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RESUMO

SILVEIRA, Sandro Lacau. Viabilidade econdmico-financeira de uma casa noturna
dancante. 2002. 107 £ Trabalho de Conclusdo de Estéagio (Graduag@io em Administragio).

Curso de Administracdo, Universidade Federal de Santa Catarina, Florian6polis.

O presente trabalho tem como objetivo identificar o maior nimero de informagdes possiveis
sobre uma casa noturna dangante, cuja a implantagfo esta prevista para margo de 2003, para
revelar a viabilidade econdmico-financeira deste empreendimento através da proposta, da
analise de mercado, do projeto e do planejamento orgamentario. A proposta descreve as
condi¢des em que se realizard o empreendimento, demonstrando caracteristicas da empresa,
seu capital social e administragio. Na analise de mercado busca-se conhecer e descrever o
ambiente externo e as propostas da empresa para variaveis de mercado. A etapa de projeto
descreve o funcionamento operacional, o planejamento orgcamentario e o funcionamento
financeiro. Finalizando conclui-se apds analise de diversos fatores que o empreendimento é
viavel.

Palavras-chaves: Administragéio geral, Viabilidade e Plano de negdcio.
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1. INTRODUCAO

Este trabalho tem como finalidade verificar a viabilidade econdmico-financeira de
uma casa noturna dangante localizada em Florian6polis.

Pretende-se principalmente definir se € vidvel a instalagdo de uma casa noturna
dangante em Floriandpolis.

A proposta da criagio de uma casa noturna dangante surgiu em uma familia
composta por quatro jovens com aspiragio a funcfio empreendedora no ramo de
entretenimentos noturnos. Este projeto vem buscar a concretizagdo desta proposta,
objetivando dar rentabilidade ao patriménio familiar.

Em relacdo as atividades noturnas desenvolvidas na cidade de Floriandpolis,
observam-se muitas deficiéncias e pretende-se atender as necessidades das pessoas que
procuram lazer e diversdo nas noites de Florianopolis.

A equipe gerencial deste empreendimento, portanto, sera composta por quatro jovens
com espirito empreendedor. Dentre as caracteristicas desta equipe para impulsionar o negécio
pode-se destacar: a) grande circulo de amizades, 0 que traz um bom conhecimento e
relacionamento com os clientes; b) boas idéias sobre as oportunidades; ¢) sécio da equipe
gerencial com grande destaque em promog8o de eventos; d) um dos sécios da equipe com
visdo e nivel superior em administragdo, e) sé¢cio com habilidade no uso da informatica, bem
como mais de 75% do curso superior nesta drea e f) ainda o quarto com conhecimento
superior na area juridica.

Buscando conhecer caracteristicas dos clientes ¢ do mercado, boas idéias e uma
equipe gerencial capaz, acredita-se ser este um empreendimento ambicioso, porém busca-se a
comprovagdo tedrica de seu sucesso através do .desenvolvimento do presente trabalho e
posteriormente seu sucesso pratico através do esforco da equipe gerencial e demais

funcionarios.
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2. OBJETIVOS

2.1 Objetivo geral

Elaborar estudo de viabilidade econdmico-financeira para a implantagfo de uma casa

noturna dang¢ante na cidade de Florianépolis/SC.

2.2 Objetivos especificos

Pesquisar os habitos, costumes, caracteristicas e preferéncias de clientes;
Identificar e caracterizar os principais concorrentes e os clientes;
Identificar os servigos necessarios para a maior satisfagéio do cliente;
Definir o local para a implantagio do empreendimento;

Propor um planejamento orgamentario para o empreendimento;

Levantar os custos relativos a servigos e produtos comercializados;

VvV V. V V V V VY

Apresentar analise econdmica e financeira;
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3. FUNDAMENTACAO TEORICA

Na elaboracgfio de um trabalho académico deve-se utilizar o conhecimento difundido
na literatura para dar maior credibilidade e consisténcia ao estudo, pois o desenvolvimento de
qualquer idéia deve partir de uma base tedrica aprovada e amplamente difundida no meio
cientifico.

E com este proposito que serd apresentada a fundamentagio teérica, na qual serfio
abordados os principats pontos da elaboragdo, andlise e execugdo deste projeto, onde sio
destacados alguns pontos preliminares importantes na fase de viabilidade do négécio

conforme um provavel cenario.

3.1 Conceito de projeto

“Um projeto (...) € um plano de agfio e como tal contém intengdes que podem ou nio
ser concretizadas na pratica” (Roesch, 1999, p 83).

