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RESUMO

O trabalho apresentado sugere um plano de negdcios voltado para a CAP
Lanches, uma empresa relativamente nova dentro do ramo alimenticio. O plano
amplia o leque de possibilidades do empresario para que se torne nitido cada passo
que a empresa da, gerando crescimentos, lucros, ou ainda, prejuizos.

Assim, € de suma importancia o acompanhamento sensato e continuo tanto
de um bom administrador quanto de um contador para o crescimento fisico e

monetario do estabelecimento em questao.

Palavras Chaves: Plano de negécios; ramo alimenticio; retorno financeiro.



INTRODUGAO

Uma dos mais graves problemas que assolam o pais € o desemprego. Com a
falta de empregos formais, reconhecidos e bem remunerados, cada vez mais, chefes
de familia se predispbe a exercer atividades sem vinculo empregaticio ou abrem seu
proprio comércio a fim de saciar suas necessidades basicas — fato que acontece
corriqueiramente nas capitais brasileiras, inclusive na capital paraense, como nao
poderia deixar de ser.

Porém, em virtude dos fatos ja comentados, fica nitida a auséncia de um
administrador de negdcios, tdo pouco, de um contador, assistindo ao processo de
abertura do tal empreendimento. Ou seja, a maioria dos estabelecimentos criados
nao sao duradouros ou geram pouco lucro, apenas o essencial para cobrir os custos
e despesas geradas. Falta, na maioria das vezes, um planejamento adequado que
ajude a microempresa a se erguer ao invés de atingir o fracasso do estabelecimento.

Nota-se que um dos ramos mais escolhidos, e mais acertados, para a
iniciacdo de um comércio proprio, € o ramo de alimentacido. Ja que alimentar-se &,
de fato, uma necessidade vital de todo e qualquer ser humano, a grande maioria dos
cidadaos que se arriscam como novos microempresarios enxergam nesse segmento
a possibilidade de ganhos satisfatorios e ascencgéao profissional.

Assim, é partindo deste principio que o presente estudo tem como principal
objetivo orientar o empreendedor com relagdo a importancia de se implantar um
plano de negdcios na empresa recém criada que € desprovida de qualquer
planejamento prévio.

O plano de negdcios apresentado aqui, esta estruturado, basicamente, na
analise de uma lanchonete pequena que tem como nome fantasia CAP Lanches. Tal
planejamento visa propor uma analise qualitativa da empresa, apresentando seus
dados historicos, seus produtos, localidade, etc. O plano também apresenta os
fatores primordiais para o sucesso da mesma.

Além do que, deve-se salientar que os indicadores futuros analisados servirdo
de base para esquematizar um plano estratégico capaz de superar todas as
variaveis diversas encontradas, tais como, a concorréncia, os indices inflacionarios,

necessidade de capital, estoque de produtos, entre outros.



Assim, a analise do desenvolvimento da CAP Lanches visa evidenciar os
aspectos préos e contras dela e tende a intensificar suas qualidades, visando a

continua potencializagao da atividade comercial em questao.



PLANO DE NEGOCIO — CAP-LANCHES

1-PROSPECTO ELUCIDATIVO

1.1 - Sumario para Decisao
O plano de negécios foi desenvolvido voltado a microempresa CAP Lanches

com o objetivo de auxiliar os empreendedores que estdo a frente do negécio. Para
uma analise légica da situagdo é necessario o conhecimento de como a empresa
trabalha, quais suas condigdes, seus custos, despesas, enfim, um relatério completo
e minucioso do trabalho desempenhado. Formatado para auxiliar no crescimento,
desenvolvimento e ascensao do estabelecimento.

A empresa em questao esta atuando no ramo ha cerca de dois anos e conta
com uma clientela fixa. O seu principal atrativo sdo os lanches oferecidos de
excelente qualidade e sabor. Seu ponto de vendas também funciona como atrativo
ja que esta situada em uma avenida de grande movimentagao diaria, proxima de
colégios e outros pontos comerciais onde, invariavelmente, tem freguesia garantida.

O negdcio visa atender os frequentadores da regido local, assim como o0s
funcionarios de lojas e outros estabelecimentos préximos. A alimentagéo rapida é
um dos principais atrativos do local que fornece lanches simples, saborosos e de

facil aceitacao.

1.2-Potencialidade da Empresa
A empresa destaca-se por atuar em um ramo sempre atuante e necessario

para a populacdo que necessita invariavelmente da alimentacdo facil e rapida
diariamente. Muitos chegam a substituir refeicdes por lanches caseiros e de valor
acessivel.

O ramo escolhido também impde relevancia para o empresario atuante, por
ser um dos ultimos setores a ser abalado por crises econdmicas — o que pode ser
traduzido para dinheiro em caixa diariamente e adaptagcao a todo tipo de publico e
investimento — a area de alimentacdo é opgao freqlente entre empreendedores que

procuram comegar um negocio.



