280 280 280 350 350
TICKET MEDIO 80 80 80 80 80
TOTAL RS 22.400,00 | RS 22.400,00 | RS 22.400,00 | RS 28.000,00 | RS 28.000,00
TOTAL SEMANA TOTAL MES
RS 123.200,00 | R$ 492.800,00
DIA DA SEMANA TERGCA-FEIRA QUARTA-FEIRA QUINTA- FEIRA SEXTA FEIRA SABADO
INGRESSO/ENTRADA 20 20 20 40 40
PESSOAS ESPERADAS 280 280 280 350 350
TOTAL RS 5.600,00 | RS 5.600.00 | RS 5600,00 | RS 14.000,00 | RS 14.000,00
TOTAL SEMANA TOTAL MES
R$ 44,800,00 | R$ 179.200,00
[TOTAL GERAL MES [ R$ 672.000,00
Fonte: Elaborado pela autora
QUADRO 16 - ESTOQUE MATERIA-PRIMA PETISCOS (OTIMISTA)
MATERIA PRIMA KG PORCAOIKG PRECO/KG CUSTO PORCAD TOTAL
BATATA FRITA 1 5| RS 500 | R% 5.00 375
POLENTA 1 5| RS 500 | R§ 5.00 5000
CARNE BOVINA 1 10| R$ 25.00 | R§ 250 5700
FRANGOD 1 10| RS 9.00 | R 0,90 150
PEPINO 1 10| RS 11,00 | RS 1.10 600
AZEITONA 1 10| R§ 12.00 [ RS 1,20 787.5
CEBOLINHA CRISTAL 1 10| R§ 12,00 | RS 1,20 255
SALAME 1 10| RS 25.00 | RS 2,50 1250
QUELID 1 10| RS 20,00 | RS 200 |R$  14.117,50
PRESUNTO 1 10| R§ 9,00 | R§ 0,90
CALABRESA 1 10| R§ 10,00 | R$ 1,00
PEIXE 1 10] R§ 20.00 | RS 2.00
TOTAL R$ 25,30
PESSOAS 1540
NUMERO DE PORCOES 308
CUSTO TOTAL R$ 7.792,40
DRINKS (ingredientes) | R$ 1.500,00
Fonte: Elaborado pela autora
QUADRO 17 - ESTOQUE BEBIDAS (OTIMISTA)

BEBIDA N° DE GARRAFAS/LATAS | N° DE PESSOAS TOTAL VALOR TOTAL
VODKA 0.125 100 12.5| R§ 30,00 375
CERVEJA 4 500 2000| R§ 250 5000
CHOPP 2 190 380| R 15,00 5700
AGUA 1 300 300 R§ 0.50 150
REFRIGERANTE 2 200 400( R 1,50 600
ENERGETICO 15 150 225 R§ 3,50 787 5
VINHO 017 &0 35| R 30,00 255
ESPUMANTE 0.5 50 25 RS 50.00 1250
TOTAL 1540 R$  14.117,50

Fonte: Elaborado pela autora




FIGURA 44 - DRE JAN - JUN 2019 (OTIMISTA)

84

[+] Receita Bruta| R$ 672.000,00 | R$ 672.000,00 | RS 672.000,00 | R$ £72.000,00 | R$ 672.000,00 | R$ 672.000,00
[ Impostos RS 2452500 | RS 24528.00 | RS 2452500 | RS 2452800 | RS 2452500 | RS 2452600
[=] Receita Liquida| RS 647.472,00 | R$ 647.472,00 | RS 647.472,00 | R$ 647.472,00 | R$ 647.472,00 | R$ 647.472,00
[ Custos com mercadorias ou | R 93.639.60 | RS 93.639.60 | RS 93.639.60 | RS 53.639.60 | R 93.639.60 | RS 93.639.60
[5] Lucro Bruto| RS 553.832,40 | R$ 553.832.40 | RS 553.832,40 | R$ 553.832,40 | R$ 553.832.40 | R$ 553.832,40
] Custos Fixos| R§ 156.859,92 | R$ 156.859,92 | R§ 156.859,92 | R 156.859,92 | R$ 156.859,92 | R$ 156.850,92
[-] Saldrios e Encargos R 6715992 | R% 4715992 | R§ 6715992 | R 87.159.92 | R% 4715992 | R§ 47159 92
[-] Pré-labores R§ 10.000,00| RS 10.000,00 | R§ 10.00000| R§ 10.000,00| R§ 10.000,00| RS 10.000,00
[] Aluguel & Condominio RS 35.000.00] RS 35.000.00 | RS 3500000 RS 35.000.00] RS 35.000.00] RS 35.000,00
[-] Agua e Luz R§ 13.000,00| RS 13.00000| R§ 13.00000| R§ 13.000,00| RS 13.00000| RS 13.000,00
[ Intemet & Telefone RS 2000,00] R§ 200000 Rs 2.00000] Rs 2000,00] R§ 2000,00] R§ 2.000,00
[-] Manutencdo e Limpeza R§ 720000 RS 720000 RS 720000 R§ 720000 R§ 720000 R§ 7.200.00
[ Propaganda & Warksting RS 500.00| RS 500.00| RS 500.00] RS 200.00] RS 500.00| RS 500,00
[-] Terceiros (contador, advogad| R$ 200000 RS 200000| R% 200000| RS 200000| RS 200000| RS 2.000,00
[ Resultado Operacional| RS 396.972,48 | RS 39%.97248 | R 396.972,48 | RS 396.972,48 | RS 396.97248 | R 396.972,48
[-] Impostos R 213.340,80 R 213.340,80
[=] Resultado Liguido| R$ 396.972,48 | R$ 396.972 48 | R! 183.631,68 | R$ 396.972,48 | R$ 396.972 48 | R! 183.631,68
Fonte: Elaborado pela autora