Expbe-se o projeto de forma sistematica, registrando varias escolhas sobre um
determinado assunto, considerando teoria e pratica, pois de nada adianta uma teoria que ndo
se adapte a realidade em questdio. Um projeto de viabilidade econdmico-financeira, ndo foge a
esta regra, pois se faz necessaria uma previsdo de como se comportaria no mercado uma
empresa com caracteristicas proprias.

Especificamente, para uma casa noturna dangante, precisa-se saber quanto se gastaria
para a implanta¢fo, os varios custos decorrentes desta implantagio, o mercado em que esta
inserida, a expectativa dos consumidores quanto a este tipo de servigo e principalmente, a
analise de um empreendimento, quando implantado, como se comportaria.

Para a realizagio de um projeto ¢ indispensavel a coleta de dados relevantes para o
levantamento do montante de recursos necessarios a implantagdo do empreendimento. Esses
dados sdo analisados qualitativa e quantitativamente, ja que se procura avaliar a existéncia de

viabilidade econdmico-financeira, técnica e administrativa do projeto como um todo.
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Como este trabalho é um projeto de viabilidade econdmico-financeira deve-se

observar a orientagdo de Woiler e Mathias (1996, p 38):

A elaboragdo ¢ a andlise de um projeto envolvem uma série de etapas
iterativas, que podem ser ordenadas segundo certo critério. O que se procura
¢ balancear os diferentes fatores em cada iteragdo de modo que se obtenha
certo equilibrio entre os fatores considerados mais importantes.

Mediante o compartilhamento das idéias dos autores citados acima conclui-se que
um projeto de viabilidade ¢ uma tentativa de prever através de um estudo prévio do
empreendimento o que poderd ocorrer, minimizando possiveis riscos e prevendo situagdes

através de simulagdes.
3.2 Conceito de mercado

A definicdo de mercado segundo Kotler (1998, p 31) mostra claramente porque o

marketing analisa o cliente por todos os aspectos.

Um mercado conmsiste de todos os consumidores potenciais que
compartilham de uma mesma necessidade ou desejo especifico, dispostos e
habilitados para fazer uma troca que satisfaga essa necessidade ou desejo.

Sendo assim, a busca da satisfagdo das necessidades dos clientes, através do bom
atendimento, da higiene do local, da qualidade dos produtos oferecidos, do ambiente
agradavel, entre outros fatores, culminara na conquista de consumidores através da

diferenciac@io da concorréncia deste tipo de empreendimento.
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3.3 Aspectos legais e juridicos

Oé aspectos juridicos e legais séo partes integrantes do projeto, desde a forma como a
empresa constitui-se, passando pelos contratos de fornecimento, atingindo também legislagéio
geral e especifica que uma casa noturna dangante deve obedecer.

Portanto, por serem exigéncias, ¢ necessario & empresa que seja pesquisada a
documentac8o necessiria como: alvaras, certiddes e outras que subsidiario de forma legal o

andamento do empreendimento.
3.4 Planejamento

Segundo Chiavenato (1993) o conceito basico de planejamento diz que & esta
funcdo que determina antecipadamente quais sdo os objetivos que devem ser atingidos e como
se deve fazer para alcangé-los. E uma espécie de modelo tedrico para a agdo futura. O
planejamento onde se pretende chegar, definir os passos a serem dados e em que seqiiéncia.
Ainda dentro do conceito tedrico de Chiavenato (1993, p 67-68), o planejamento pode ser

dividido em quatro partes bem definidas, sdo elas:

a) Estabelecimento de objetivos: sdo os resultados futuros que se pretende
alcangar dentro de um certo espago de tempo, aplicando - se determinados
recursos disponiveis ou possiveis;

b) Desdobramento dos objetivos: definir a hierarquia dos objetivos, isto &,
dar a ordem de importancia das metas;

¢) Abrangéncia de plangjamento: definir a hierarquia do préprio
planejamento, ja que este pode ser dividido em trés niveis distintos:

» Planejamento Estratégico: é o mais amplo e abrangente da
organizagdo;,

» Planejamento Titico: feito em nivel departamental;

» Planejamento Operacional: serve para cada tarefa ou atividade.

d) Tipos de plano: sdo quatro distintos de plano:

> Procedimento: relacionados com métodos;

»  Orgamentos: relacionados com dinheiro;

» Programas: relacionado com o tempo;

> Regras de Regulamento: relacionadas com comportamentos.
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Para Kotler (1998), o planejamento estratégico de um negdcio deve ser iniciado
com a defini¢do da missdo do mesmo, incluindo uma anlise do ambiente interno e externo
para a formulagdo respectivamente das metas, estratégias e programas. A implementagio e a
manutengio do projeto ainda faz parte do planejamento, sendo a manutengfo feita através do
feedback e do controle.