O ramo ¢é bastante receptivo por oferecer um item de consumo que atinge
todas as camadas da populacédo, abrindo ao empreendedor um amplo leque de

possibilidades.

1.3-Estratégias do Negécio

A estratégia primordial do plano de negdcios é fazer com que a empresa se
estabilize dentro do ramo escolhido, gerando fonte respeitavel de lucro para seus
administradores e interessados no pequeno empreendimento. Os lanches rapidos,
diarios, representantes de boa qualidade e sabor sdo pontos chaves dentro do
marketing que a empresa necessita para atrair clientes. Assim, o empreendimento
visa gerar uma margem de lucro satisfatéria, elaborando um cardapio com produtos
selecionados, onde o custo seja minimo comparado com a receita adquirida.

O grande estoque que a empresa apresenta, funciona para reduzir os custos
que a mesma pode ter. Os produtos estocados por serem em quantidade suficiente
suprem as demandas oferecidas em tempos escassos ou de produtos sazonais.

O diferencial do estabelecimento também esta relacionado ao bom

atendimento executado pelos atendentes e proprietario do local.

1.4-Recursos Necessarios

Os recursos necessarios para o investimento, abertura e funcionamento do
negocio sao muitos e necessitam de capital disponivel para isso. O gasto ficara por
conta do grande numero de equipamentos e outras mercadorias imprescindiveis
para o trabalho dai inicio e continuidade. E necessaria a constante visualizagdo dos
materiais de limpeza, estoque de géneros alimenticios, material de escritério, entre
outros.

Ainda que o investimento inicial seja em um valor elevado, o retorno
financeiro € quase que imediato j4 que as vendas sdo realizadas em grande
quantidade e todas a vista, o que favorece o crescimento do caixa. Abaixo segue

uma lista de necessidades emergenciais apresentada.



Lista de Bens Necessarios

DESCRICAO

QUANTIDADE

VALOR UNITARIO

VALOR TOTAL

Freezer horizontal

1

1200

1200

Freezer vertical

4000

4000

Fritateira elétrica

800

800

Estufa

300

600

Fogao industrial

250

250

Liquidificador

100

100

Bisnaga para condimentos

2,5

15

Mesas Plasticas redondas

27

108

Balcdo de Lanchonete Curvo

1

1100

Cadeiras Plasticas

12

192

Porta Guardanapo

2,75

8,25

Porta Canudo

1,5

4,5

Lixeira plastica c/ tampa

1,75

3,5

TOTAL

6698,5

8381,25

Lista de Materiais de Limpeza

DESCRICAO

QUANTIDADE

VALOR UNITARIO

VALOR TOTAL

Papel Higiénico

8

0,35

2,8

Desifetante

3

6

18

Vassoura

1

4

4

Palha de aco

4

0,9

3,6

Sabdo em poé

10

4

40

Saco de lixo (50 1)

60

1,2

72

Esponja dupla face

4

0,8

3,2

TOTAL

17,25

143,6

Lista de Materiais de Escritorio

DESCRICAO

QUANTIDADE

VALOR UNITARIO

VALOR TOTAL

Caneta

3

0,6

1,8

Papel A4 ( Resma)

12

12

Clipes de metal - médio

2

2

Ligas de borracha

1,7

3,4

Grampeador

55

55

Corretivo

1,2

1,2

Lapis

0,5

3

Borracha de duas cores

0,2

0,6

Régua

0,35

1,05

Marcador de Texto

NWWO (=[N

1

2

TOTAL

25,05

32,55
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1.5-Localizagao

A escolha do ponto comercial foi escolhida de forma segura, ja que se trata de
um aspecto fundamental para o sucesso do empreendimento. A CAP Lanches situa-
se na Rua Municipalidade, 1592, préximo de escolas, universidades, comércios e
escritorios em geral, o que favorece na apresentacdo de boas vendas e
rendimentos. E importante frisar que a escolha do local deve estar associada a linha
de produtos e servigos oferecidos, visto que este € quem vai determinar a formacgao

de um publico especifico.

1.6- Estrutura
A estrutura do comércio € mediana, mas comporta muito bem seus moveis e

utensilios dispostos no local. Possuem espacgos bem divididos e distribuidos, o que
facilita a locomogao tanto de funcionarios quanto a de clientes. As instalacbes
elétricas também merecem destaque por estarem situadas em local correto e em
bom estado de conservacéo.

A area ainda dispde de um banheiro voltado para o publico e outro exclusivo
dos funcionarios, que nao é visivel pelo saldo principal. Ha balcbes, mesas e
cadeiras distribuidas de modo harménico proporcionando maior conforto aos seus
clientes. Ja o departamento que abriga os estoques é bastante arejado, protegido e

separado do publico.