FIGURA 45 - DRE JUL - DEZ 2019 (OTIMISTA)
RS 672.000,00 | R$ 672.000,00 | R$ §72.000,00 | R$ 572.000,00 | R$ 672.000,00 | R §72.000,00 | R$ 8.064.000,00
RS 2452500 | RS 2452500 | RS 2452500 | RS 24.525,00 | RS 2452500 | RS 2452500 | RS 794.336,00
RS 647.472,00 | RS B47.472,00 | RS BA7.472,00 | R 647.472,00 | RS 647.472,00 | RS BAT.472,00 | R 7.163.664,00
RS 93.639.60 | R9 93.639.60 | RS 93.639.60 | R 93.639,60 | R 93.639.60 | RS 93.639.60 [ RS 1123.675.20
R$§ 553.832,40 | R$ 553.832,40 | RS 553.832.40 | R§ 553.832,40 | R$ 553.832,40 | RS 553.832,40 | R§ 6.645.988,80
RS 156.850,92 | R$ 156.859,92 | RS 156.859,92 | R$ 156.850,92 | R$ 156.850,92 | R$ 156.859,92 | R$ 1.852.319,04
RS §7.159.92 | R§ 87.159.92 | RS 57.150.92 | R$ 57.150.92 | RS 87.159.92 | RS 57.159.92 | R$ 1.045.919.04
R 10.000.00 | R$ 10.000.00 | R$ 1000000 RS 10.000.00 | R§ 10.000.00| R 10.000,00| RS 120.000,00
R 3500000 R§ 35.00000| RS 3500000 R§ 35.00000( RS 35.00000| RS 3500000 R% 420.000,00
RS 13.000.00| RS 13.000.00| R$ 13.000.00| RS 13.000.00 | RS 13.000.00| R$ 13.000,00| RS 156.000,00
RS 2000.00] RS 2.000,00] RS 2000.00] RS 2.000.00] RS 2.000,00] RS 2000.00] RS 24.000,00
R 720000] RS 720000 RS 720000 RS 720000] RS 720000 R§ 720000 RS 56.400,00
R 0000 RS 50000 R§ 50000 RS 0000 RS 50000 RS 500,00 RS 6.000.00
RS 2000,00] RS 2000,00] RS 2000.00] RS 2.000,00] RS 2000,00] RS 2000,00] RS 24.000,00
RS 396.972,45 | RS 396.972,48 | RS 396.972,48 | RS 396.972,45 | RS 396.972,48 | RS 396.972,48 | RS 4.763.669,76
RS 213.340,80 RS 213.340,30 [R$ 853.263.20
R$§ 396.972,48 | R$ 396.972,48 | R§ 183.631,68 | R§ 396.972,48 | R§ 396.972,48 | RS 183.631,68 | R§ 3.910.306,56

Fonte: Elaborado pela autora




FIGURA 46 - IMPOSTO 2019 (OTIMISTA)

12 TRIMESTRE

J1AN
FEV
MAR
LUCRO BRUTO TRIMESTRE
IR 32%
IRPJ 15%
(+)10%
CS 32%
CSLL 9%

22 TRIMESTRE
ABR
MAI
JUN
LUCRO BRUTO TRIMESTRE
IR 32%
IRPJ 15%
(+)10%
CS 32%
CSLL 9%

32 TRIMESTRE
JuL
AGO
SET
LUCRO BRUTO TRIMESTRE
IR 32%
IRPJ 15%
(+)10%
CS 32%
CSLL 9%

42 TRIMESTRE
ouT
NOW
DEZ
LUCRO BRUTO TRIMESTRE
IR 32%
IRPJ 15%
(+)10%
CS 32%
CSLL 9%

LUCRO PRESUMIDO - 2019

LUCRO BRUTO
RS  672.000,00
RS  672.000,00
RS  672.000,00
R$ 2.016.000,00
RS  645.120,00
RS 96.768,00
RS 58.512,00
RS  645.120,00
RS 58.060,80