Chiavenato (1993), dando uma viso geral do processo de planejamento classifica
como indispensavel para a competitividade a escolha dos campos de competigio, o
monitoramento dos concorrentes, a tomada de decisdo, a andlise da cadeia produtiva de forma
integrada, a fixagio de objetivos e a busca de consultoria em 4reas especificas.

Como se pode observar existe uma grande dependéncia entre o ambiente externo e

o planejamento das organizacGes.

3.5 Aspectos econdmicos e financeiros

Os riscos econdmicos e financeiros séio fatores de grande importéncia para a analise
de viabilidade de um empreendimento. Como risco, entende-se a falta de precisio sobre o
retorno dos investimentos e financiamentos realizados pela organizagio. Esses riscos variam
de acordo com o ramo do empreendimento, sua localizagio, sua populagdo etc.

Considerando este um projeto de viabilidade econdmico-financeira deve-se produzir
avaliagGes econdmicas, onde se pretende analisar as perspectivas para os cenirios que a
empresa pode vir a enfrentar nos anos futuros, e financeiras, procurando verificar as
possibilidades de sucesso do empreendimento com um planejamento financeiro inserido no
ambiente econdmico.

Salienta-se também, dentre as inimeras analises na parte financeira da empresa, que:

a analise de registros ¢ informagdes contabeis, a projecdo de movimento de
fundos, a aplicagdo dos fundos excedentes, o fommecimento a alta
administragdo de informagGes sobre as perspectivas financeiras futuras da
empresa € a elaboragdo de planos para fontes ¢ usos de fundos, a curto e
longo prazo sdo importantes para que as analises financeiras e econémicas
estejam sobre controle (Flink ¢ Grunewald apud Sanvicente, 1987, p 18).



3.5.1 Planejamento or¢camentario

Outro fator importante na elaboragfio do projeto de viabilidade ¢ a adogdo de um
sistema orgamentario, ja que com todas as areas da empresa trabalhando harmonicamente e
comprometidas em todos niveis com os planos da organizagfio, consegue-se com mais
facilidade atingir os objetivos tragados pela mesma.

Segundo Welsch (1996, p 21) um bom planejamento or¢amentario deve ter uma
visdo ampla, com “um enfoque sistematico e formal a execugfio das responsabilidades de
planejamento, coordenagdio e controle da administragdo”. E um enfoque especifico,

envolvendo:

(1) objetivos globais ¢ de longo prazo da empresa;, (2) um plano de
resultados em longo prazo, desenvolvido em termos gerais; (3) um plano de
resultados em curto prazo detalhado de acordo com diferentes niveis
relevantes de responsabilidade (divisdes, produtos, projetos ¢ etc.); € (4) um
sistema de relatorios periodicos de desempenho, mais uma vez para os varios
niveis de responsabilidade.

De acordo com as premissas definidas por Welsch (1996) sob as quais se assenta o
plano de resultados, podemos dizer que a empresa projetada estd realizando um plano de
resultados e tem uma defini¢do dos elementos importantes que compde este plano.

Com este planejamento a empresa, além de agbes de controles diarios realiza um
plano de resultados até o final do ano de 2003, detalhado de acordo com as operagdes da
empresa e um sistema de relatdrios mensais de desempenho.

No longo prazo a empresa reserva um planejamento futuro que deve ser
desenvolvido nos meses de junho e julho de 2003, bem como o planejamento no curto prazo e
mais detalhado para o primeiro semestre de 2004.

As receitas e despesas serdo controladas por registros diarios, porém as decisées ndo
serdo baseadas nestes dados, mas nas estimativas verificadas pelo plano de resultados. Estas
atitudes devem seguir a orientagio de Welsch (1996, p 42): “o controle ndo pode ocorrer
depois do fato (...) para ser eficaz, o controle deve ser exercido antes do momento de agéo.”

O presente trabalho pretende deixar bem claro uma visdo sistematica e formalizada

em termos de alcance dos objetivos tragados, fatores que podem ser vislumbrados através do
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plangjamento. Felizmente os empresarios admitem a importincia da realizagio do

planejamento e a necessidade que este instrumento apresenta para a empresa futuramente.
3.6 Aspectos administrativos

A geréncia € o fator mediador das organizag3es, ¢ a dire¢io do nivel intermediario,
que se responsabiliza pela motivagdo, lideranga e comunicagfio, conforme o estilo de
lideranga definido no nivel institucional.