1.7-Funcionamento

O estabelecimento funcionara das 10:00 as 20:00 de segunda a sexta feiras e
aos finais de semana e feriados, das 10:00 as 18:00. A escolha do horario de
funcionamento foi estabelecida em fungdo do horario em que o estabelecimento é
mais frequentado, visto que a grande maioria de seus consumidores sao estudantes

de nivel fundamental e médio que transitam pelas proximidades.

1.8- Fornecedores
Existe uma grande gama de oportunidades para a escolha dos fornecedores

ja que as compras sao sempre realizadas a vista e as opg¢des sdo inumeras, o
importante durante a escolha de um bom fornecedor é a realizacdo de uma pesquisa

de mercado a fim de montar um cadastro dos fornecedores que melhor se adeqiiem
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as necessidades. Exemplos sdao os atacadistas, distribuidores, supermercados,
feiras-livres, agougues, casas de frios, e outros. Os hipermercados também séao
boas opcbes de compras, pois, muitas vezes, oferecem produtos a precos mais
baixos que o proprio distribuidor.

Apenas as frutas, legumes e vegetais sdao comprados em menores
quantidades e maior freqiéncia para evitar perdas e garantir produtos sempre
frescos. Nesse caso, ha o interesse em se firmar parcerias com as grandes feiras
livres, como a Ceasa ou o Ver-O-Peso, por exemplo, desde que se leve em
consideragao as variantes como espacgo de tempo, distancia e volume de compras.
Produtos nao pereciveis ou congelados sao comprados dentro de prazos mais

elasticos.

1.9- Estoques

A propria rotina do estabelecimento fornece dados valiosos para a
estruturagdo do programa de compras. As rotinas sdo comuns ao estabelecimento,
diariamente, o empreendedor deve se certificar de que todos os itens do cardapio
estdo disponiveis e de que a casa estd em perfeitas condicdes de higiene. E
recomendavel que a verificagcdo de estoque seja feita logo apdés o fechamento do
estabelecimento, quando também sera feita a limpeza. No dia seguinte a rotina
prosseguird com a realizagdo das compras necessarias, seguidas de armazenagem

dos produtos.

2-ANALISE DA EMPRESA

2.1 Dados Histoéricos
A empresa CAP Lanches foi criada ha cerca de dois anos visando obter renda

satisfatéria para o sustento das familias envolvidas no processo. E bem
administrada, mas pode melhorar se assistida por um plano de gestdo como este
criado especificamente para a empresa em questao.

Mantém uma clientela fixa e o bom atendimento, qualidade do lanche e

conforto propiciado pelo ambiente favorece a preferéncia.
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2.2 Produtos

Os produtos vendidos chamam a atengao pela qualidade, valor e sabor
oferecidos. A maioria € produzida dentro do proprio estabelecimento, outros sao
revendidos pelo proprietario. Os sucos sdo naturais, bem conservados; todos os
produtos tém sua fabricagao diaria, conferindo maxima qualidade aos mesmos, sao
feitos de acordo com o consumo diario, com a demanda ou necessidade de
consumo. Além dos sucos, na lanchonete também sao comercializados salgados
diversos como coxinhas, risoles e pastéis, além de aguas minerais e refrigerantes.
Os fornecedores envolvidos recebem seu pagamento de acordo com a entrega dos

produtos, sempre a vista.

2.3 Mercados
O mercado escolhido para atuacdo € um dos mais indicados para a abertura

de uma gestdo. A alimentagao por ser item de primeira necessidade, colabora para a
venda rapida dos produtos ofertados. Tal ramo é bastante concorrido, mas o
mercado analisado tende a crescer e se firmar caso apresente um grande diferencial
entre os demais.

No mais, a escolha foi acertada, trazendo vantagens para a entidade. O
proprietario, e cozinheiro do estabelecimento, identifica-se com a profissdo e sente
prazer na administragdo do seu negdcio, ndo deixando margens para o 6cio ou
desapego pelo local. E de extrema importancia a empatia oferecida pelo donos do

estabelecimento.

2.4 Clientes
A clientela é definida como o publico alvo frequientador do local, que por sua

vez é resultado de uma reunidao de fatores como: localizacdo do estabelecimento,
tipo de produtos e servicos ofertados.

Diversos sao os tipos de clientes que apreciam os lanches servidos no CAP
Lanches, mas os principais representantes dos consumidores sao os transeuntes da
rua principal onde a lanchonete é situada, alunos de escolas proximas (nivel
fundamental e médio), universidade e funcionarios de outros estabelecimentos ao
redor, além, claro, de qualquer outra pessoa que se interesse pelo aperitivo.