LUCRO BRUTO
RS  672.000,00
RS  672.000,00
RS  672.000,00
R$ 2.016.000,00
RS  645.120,00
RS 96.768,00
RS 58.512,00
RS  645.120,00
RS 58.060,80

LUCRO BRUTO
RS  672.000,00
RS  672.000,00
RS  672.000,00
RS 2.016.000,00
RS  645.120,00
RS 96.768,00
RS 58.512,00
RS  645.120,00
RS 58.060,80

LUCRO BRUTO
RS  672.000,00
RS  672.000,00
RS  672.000,00
RS 2.016.000,00
RS  645.120,00
RS 96.768,00
RS 58.512,00
RS  645.120,00
RS 58.060,80

PIS (0,65)
RS 4.268,00
RS 4.268,00
RS 4.368,00

COFINS (3%6)

RS 20.160,00
RS 20.160,00
RS 20.160,00

IMPOSTO A RECOLHER TRIMESTE

PIS (0,65)
RS 4.268,00
RS 4.268,00
RS 4.368,00

COFINS (3%)

RS 20.160,00
RS 20.160,00
RS 20.160,00

IMPOSTO A RECOLHER TRIMESTE

PIS (0,65)
RS 4.268,00
RS 4.268,00
RS 4.268,00

COFINS (3%)

RS 20.160,00
RS 20.160,00
RS 20.160,00

IMPOSTO A RECOLHER TRIMESTE

PIS (0,65)
RS  4.368,00
RS 4.268,00
RS 4.268,00

COFINS (3%)

RS 20.160,00
RS 20.160,00
RS 20.160,00

IMPOSTO A RECOLHER TRIMESTE

IMPOSTO MENSAL PIS + COFINS

RS 24.528,00
RS 24.528,00
RS 24.528,00
RS 213.340,80

IMPOSTO MENSAL PIS + COFINS

RS 24.528,00
RS 24.528,00
RS 24.528,00
RS 213.340,80

IMPOSTO MENSAL PIS + COFINS

RS 24.528,00
RS 24.528,00
RS 24.528,00
RS 213.340,80

IMPOSTO MENSAL PIS + COFINS

RS 24.528,00
RS 24.528,00
RS 24.528,00
RS 213.240,80

Fonte: Elaborado pela autora

FIGURA 47 - DRE 2019 JAN - JUN (OTIMISTA)

85

[+] Receita Bruta| R$ 705.600,00 | R$ 705.600,00 | R§ 705.600,00 | RS 705.600,00 | R§ 705.600,00 | R§ 105.600,00

[-] Impostos R§ 25754 40 | R§ 25.754,40 | R§ 25.754 40 | R§ 25.754 40 | R§ 25.754,40 | R§ 25754 40
[=] Receita Liquida| RS 679.845,60 | RS 679.845,60 | R$ 679.845,60 | RS 679.845,60 | R$ 679.845,60 | R$ 679.845,60

[-] Custos com mercadorias ou | R§ 93.639.60 | R§ 93.639.60 | R§ 93.639.60 | RS 93.639,60 | R§ 93.639.60 | R§ 93.639.60
[=] Lucro Bruto| R 586.206,00 | R 586.206,00 | R! 586.206,00 | R: 586.206,00 | R! 586.206,00 | R: 586.206,00

[ Custos Fixos| R 156.859,92 | R 156.859,92 | R 156.859,92 | R 156.853,92 | R 156.859,92 | R 156.859,92

[-] Salérios e Encargos R§ 87.159.92 | R§ 87.159,92 | R§ 87.159,92 | R§ 87.159,92| R§ 87.159,92 | R§ 87.159,92
[-] Pré-labares R§ 10.000.00| RS 10.000.00 | RS 10.000.00 | RS 10.000.00| R§ 10.000.00 | RS 10.000.00
[-] Aluguel e Condominio R§ 35.000,00] R§ 35.000,00 | R§ 35.000,00 | R§ 35.000,00| R§ 35.000,00 | R§ 35.000,00
[1Agua e Luz R§ 13.000,00| R§ 13.000.00 | RS 13.000.00| R§ 13.000.00| RS 13.000.00 | RS 13.000.00
[-] Internet e Telefone R§ 200000| RS 200000 RS 2.000.00 | R§ 2.000.00| RS 2.000.00| RS 2.000.00
[-] Manutencdo e Limpeza R§ 720000 RS 7.200.00 | RS§ 7.200.00 | R§ 720000 R 7.200.00 | RS 7.200,00
[-] Propaganda e Marketing R§ 500,00| R§ 500,00 | RS 50000 R§ 50000 RS 50000 | RS 500.00
[-] Terceiros (contador, advogad{ RS 200000| RS 2.000,00| R§ 2.000.00 | R§ 2.000,00| R§ 2.000,00| R§ 2.000,00
[=] Resultado Operacicnal| RS 429.346,08 | RS 429.346,08 | R 429.346,08 | RS 429.346,08 | RS 429.346,08 | R 429.346,08