Segundo Chiavenato (1994, p 499):

o termo ‘geréncia’ (management) tem sido aplicado geralmente como um
sinbnimo de administragdo, ou de quem faz administragdo, seja nas
empresas, s¢ja nas demais organizagdes.

Em termos de geréncias Hersey & Blanchard (1986, p 16) destacam trés habilidades

necessarias ao processo de administragfo, que sdo:

Habilidade técnica: “capacidade de aplicar tdcnicas, conhecimentos e
equipamentos necessarios & execugdo de tarefas especificas”. Este tipo de
habilidade pode ser adquirido através da experiéncia, da educagdo ¢ do
conhecimento;

Habilidade humana: “capacidade e discernimento para trabalhar com e por
meio de pessoas”. Aqui se inclui o conhecimento do processo de motivagio
¢ a aplicagdo eficaz da lideranga;

Habilidade conceitual: “capacidade de compreender a complexidade da
organizagdo como um todo e onde cada érea especifica se enquadra nesse
complexo”. O individuo que possui esta habilidade sabe agir de acordo com
os objetivos globais da organizagio.

Segundo Faria (1979, p 34) pode-se verificar trés tipos de estilos gerenciais:

construtivo, passivo/defensivo e agressivo/defensivo.

Construtivo — dirigido para comportamentos de satisfagdo, podendo ser
empreendedor/ realizador, auto-realizador, humanista e unionista.
Passivo/defensivo — dirigido para comportamentos de ndio satisfagfo,
podendo ser conciliador, convencional, dependente e evasivo.



20

Agressivo/defensivo — ao contrario do passivo/defensivo, é dirigido para
comportamentos de enfrentamento, e pode ser opositor, competitivo,
perfeccionista e orientado para o poder.

E importante que nos gerentes aparegam diversas qualidades de um lider. Os lideres,
segundo Smith (1997, p 32) “devem lidar com suas proprias duvidas e hesitagdes enquanto
agem e mudam. Ao contrario de todo mundo, os lideres devem ir 3 frente. Eles devem indicar
o caminho.”

O papel do lider ainda ¢ refor¢ado por Hersey & Blanchard (1986, p 117): “os lideres
eficazes sdo capazes de adaptar seu estilo de comportamento as necessidades dos liderados e a
situacdo.”

O lider ¢ uma figura da estrutura informal da organizago, enquanto que o gerente ¢
parte da estrutura formal. Percebe-se que, muitas vezes, o lider pode sobrepujar o gerente nas
decisdes. Se ndo houver uma preocupagio com a estrutura informal da organizagdo, e com as
atitudes dos lideres dentro delas, pode haver um conflito de poder das pegas-chave de cada

uma das estruturas.

3.6.1 Processo decisorio

Nestes tempos em que as mudangas sdo muito rapidas e repentinas, uma organizagdo
deve conseguir tomar decisdes muito rapidameﬁte € com uma grande probabilidade de acerto.
Para que esta probabilidade aumente é necessario que haja informagées.

Segundo Simon (1970, p 6):

toda decisdo é até certo ponto, matéria de acomodagdo. A alternativa
finalmente escolhida jamais permite a realizagdo completa ou perfeita dos
objetivos visados representando apenas a melhor solugdo encontrada
naquelas circunsténcias.

Para Simon (apud Binder, 1994, p 5) “providenciar para que as decisGes sejam

executadas é, também, uma forma de decisdo.”
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Ou seja, antes que as decisdes sejam tomadas j4 ocorreram uma série de outras
decisGes, por isso podemos dizer que € um processo de decisdes, ou melthor, dizendo, um
processo decisorio.

O que ocorre também € que a organizag8o retira de seus participantes a faculdade de
decidir independentemente e a substitui por um processo decisério proprio. As decisdes, que a

organizag¢do toma pelo individuo, consistem segundo Simon (1970, p 9), ordinariamente:

a) Na especificagio de suas fungdes, fixando o 4mbito e a natureza;

b) Na distribuigdo da autoridade, isto é, na determinagdio de quem tera poder
para tomar novas decisGes que afetam o individuo;

¢) No estabelecimento de tantos limites & sua faculdade de agir quantos
sejam necessarios para coordenar as atividades de numerosos individuos na

organizagao.