Por ser lanches leves, gostosos e tradicionais, nao é dificil alguém manifestar

o interesse em consumi-los. A propaganda verbal, o comercial realizado
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gratuitamente pelos clientes mais antigos, contribui em grande potencial para o

crescimento da clientela.

2.5 Posigao Tecnoloégica
O empreendimento dispde de equipamentos proprios e necessarios para o

fornecimento de lanches higienizados, em temperatura correta e, sobretudo, visando

a conservacao dos alimentos comercializados no local.

2.6 Analise de Custos

Os custos necessarios ao funcionamento do empreendimento foram listados
de acordo com o preparo/producédo de cada produto. O custo unitario dos produtos
foi calculado com base na producgao diaria dos lanches e somado ao final do més
para saber o custo mensal do produto, conforme a Folha do Produto, listada a
sequir:

Coxinha de Frango

|DESCRICAO | | Qtd | VL. Unit| VL TOTAL
CUSTOS VARIAVEIS

Frango Kg 20 3,4 68
Trigo Kg 50 1,8 90
Fermento para pao Kg 10 2,9 29
Oleo L 40 2,9 116
Cebola Kg 15 2 30
Alho Kg 5 1 5
Limao Kg 6 1,5 9
Cheiro-verde Maco 30 0,75 22,5
Outros temperos Kg 6 2,3 13,8
Gas Unidade | 0,05 32 1,6

TOTAL 384,9
CUSTOS FIXO0S VL TOTAL
Energia Elétrica 12,5
Agua 10
Aluguel 25
Depreciacao(Freezer +Fogao+Estufa+Fritateira ) | 65,83333333
TOTAL 113,33333

RESUMO

Custos Variaveis 384,9
Custos Fixos 113,3333333
Custo Total Unitario 0,554




Risole de Carne

VL. VL
DESCRICAO Qt. Dia |Qt. Més | Unit | TOTAL
CUSTOS VARIAVEIS
Salgado 30 900 0,4 360
TOTAL 360
VL
CUSTOS FIXOS TOTAL
Energia Elétrica 12,5
Agua 10
Aluguel 25
Depreciagao(
Estufa) 5
TOTAL 52,5
RESUMO
Custos Variaveis 360
Custos Fixos 52,5
Custo Total unitario 0,458
Unha de Caranguejo
|DESCRIGAO | | Qtd [ VL. Unit | VL TOTAL
CUSTOS VARIAVEIS
Caranguejo Kg 15 11 165
Trigo Kg 50 0,9 45
Fermento para pao Kg 10 4 40
Oleo L 40 4 160
Cebola Kg 15 0,8 12
Alho Kg 5 17,25 86,25
Limao Kg 6 1,5 9
Cheiro-verde Maco 30 0,75 22,5
Outros temperos Kg 6 2,3 13,8
Gas Unidade | 0,05 32 1,6
TOTAL 555,15
CUSTOS FIXOS VL TOTAL
Energia Elétrica 12,5
Agua 10
Aluguel 25
Depreciacao (Freezer +Fogao+Estufa+Fritateira ) | 65,83333333
TOTAL 113,333
RESUMO
Custos Variaveis 555,15
Custos Fixos 113,3333333
Custo Total unitario 0,743
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Risole de Camarao

VL. VL
DESCRICAO Qt. Dia | Qt. Més | Unit TOTAL
CUSTOS VARIAVEIS
Salgado 30 900 0,4 360
TOTAL 360
VL
CUSTOS FIXOS TOTAL
Energia Elétrica 12,5
Agua 10
Aluguel 25
Depreciacao
(Estufa) 5
TOTAL 52,5
RESUMO
Custos Variaveis 360
Custos Fixos 52,5
Custo Total unitario 0,458333
Quibe de Carne
VL. VL
DESCRICAO Qt. Dia | Qt. Més | Unit TOTAL
CUSTOS VARIAVEIS
Salgado 30 900 0,4 360
TOTAL 360
VL
CUSTOS FIXOS TOTAL
Energia Elétrica 12,5
Agua 10
Aluguel 25
Depreciacao
(Estufa) 5
TOTAL 52,5
RESUMO
Custos Variaveis 360
Custos Fixos 52,5
Custo Total unitario 0,458333
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Suco de Acerola

|DESCRIGAO | Qt Dia| Qt Més | VL. Unit| VL TOTAL
CUSTOS VARIAVEIS
Polpa de Acerola 2,5 75 3,9 292,5
Acucar 1 30 1,2 36
Leite condensado 1 30 2,3 69
TOTAL 397,5
CUSTOS FIXOS VL TOTAL
Energia Elétrica 12,5
Agua 10
Aluguel 25

Depreciacao ( Freezer)