[-] Impostos R 224.307,84 R 224.307,84
[5] Resultado Liquido| RS 429.346,08 | RS 429.346,08 | R! 205.038,24 | RS 429.346,08 | R$ 429.346,08 | R: 205.038,24

Fonte: Elaborado pela autora




FIGURA 48 - DRE 2019 JUL - DEZ (OTIMISTA)

86

R$ 705.600,00 | R$ 705.600,00 | R$ 705.600,00 | R$ 705.600,00 | R$ 705.600,00 | R$ 705.600,00 | R$ 8.467.200,00
R$ 2575440 | RS 25754 40 | R§ 2575440 | RS 2575440 | RS 25754 40 | R§ 2575440 | RS 309.052,80
R$ 679.845,60 | RS 679.845,60 | R§ 679.845,60 | RS 679.845,60 | R$ 679.845,60 | R§ 679.845,60 | RS 8.158.147.20
R% 93.639.60 | RS 93.639.60 | R§ 93.639.60 | R§ 93.639.60 | RS 93.639.60 | R§ 93.639.60 [ R§ 1.123.675.20
R$ 586.206,00 | RS 586.206,00 | R$ 586.206,00 | R$ 586.206,00 | RS 586.206,00 | RS 586.206,00 | RS 1.034.472,00
R$ 156.859,92 | R$ 156.859,92 | R$ 156.859,92 | R$ 156.859,92 | R$ 156.859,92 | R$ 156.859,92 | R$ 1.882.319,04
R% 87.159.92 | RS 87.159.92 | RS 87.159.92 | R§ 87.159.92 | R§ 87.159.92 | RS 87.159.92 | RS 1.045.919,04
R$ 10.000,00 | RS 10.000,00 | RS 10.000.00 | R§ 10.000,00 | R§ 10.000.00 | RS 10.000.00 | RS 120.000,00
R$ 35.000,00 | RS 35.000,00] RS 35.000,00 | R§ 35.000,00 | RS 35.000,00| RS 35.000,00 | RS 420.000,00
R§ 13.000,00 | RS 13.000.00 | RS 13.000.00 | RS 13.000,00 | R§ 13.000.00 | RS 13.000,00 | RS 156.000,00
R§ 2.000,00| RS 2.00000| RS 2.000,00| R§ 2.000,00| RS 2.00000| RS 2.000,00| RS 24.000,00
R§ 7.200.00] RS 720000 RS 7.200.00 | RS 7.200.00 ) RS 720000 RS 7.200.00 ) RS 86.400.00
R¥ 500,00 RS 500,00 RS 500,00 RS 50000 RS 500,00] RS 500,00 RS 6.000.00
R§ 2.00000| RS 2.00000| R$ 2.000,00| R 2.000.00| RS 2.00000| R$ 2.00000| RS 24.000.00
R$ 429.346,08 | RS 429.346,08 | R$ 429.346,08 | R$ 429.346,08 | RS 429.346,08 | RS 429.346,08 | R$ 5.152.152,96

R§ 224.307,84 R$ 224.307,84 [ R§ 897.231,36
R$ 429.346,08 | RS 429.346,08 | R$ 205.038,24 | R$ 429.346,08 | RS 429.346,08 | R$ 205.038,24 | R$ 4.254.921,60

Fonte: Elaborado pela autora

FIGURA 49 - IMPOSTO 2020 (OTIMISTA)

LUCRO PRESUMIDO - 2020

12 TRIMESTRE
JAMN
FEV
MAR
LUCRO BRUTO TRIMESTRE

LUCRO BRUTO
RS  705.600,00
RS  705.600,00
RS  705.600,00
RS 2.116.800,00

PIS (0,65) COFINS (2%)

RS 4.586,40 RS 21.168,00
RS  4.586,40 RS 21.168,00
RS  4.586,40 RS 21.168,00

IR 32%

IRPJ 15%

(+)10%
CS 32%
CSLL 9%

22 TRIMESTRE

ABR
MAIL
JUN

LUCRO BRUTO TRIMESTRE

IR 32%

IRPJ 15%

(+)10%
€S 32%
CSLL 9%

32 TRIMESTRE

JuL
AGO
SET

LUCRO BRUTO TRIMESTRE

IR 32%

IRPJ 15%

(+)10%
CS 32%
CSLL 9%

42 TRIMESTRE

auT
MOV
DEZ

LUCRO BRUTO TRIMESTRE

IR 32%

IRPJ 15%

(+)10%
CS 32%
CSLL 9%

RS 677.376,00
RS  101.606,40
RS 61.737,60
RS 677.376,00
RS 60.963,84

LUCRO BRUTO

RS  705.600,00
RS  705.600,00
RS  705.600,00
RS 2.116.800,00
RS 677.376,00
RS  101.606,40
RS 61.737,60
RS 677.376,00
RS 60.963,84

LUCRO BRUTO

RS  705.600,00
RS  705.600,00
RS  705.600,00
RS 2.116.800,00
RS 677.376,00
R$  101.606,40
RS 61.737,60
RS 677.376,00
RS 60.0632,84

LUCRO BRUTO

RS  705.600,00
RS  705.500,00
RS  705.600,00
R$ 2.116.800,00
RS 677.376,00
RS 101.606,40
RS 61.737,60
RS 677.376,00
RS 60.063,84

IMPOSTO A RECOLHER TRIMESTE

PIS (0,65) COFINS (3%)
RS  4.586,40 RS 21.168,00
RS  4.586,40 RS 21.168,00
RS  4.586,40 RS 21.168,00

IMPOSTO A RECOLHER TRIMESTE

PIS (0,65) COFINS (3%)
RS  4.586,40 RS 21.168,00
RS  4.586,40 RS 21.168,00
RS  4.586,40 RS 21.168,00

IMPOSTO A RECOLHER TRIMESTE

PIS (0,65) COFINS (3%)
RS 4.586,40 RS 21.168,00
RS  4.586,40 RS 21.168,00
RS  4.586,40 RS 21.168,00

IMPOSTO A RECOLHER TRIMESTE

IMPOSTO MENSAL PIS + COFINS

RS 25.754,40
RS 25.754,40
RS 25.754,40
RS 224.307,84

IMPOSTO MENSAL PIS + COFINS

RS 25.754,40
R3S 25.754,40
RS 25.754,40
RS 224.307,84

IMPOSTO MENSAL PIS + COFINS

RS 25.754,40
RS 25.754,40
RS 25.754,40
RS 224.307,84

IMPOSTO MENSAL PIS + COFINS

RS 25.754,40
RS 25.754,40
RS 25.754,40
RS 224.307,84

Fonte: Elaborado pela autora




FIGURA 50 - DRE 2021 JAN - JUN (OTIMISTA)
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[+] Receita Bruta| R$ 740.880,00 | RS 740.880,00 | RS 740.880,00 | RS 740.880,00 | RS 740.880,00 | R 740.880,00
[-] Impostos R§ 2704212 | R§ 27.04212 | R§ 27.04212 | R§ 27.04212 | R§ 2704212 | RY 27.04212
[=] Receita Liquida| RS T13.837,88 | RS 713.837,88 | RS 713.837,88 | R T13.837,88 | RS 713.837,88 | R 713.837,88
[ Custos com mercadorias ou | R§ 93 639,60 | RS 9363960 | RS 93 639,60 | R 93.639,60 | RS 93.639.60 | R 93.639.60
[=] Lucro Bruto| RS 620.198,28 | R$ 620.198,28 | R§ 620.198,28 | R$ 620.198,28 | R$ 620.198,28 | R§ 620.198,28
[] Custos Fixos| R§ 156.859,92 | R 156.859,92 | RS 156.859,92 | R$ 156.859,92 | RS 156.859,92 | R 156.859,92
[ Saldrios & Encargos RS 8715992 | RS 8715992 | RS 8715992 RS 8715992 | R§ 87159.92| RS 87.159.92
[-] Pré-labores R% 10.000,00 | R§ 10.000,00] R$ 10.000,00 | RS 10.000,00) R§ 10.000,00| R§ 10.000,00
-] Aluguel e Condominio RS 3500000 RS 3500000 RS 3500000 RS 3500000 | RS 3500000 RS 3.000.00
[ AguaelLuz RS 1300000 Rs 13.000.00| R§ 1300000 Rs 13.000.00 | R§ 13.000.00 Rs 13.000,00
[-] Internet e Telefane R% 2.000,00) RS 2.000,00] R§ 2.000,00| RS 2.000,00) R§ 2.000,00] R§ 2.000,00
[ Manutencéo e Limpeza RS 720000 RS 720000 RS 720000 RS 720000 | RS 720000 RS 7.200.00
[ Propaganda e Marketing | RS 500,00 | RS 500,00 RS 500,00 RS 50000 | RS 500,00 RS 500,00
[-] Terceiros (contador, advogad] RS 2.000,00] RS 2.000,00] R§ 2.000,00| R§ 2.000,00) RS 2.000,00] R§ 2.000,00
[=] Resultado Operacional| RS 463.338,36 | RS 463.338,36 | RS 463.338,36 | RS 463.338,36 | RS 463.338,36 | RS 453.338,36
[ Impostos RS 235.823,23 RS B538,13
[=] Resultado Liguido| RS 463.338,36 | R§ 463.338,36 | R§ 221.515,13 | R§ 463.338,36 | R$ 463.338,36 | R§ 221.515,13
Fonte: Elaborado pela autora