43,33333333

TOTAL

90,83333333

RESUMO

Custos Variaveis

397,5

Custos Fixos

90,83333333

Custo Total unitario

0,325555556

Suco de Cupuagu

| DESCRICAO | Qt Dia| Qt Més | VL. Unit| VL TOTAL
CUSTOS VARIAVEIS
Polpa de Cupuagu 2,5 75 4.4 330
Acucar 1 30 1,2 36
Leite condensado 1 30 2,3 69
TOTAL 435
CUSTOS FIXOS VL TOTAL
Energia Elétrica 12,5
Agua 10
Aluguel 25
Depreciacao ( Freezer) 43,33333333
TOTAL 90,83333333
RESUMO

Custos Variaveis

435

Custos Fixos

90,83333333

Custo Total unitario

0,350555556
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Suco de Goiaba

VL
DESCRIGAO QtDia | QtMés | VL. Unit | TOTAL
CUSTOS VARIAVEIS
Polpa de Goiaba 2,5 75 3,9 292,5
Acucar 1 30 1,2 36
Leite condensado 1 30 2,3 69
TOTAL 397,5
VL
CUSTOS FIXOS TOTAL
Energia Elétrica 12,5
Agua 10
Aluguel 25
Depreciagao ( Freezer) 43,33333
TOTAL 90,83333
RESUMO
Custos Variaveis 397,5
Custos Fixos 90,83333
Custo Total unitario 0,325556
Agua Mineral
|DESCRIGAO | Qt. Dia|Qt. Més | VL. Unit
CUSTOS VARIAVEIS VL TOTAL
Agua 10 5 50
Copos Descartaveis 30 1,3 39
Canudo Descartaveis 30 5 75
TOTAL 164
CUSTOS FIXOS VL TOTAL
Energia Elétrica 12,5
Agua 10
Aluguel 25
TOTAL 47,5
RESUMO
Custos Variaveis 164
Custos Fixos 47,5

Custo Total unitario

0,88125

17
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Refrigerante

VL.
DESCRICAO Qt. Dia | Qt. Més | Unit
VL

CUSTOS VARIAVEIS TOTAL
Refrigerante 20 7,5 150
Copos
Descartaveis 30 1,3 39
Canudos
Descartaveis 30 2,5 75

TOTAL 264

VL

CUSTOS FIX0S TOTAL
Energia Elétrica 12,5
Agua 10
Aluguel 25

TOTAL 47,5
RESUMO
Custos Variaveis 264
Custos Fixos 47,5
Custo Total unitario 0,415333

2.7 Pontos Fortes e Fracos da Empresa

O estabelecimento analisado possui pontos prés e contras em seu ambito
tanto interno quanto externo.

No ambito interno os pontos fortes sao:

. O baixo custo de aquisicdo das mercadorias necessarias a produgao

dos alimentos;

. Nao é necessario um estoque muito grande de produtos;
. Espaco confortavel para a livre circulagao de pessoas;

. Ambiente bem decorado;

. Valores acessiveis.

Os pontos fracos no ambito interno sao:
. Administracéo ainda confusa quanto aos valores arrecadados;

. Falta uma maior variedade em seu cardapio oferecido;
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. Ambiente bastante caseiro, ndo passa a imagem real de uma

lanchonete.

No ambito externo os pontos forte sao:

. Elevado numero de pessoas circulando diariamente na rua onde a
lanchonete é situada;

. Aceitam encomendas de salgados e tais sdo sempre procuradas com

SuUCesso.

Os pontos fracos no ambito externo sao:

. Grande numero de comerciantes que desenvolvem a mesma atividade
nas proximidades do local;

. Alguns produtos produzidos/vendidos dependem de matérias-primas

escassas em alguns meses do ano, como algumas frutas e a massa de caranguejo.

3 -ANALISE DE PRODUCAO

3.1 Identificagao e Definigdo da Produgao

O estabelecimento CAP Lanches foi desenvolvido para atuar como uma
lanchonete de porte pequeno, que consegue agradar seus clientes a fim de fideliza-
los. Tem como atividade principal a venda de lanches de fabricacdo diaria,
produzidos pelo préprio dono do local e por terceiros também, é o caso dos lanches
que sdo comprados para revenda. Também produz sucos de frutas regionais e
naturais, como o cupuagu, acerola e goiaba. Os salgados de caranguejo e camarao

também sao bastante apreciados e vendidos com facilidade.

3.2 Tamanho da Producéo e indice de Crescimento

A producdo dos lanches ¢é realizada diariamente, de acordo com a
necessidade especifica. A venda aparenta estabilidade, tem um notavel crescimento
nos meses de janeiro — quando se inicia 0 ano letivo tanto nas escolas de nivel
fundamental e médio, quanto na universidade particular que se localiza préximo, ja

nos meses de julho e dezembro as vendas caem, devido as férias escolares e o
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indice de chuva em dezembro, o que ndo chega a comprometer de forma grave o

rendimento obtido.