FIGURA 5113 - DRE 2021 JUL - DEZ (OTIMISTA)
R$ 740.880,00 | R$ 740.880,00 | R$ 740.880,00 | R§ 740.880,00 | R$ 740.880,00 | R§ 740.880,00 | R§ 8.890.560,00
RS 27.042.12 | R§ 2704212 | RS 27 4212 | R$ 27.042.12 | RS 2704212 | RS 27 4212 | R$ 324 505,44
RS 713.837,88 | RS 713.837,88 | R 713.837,88 | R 713.837,88 | RS 713.837,88 | RS 713.837,88 | RS 8.566.054,56
R§ 93.639,60 | RS 93.639,60 | RY 93.639,60 | R§ 93.639,60 | RS 93.639,60 | R§ 93.639,60 [R§ 1.123.675,20
R$ £20.198,28 | RS 620.198,28 | R$ 620.198,28 | R$ 620.198,26 | RS 620.198,28 | R$ 620.198,28 | R$ 1.442.379,36
RS 156.859,92 | RS 156.859,92 | R 156.859,92 | R$ 156.859,92 | RS 156.859,92 | R 156.859,92 | R$ 1.882.319,04
RS 8715092 | RS 8715992 | RS B7159.92| RS 87.150.92| RS 87.159.92| RS B7158.92| R§ 104591904
R 10.000,00| RS 10.000,00| R§ 10.000,00 | R% 10.000,00| RS 10.000,00| R§ 10.000,00 | RY 120.000,00
R§ 35.000,00 RS 35.000,00f RS 35.000,00 | RS 35.000,00( RS 35.00000( RS 35.000,00 | RS 420.000,00
RS 13.000.00|_ RS 13.00000 RS 13.000.00 | R$ 13.000.00|_RS 13.00000 RS 13.000.00] RS 156.000,00
RS 2000.00 | RS 200000 | RS 200000 Rs 2000.00 | RS 2000.00 | RS 2000.00 | RS 24.000.00
Rs 720000 RS 720000 RS 720000] RS 720000 RS 720000 RS 720000] Rs 86.400,00
R§ 500,00 RS 50000( RS 500,00 | R§ 500,00 RS 50000 RS 500,00 | R% 6.000,00
RS 200000 | RS 200000 | RS 200000 | Rs 200000 | RS 200000 | RS 2.000.00 | RS 24.000,00
RS 463.338,36 | RS 463.336,36 | RS 463.336,36 | RS 463.338,36 | RS 463.338,36 | RS 463.338,36 | RS 5.560.060,32
RS 235.823,3 RS 235.823,23 [R$ 943.292,92
R$ 463.338,36 | RS 463.338,36 | R$ 221.515,13 | R§ 463.338,36 | RS 463.338,36 | R$ 22151513 | R§ 4.616.767,40

Fonte: Elaborado pela autora




FIGURA 52 - IMPOSTO 2021 (OTIMISTA)
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LUCRO PRESUMIDO - 2021

12 TRIMESTRE LUCRO BRUTO PI1S {0,65) COFINS (3%5) IMPOSTO MENSAL PIS + COFINS
1AM RS 740.880,00 RS A4.815,72 RS 22.226,40 RS 27.042,12
FEV RS 740.880,00 RS 4.815,72 RS 22.226,40 RS 27.042,12
MAR RS 740.880,00 RS 4.815,72 RS 22.226,40 RS 27.042,12
LUCRO BRUTO TRIMESTRE RS 2.222.640,00
IR 32% RS  711.244,80
IRPJ 15% R$ 106.686,72
{+)10%6 RS ©5.124,48 IMPOSTO A RECOLHER TRIMESTE RS 235.823,23
CS 32%. RS  711.244,80
CSLL 9% RS 64.012,03

22 TRIMESTRE LUCRO BRUTO PIS (0,65) COFINS (3%) IMPOSTO MEMSAL PIS + COFINS
ABR RS 740.820,00 RS 4.815,72 RS 22.226,40 RS 27.042,12
MLAI RS 740.880,00 RS  4.815,72 RS 22.226,40 R$ 27.042,12
JUN RS 740.880,00 RS  4.815,72 RS 22.226,40 RS 27.042,12
LUCRO BRUTO TRIMESTRE RS 2.222.640,00
IR 32% RS  711.244 80
IRPJ 15% R$ 106.686,72
(+)10% RS 65.124,428 IMPOSTO A RECOLHER TRIMESTE  R$ 235.823,23
CS 32% RS  711.244,80
CSLL 9% RS 54.012,03

32 TRIMESTRE LUCRO BRUTO PIS (0,65) COFINS (3%5) IMPOSTO MENSAL PIS + COFINS
JuUL RS 740.880,00 RS 4.815,72 RS 22.226,40 RS 27.042,12
AGO RS 740.880,00 RS A4.815,72 RS 22.226,40 RS 27.042,12
SET RS 740.880,00 RS 4.815,72 RS 22.226,40 RS 27.042,12
LUCRO BRUTO TRIMESTRE RS 2.222.640,00
IR 32% RS 711.244 80
IRPJ 15% R$ 106.686,72
{+)10% RS ©5.124,48 IMPOSTO A RECOLHER TRIMESTE RS 235.823,23
CS 32% RS 711.244 80
CSLL 9% RS 64.012,03

42 TRIMESTRE LUCRO BRUTO PIS (0,65) COFINS (3%) IMPOSTO MEMSAL PIS + COFINS
ouT RS 740.880,00 RS 4.815,72 RS 22.226,40 RS 27.042,12
MNOW RS 740.880,00 RS 4.815,72 RS 22.226,40 RS 27.042,12
DEZ RS 740.880,00 RS  4.815,72 RS 22.226,40 R$ 27.042,12
LUCRO BRUTO TRIMESTRE R$ 2.222.640,00
IR 32% RS  711.244,80
IRPJ 15% R$ 106.686,72
(+)10% RS 65.124,428 IMPOSTO A RECOLHER TRIMESTE  R$ 235.823,23
CS 32%. RS  711.244,80
CSLL 9% RS 64.012,03

Fonte: Elaborado pela autora

Quanto aos impostos conforme o calculado e apresentado nas tabelas acima
o faturamento bruto anual da empresa no cenério realista ultrapassaria de R$
5.000.000,00 de reais, o regime tributario escolhido é o Lucro Presumido, todos os
impostos foram calculados com aliquota cheia, ndo foram realizados os calculos de

aproveitamento de PIS, COFIS e substitui¢do tributaria para abatimento tributario.

5.6.1 Payback

Com o célculo do payback ou prazo de retorno do investimento (PRI) é
possivel estimar o prazo em que o investidor ir4 recuperar seu capital inicial, ou seja,

€ mensurada a atratividade do negécio, abaixo a formula:

PRI = investimento inicial/lucro liquido
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PRI= R$ 544.000,00 / R$ 111.456,28 = 4,88 meses (Pessimista)
PRI= R$ 544.000,00 / R$ 269.190,28 = 2,02 meses (Realista)

PRI= R$ 544.000,00 / R$ 396.972,48 = 1,37 meses (Otimista)

O retorno do investimento inicial se darda em menos de cinco meses em um

cenario pessimista, um prazo de retorno realmente atrativo.

5.6.2 Taxa de Rentabilidade

A taxa de rentabilidade geralmente é usada para comparar investimentos e
tomar a decisdo de em qual investir, quanto maior a taxa maior é a rentabilidade do

projeto, a seguir o célculo da TIR (taxa interna de retorno):
TIR = Lucro liquido x 100 / investimento
TIR =R$ 111.456,28 x 100 / R$ 544.000,00
TIR = 20,49% (Pessimista)

TIR=R$ $ 269.190,28 x 100 / R$ 544.000,00
TIR = 49,48% (Realista)

TIR=R$ $ 396.972,48 x 100 / R$ 544.000,00
TIR = 72,97% (Otimista)

O percentual encontrado foi de 20,49% ao més em um cenario pessimista, ou
seja, a taxa de rentabilidade do novo negécio est4 acima da média de retorno dos
investimentos do mercado, somada ao payback atrativo torna o empreendimento

muito atrativo.
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6 CONCLUSAO

Este trabalho foi iniciado com o propdsito de verificar a viabilidade ou nédo de
empreender em uma casa noturna com dois ambientes em Porto Alegre. Ao fim do
plano de negdcios € possivel afirmar que € plenamente viavel a abertura do novo
negécio. O conceito do negdcio é ter dois ambientes um de bar e outro de festa
isolados acusticamente, para que uma experiéncia nao interfira na outra. Esse tipo
de casa noturna ja € uma realidade fora do Brasil, algumas casas vao além e
separam os ambientes também por estilo musical. A implementacdo do negécio foi
projetada para o préximo ano pois, 0 pais comecou a se recuperar da crise no final
do primeiro semestre deste ano e no segundo semestre teremos eleicdes
presidenciais. O que definira as politicas econémicas e sociais dos proximos anos
que podem impactar no novo negécio. Estudando os concorrentes foi possivel criar
um plano de marketing voltado para conquistar e fidelizar clientes, oferecendo
vantagens e promoc¢des para aqueles cliente que retornam a casa. Quanto aos
nameros do negdcio mesmo no cenario pessimista a taxa de retorno € de apenas
4,88 meses. Um retorno muito rapido que mesmo com um custo inicial alto de pouco
mais de meio milhdo de reais torna o empreendimento atrativo. A taxa de
rentabilidade de 20,49% encontrada no cenario pessimista também corrobora que o