3.3 Sazonalidades

Como a empresa trabalha com sucos e salgados que utilizam produtos
sazonais, em algumas épocas ou meses do ano, essa producgao fica comprometida,
exemplo disso € quando o caranguejo e algumas frutas tropicais estdo em baixas
temporadas. Nessas épocas, tais produtos tém seus valores aumentados, o que
implica diretamente no valor final do produto derivado, mesmo assim, os lanches
comercializados nao sofrem variagao de valor em nenhuma temporada.

Para combater a escassez que pode vir a acontecer, o proprietario do
empreendimento faz estoque em larga escala dos produtos que sofrem a variagao,
para evitar custos maiores, fora do ordenado ou a falta de um dos lanches mais

tradicionais da CAP Lanches.

3.4 Ciclos de Vida da Produgao

Os sucos sao produzidos diariamente e de acordo com a demanda, ou seja, a
venda ocorre logo apds o preparo do alimento, toda producédo é vendida. Ja os
salgados de frango e de caranguejo sao produzidos no dia anterior, na residéncia do
comerciante e armazenados no freezer, a fritura dos salgados ocorre no momento
da venda, o que mantém a qualidade do alimento. Nesse caso também toda
producao do dia anterior € vendida no dia seguinte. O ciclo de vida da operagao é

bastante curto, no maximo dois dias.

4-ANALISE DOP MERCADO

4.1 Alcance e Distribuicao do Mercado
A lanchonete CAP Lanches atende todas as classes sociais, ja que oferece

lanches a precos baixos, o ambiente é agradavel e aconchegante para todos os
frequentadores do estabelecimento. Porém, o principal mercado consumidor ainda é

voltado para os alunos diversos que estudam préximo do local, funcionarios de
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outros estabelecimentos e, mesmo, transeuntes que passam pelo estabelecimento a

fim de lanches rapidos e com um precgo baixo.

4.2 Tatica de Vendas

Lanches de boa qualidade a um valor baixo, acessivel a todas as classes;
bom atendimento cortés e a confortabilidade do lugar fazem parte da tatica de

vendas existentes no estabelecimento.

4.3 Promogéao e Propaganda

Como o empreendimento ainda é pequeno e relativamente novo dentro do
mercado, nao trabalha com propagandas, apenas se prevalece da propaganda
verbal, do tipo informal e gratuita, realizada pelos préprios clientes que se encantam

com o local e com as iguarias degustadas.

4.4 Os Principais Competidores
Como a CAP Lanches esta situada em um local de facil acesso, e bastante

disputado pela grande quantidade de pessoas que circulam no local diariamente, a
concorréncia é acirrada por outros empreendedores. A lanchonete se destaca por
oferecer lanches simples, rapidos e de boa qualidade, o diferencial se estabelece
através do bom atendimento dispensado aos clientes e a fidelizacao realizada com
votos de boas vindas, volte sempre e a g=degustacéo oferecida cotidianamente de

um dos salgados presentes na loja.

5 - FONTES DE RECURSOS FINANCEIROS

A Unica fonte € o proprio comércio que gera renda satisfatéria para o
proprietario do local, a expansao do estabelecimento, investimentos em marketing e
refrigeragao do local devem ser avaliadas de forma criteriosa para auxiliar na

divulgacao e crescimento do empreendimento.



5.1- Balango Patrimonial Inicial
O Balango Patrimonial foi criado no inicio da empresa, podendo visualizar os
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gastos realizados com os materiais de escritdrio, moveis e equipamentos, formagao

de estoque e outros gastos pré-operacionais.

BALANCO DE ABERTURA

ATIVO PASSIVO
Ativo Circulante 13.972,75 | Passivo Circulante 2.600,00
Disponibilidades Duplicatas a Pagar 2600
Caixa 5.637,25
Banco C/ Movimento 5.250,00
Estoque 3.085,50
Ativo Permanente 8.385,75 | Patriménio Liquido 20.000,00
Imobilizado Capital Social 20.000,00
Moveis e Utensilios 1.435,75
Aparelhos de Refrigeragao 5.200,00
Maquinas e Equipamentos 1.750,00
Ativo Diferido 715,00
Gastos Pré-Operacionais 715,00
TOTAL DO ATIVO 23.073,50 | TOTAL DO PASSIVO 22.600,00

A analise do fluxo de caixa auxiliara no entendimento da proveniéncia e do

uso do dinheiro na empresa e podera levar a medidas administrativas de correcéo

de rota no gerenciamento dos negocios do estabelecimento.
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5.2- Ponto de Equilibrio
O Ponto de Equilibrio, momento em que a producdo de Receitas se iguala

aos Custos e Despesas totais, corresponde a um valor para cada produto vendido.