investimento é viavel e atrativo.
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8 APENDICES

Apéndice A — Questionario da pesquisa

1. Qual sua identidade de género?
( ) Mulher

( ) Homem

( ) Ndo-binario

Outro:

2. Qual a sua idade?
()18-24
()25-34

()35-44

3. Qual sua escolaridade?

( ) Ensino médio incompleto

( ) Ensino médio completo

( ) Ensino superior incompleto
( ) Ensino superior completo

( ) Especializacao

( ) Pos-graduagdo

( ) Outra

4. Vocé sai a noite?
()Sim

( ) Nao

5. Vocé ja deixou de sair a noite por seu parceiro (a) e/ou amigos nio dividirem os mesmos

interesses?

()Sim
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( ) Nao

6. Com qual frequéncia vocé deixa de sair a noite por seu parceiro (a) e/ou amigos ndo dividirem os
mesmos interesses?

( ) Raramente
() As vezes
( ) Frequentemente

( ) Sempre

7. Quando alguns de seus amigos querem sair para dangar, e outros gostariam de ir para um bar,
por exemplo, como vocés resolvem a situagao?

( ) Faco o que a maior parte do grupo deseja.

( ) Vou para o lugar de minha preferéncia sozinho ou acompanhado. Acabamos todos ficando em
casa.

( ) Outro:

8. Vocé sai para mais de um local na mesma noite?
( ) Sim, comeco a noite em um bar/pub e depois vou para uma festa.
() As vezes inicio a noite em um bar e termino em uma festa.

( ) Nao, fico no mesmo ambiente a noite toda.

9. Se houvesse um local em Porto Alegre que oferecesse o conforto de um bar (lugares para sentar,
conversar, comida e bebida) e também um ambiente festa com muito agito (isolado, nao
atrapalharia o bar) onde vocé e seus amigos pudessem curtir os dois ambientes, vocé
frequentaria?

( ) Certamente frequentaria.

( ) Provavelmente frequentaria.

( ) Ndo tenho certeza.

( ) Provavelmente nao frequentaria.

( ) Certamente ndo frequentaria.

10. Para onde vocé e seus amigos saem a noite?

( ) Bar na Cidade Baixa



( ) Festa na Cidade Baixa
( ) Bar na Padre Chagas

( ) Festa na Padre Chagas
( ) Bares na zona norte

( ) Bares na zona sul

( ) Festa na zona sul

( ) Grande Porto Alegre

11. Quando vocé sai a noite escolhe qual tipo de ambiente?
( ) Nunca

( ) Raramente

() As vezes

( ) Frequentemente

( ) Sempre

12. Se vocé sai a noite para outro tipo de ambiente por gentileza nos diga.

13. Com que frequéncia vocé sai a noite em cada dia da semana?
( ) Nunca

( ) Raramente

() As vezes

( ) Frequentemente

( ) Sempre

14. Quando vocé sai a noite procura um lugar para:
( ) Nunca

( ) Raramente

() As vezes

( ) Frequentemente

( ) Sempre
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15. Quanto vocé costuma gastar quando sai a noite?
()o-40

()41-80

()81-120

()120-160

()161-200

( ) Mais de RS 200

16. Com quem vocé sai a noite?
( ) Sozinho (a)

( ) Parceiro (a)

( ) Familia

( ) Amigos

17. Qual o motivo de vocé nao sair a noite?

( ) Nao gosto.

( ) Nao tenho companhia.

( ) Prefiro ficar em casa sozinho (a).

() Prefiro ficar em casa com meu parceiro (a)/amigos/ familia. Ndo acho seguro sair a noite.
( ) Acho caro.

( ) Outro:

18. O que vocé faz quando ndo sai a noite?

() Fico sozinho (a) e assisto tv, séries, filmes, jogos.

( ) Fico em casa com o meu parceiro (a).

( ) Convido os amigos e assisto tv, séries, filmes, jogos.

( ) Convido os amigos e fazemos/compramos comida e/ou bebida.

( ) Outro:

19. Que tipo de ambiente faria vocé sair de casa a noite?
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