Quibe
TESTE
Prego de Venda /Uni 0,91667
FORMULA CALCULO Custos e Despesas Variaveis/ Uni 0,4
PE | = Custos + Despesas Fixas | _ 304,115 | _ 588 61 Custos e Despesas Fixas/Uni 304,115
Margem de Contribui¢ao 0,51667 ' Margem de Contribuigao 0,51667
PE em Uni 588,61
Suco de Acerola
TESTE
Prego de Venda /Uni 0,46508
FORMULA CALCULO Custos e Despesas Variaveis/ Uni| 0,265
PE | = Custos + Despesas Fixas | _|310,4483333 | _ 1551 6 Custos e Despesas Fixas/Uni 310,448
Margem de Contribui¢ao 0,20008 ' Margem de Contribuigao 0,20008
PE em Uni 1551,63

* O quibe alcanca o ponto de equilibrio quando vende,
aproximadamente, 588,61
 Ja o suco de acerola ponto de equilibrio quando vende,
aproximadamente, 1551,6 copos de 200 ml.
Entao, isso significa que, para a empresa gerar valor suficiente para cobrir
seus custos e despesas totais de cada produto devera vender, no caso do quibe , s6

acima da 589 unidade vendida, comecara a formar seu Lucro, por exemplo.

6-INDICADORES DE DESEMPENHO FINANCEIRO

6.1 Endividamento Total

A partir de calculos efetuados nos Balangos Patrimoniais projetados para os

proximos cinco anos de atividade, percebe-se que a CAP Lanches diminui a cada
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ano seu grau de endividamento, tendendo a zero, o que estabelece uma empresa

em crescimento continuo, com capital proprio, longe de capital de terceiros.

Endiv Total

FORMULA
_ PC + PELP
ATIVO

[ ANO1 [=] 0,56619 |
[ ANO 2 |=] 0,521449 |
[ ANO3 [=] 0,473382 |
[ ANO 4 |=] 0,429098 |
| ANO5 |=] 0,388543 |

Neste sentido, o indice indica que quanto menos a empresa depender de

recursos remunerados para financiar seu ativo, melhor sera a qualidade de suas

estruturas de capitais.

6.2 Garantia de Capital de Terceiros
A empresa CAP Lanches mostra crescimento na garantia de retorno ao

capital de terceiros, o que favorece sua situacao financeira dentro do mercado.

FORMULA

Garant. De cap. De
3

Patriménio
Liquido

Pas. Circ + PELP

[ ANO1 |=] 0,766191 |
| ANO2 |=] 0,917732|
| ANO3 |=] 1,112459 |
| ANO4 [=| 1,33047 |
| ANO5 |=| 1,573721 |

O indice de participacao de capitais de terceiros indica o percentual de capital

de terceiros em relagao ao patriménio liquido, retratando a dependéncia da empresa

em relacao aos recursos externos.



6.3 Imobilizagao do Capital Préprio
Através deste indicador pode-se saber qual propor¢cdo do Patriménio Liquido

esta absorvido pelo Ativo Permanente.

FORMULA

Imob. Cap. _ Ativo Permanente
Préprio Patrim. Liquido

[ ANO1 |=] 0,15 |

[ ANO 2 | =] 0,11 |

| ANO3 |=] 0,09 |

[ ANO 4 |=] 0,07 |

[ ANO5 |=] 0,06 |
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Esta diminuindo, tendendo a zero na projecao realizada para cinco anos futuros, o

que favorece a empresa.

6.4-Liquidez Geral

Indica quanto a empresa possui em dinheiros, bens, direitos realizaveis a

curto e longo prazo para fazer face as suas dividas totais. O valor quanto mais

cresce, mais favoravel para a empresa. Nota-se que a liquidez geral é o oposto da

imobilizagdo do patriménio liquido: quando um cresce, o outro, obrigatoriamente,

decresce.

FORMULA
Liquidez Geral = TD%:-;LLPP

[ ANO1 [=] 1,65

[ ANO2 [=] 1,82

[ ANO3 [=] 2,02

LANO4 [=] 2,24

| ANO5 [=] 249
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6.5 Capital Circulante Liquido
Quanto maior for o capital circulante liquido, maior sera o indice de liquidez da

empresa.
FORMULA
Cap.Cir. Liquido | = Ativo Cé:fc Pass
[ANO1[=| 56.699,47 |
[ANO 2[=|  75.479,36 |
[ANO3[=| 98.015:23 |
[ANO 4|=| 125.058,28 |
[ANO5|=| 157.509,93 |

6.6 Liquidez Instantanea ou Absoluta
Indica que a empresa mantém recursos que saladam suas dividas de curto

prazo.

FORMULA
| Disponivel
Liquidez Instan. = Passivo
Circulante

| ANO1 |=] 1,139653 |

| ANO 2 |=| 1,291482 |

| ANO 3 |=| 1,483833 |

| ANO 4 |=| 1,70068 |

[ ANO 5 | =] 1,944112|

6.7 Liquidez Seca
Este indicador mede a capacidade financeira da empresa em honrar seus

compromissos de curto prazo levando em consideragao os valores a receber a curto
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prazo, segue 0 mesmo raciocinio, no caso, do indice de liquidez instantaneo. Quanto

maior, melhor.

FORMULA

Liquidez Seca

Disp.+
Duplic.+Aplic.

Passivo Circulante

[ ANO1 |=] 1,65 |
[ ANO 2 | =] 1,82 |
| ANO3 |=] 2,02 |
[ ANO 4 |=] 2,24 |
| ANO5 |=| 2,49 |

6.8 Liquidez Corrente
Indica quanto a empresa possui em capital se comparado com suas dividas a

curto periodo. A empresa se mostra em boa situacao também.

FORMULA

Liquidez _ Ativo Circulante
Corrente Passivo Circulante

[ANO 1|=] 1,650516319 |

[ANO 2| =] 1,817789929 |

[ANO 3] =] 2,016769782 |

[ANO 4| =] 2,239075581 |

[ANO 5] =] 2,486657141 |

7 - Ebitda

E uma medida de performance operacional que considera as receitas

operacionais liquidas menos os custos e despesas

operacionais, exceto as

depreciacbes e amortizagdes. Serve para visualizar, porém nao de forma concreta,

como anda as finangas da empresa em questao, ou seja, se o resultado for negativo,
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a situacdo da empresa é péssima, porém, se for positiva, s6 isso ndo € necessario
para se tomar qualquer decisdo quanto a empresa, seja para compras de suas

acdes ou fornecimentos de empréstimos.

ANO 1
R$
Lucro Bruto 99.332,98
( -) Despesas comerciais 0
(- ) Despesas Administrativas 0
(-) Provisao p/ devedores
duvidosos 0
R$
EBTIDA 99.332,98

Como a empresa nao possui gastos com propaganda e nem outros
comerciais, entdo pode-se concluir que o EBTIDA de cada exercicio financeiro

corresponde ao proéprio lucro bruto do ano.

8 - Overtrade

Significa o ato de realizar negdcios superiores aos recursos
financeiros. Do ponto de vista financeiro, indica que uma empresa esta
efetuando grande volume de negédcios,sem dispor de recursos adequados e
suficientes para o financiamento de suas necessidades do capital de giro, o

que nao ocorre perante a CAP Lanches.
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Consideragoes Gerais

Com a anadlise realizada na empresa CAP Lanches, percebe-se que a
empresa apenas necessita de bons e capacitados administradores/ contadores,
capazes de montar um bom plano de negdcios para a mesma crescer dentro do
mercado.

O ramo alimenticio € um dos mais procurados pela sua facilidade de fixar-se e
expandir, a empresa em questdo aborda muito bem o assunto e mostra-se segura
de seus rendimentos e capitais gerados. Os retornos financeiros séo instantédneos e
a projecao criada para cinco anos s6 mostra que a empresa esta se desenvolvendo
muito bem.

Os analistas propde que devido a grande perfomance da empresa no decorrer
dos cinco anos, € interessante que a mesma faga propagandas visando aumentar
sua popularidade e atraindo com isso mais clientes; entrega de lanches a domicilio;
expansao de cardapio, para facilitar o almogo de quem trabalha proximo ao local e
novas formatagdes quanto ao layout do estabelecimento, musica local e ambiente

climatizado.



30
Bibliografia

Business Plain. Disponivel em <http://www.perito contador.com.br>. Acesso em: 29

ago de 2007.
Como montar seu proprio empreendimento. Disponivel em

<http://www.sebrae.com.br>. Acesso em: 10 set.2007.

DIAS, Antonia Maria Batista de Souza. Trabalho de conclusdo de curso,
apresentado no primeiro semestre de 2004.

MARION, José Carlos; TRALDI, Maria Cristina. Monografia para os cursos de
administragao, contabilidade e economia. Sdo Paulo: Atlas, 2002.

MARTINS, Eliseu. Contabilidade de custos. Sdo Paulo: Atlas, 2003.

MATARAZZO, Dante C. Analise financeira de balangos: abordagem basica e
gerencial. 62 Ed. Sdo Paulo: Atlas, 2007.

SILVA, Jose Pereira da. Analise financeira das empresas, 82 Ed. Sdo Paulo: Atlas,

2006.