Numa sociedade capitalista, os valores estdo ligadoé a democracia, o que seria uma
forma de garantir os direitos da coletividade. Porém, na pratica, o que ocorre é um
individualismo muito grande que cultiva a competi¢io e a individualidade como valores.
Quanto a essa questdio, Pereira & Fonseca (1997, p 26) mostram que ela “se torna mais
significativa quando passamos a observar que qualquer acontecimento importante ocorrido no
mundo atual afeta diretamente a cada individuo, onde quer que ele se encontre.”

Porque o homem recebe hoje uma gama de informagdes que o fazem tomar certas
decis6es que podem mudar todo o panorama de vida do individuo. A capacidade do ser
humano de compreender o que acontece e lidar com essas mudangas é muito menor que a

complexidade do mundo que rodeia a todas as pessoas.
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4. METODOLOGIA DO TRABALHO

Sob a 6tica da metodologia definiu-se qual caminho a ser tomado nos momentos de
duvidas. A determinagio da metodologia foi de extrema importancia para o estabelecimento
do ponto de partida e das diversas etapas do trabatho que se realizou.

Este trabalho tera uma abordagem descritiva qualitativa e quantitativa. Ha também
uma abordagem, conforme Vergara (1998) destaca, de pesquisa de campo e documental.

Segundo Mattar (1997) uma abordagem qualitativa € onde se verifica a presenca ou
auséncia de algo, onde os dados so colhidos através de perguntas abertas, fechadas, testes e
observagdes.

O trabalho ¢ composto por uma pesquisa de campo, um projeto de implantago da
empresa na forma operacional, um planejamento da area financeira considerando um cenario
econdmico e sua viabilidade econdmico-financeira.

Para Mattar (1997) “em fungdo do tipo de pesquisa escolhido e da fonte de dado, o
pesquisador devera determinar as técnicas e métodos de coletas de dados”.

Através da andlise do campo a ser estudado, da viabilidade de obtencdo de
informagdes, ¢ da tabulagio das mesmas o pesquisador decidiu optar pelas seguintes técnicas
na pesquisa de mercado:

»  Levantamento bibliografico: a utilizacdo deste método da-se na medida em que
o pesquisador utiliza-se de material j4 publicado — documentos periédicos (revistas, sites,
Jomais), livros, trabalhos de outros autores, etc. — para complementar o estudo até o momento
realizado;

>  Entrevistas: no caso especifico deste relatério o tipo de entrevista a ser
utilizado foi & entrevista informal.

»  Questionario: este método da pesquisa é caracterizado pela existéncia de um
questionario evitando o maximo a interferéncia do entrevistador, com questdes
preestabelecidas, onde o questionario abordou assuntos baseados nos objetivos especificos do
trabalho, tentando definir o ambiente externo na visdo dos pesquisados;

> Observagdo in loco: O método da observagdo consiste no registro de
comportamentos, fatos e agdes relacionadas com os objetivos da pesquisa, e ndo envolve

‘questionamentos e respostas, verbais ou escritas;
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Segundo Chizzott1 (1995) a técnica para a andlise e interpretacio dos dados ¢
utilizada a andlise do conteudo das informagGes, a qual consiste num método de tratamento e
analise de informacgdes, obtidas através de técnicas de coleta de dados, que confrontados com
a teoria concretizaram este trabalho.

Para a realizagio do plano de resultados foram utilizados os dados da pesquisa
mercadologica apresentada nos sub-itens 6.3, 6.3.1 e no anexo 3, bem como pesquisas de
mercado com pregos de concorrentes e fornecedores dos produtos mencionados.

Muitos dados foram coletados de forma documental e outros através de pesquisas de
mercado junto a fornecedores, clientes e outros estabelecimentos. Estes dados compdem e sdo
determinantes nas conclusdes do projeto.

E de suma importéncia o entendimento dos sécios sobre os passos para a elaboragfio
do plano de resultados e as inumeras vantagens que o mesmo agrega a administracdo do
empreendimento.

A incerteza sobre diversos pontos como receitas e despesas, ja que esta previsio
depende de muitas varidveis do mercado e sé serdo confirmadas quaﬁdo a empresa estiver em
atividade, ¢ um fator limitante no desenvolvimento do plano, porém a flexibilidade das
planilhas permite prever as mais diversas situagdes possiveis alterando os dados utilizados

pelo plano.
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5. PROPONENTE

5.1 Caracterizagfo

5.1.1 A empresa '

A empresa vai localizar-se no centro da cidade de Florian6polis, disponibilizando aos
clientes locais proximos para estacionamento, sendo que se estes estacionamentos forem em
vias publicas, seguranga aos mesmos.

A estrutura hierarquica da empresa est4 projetada para trés niveis (1) sodcios
proprietarios em numero de quatro, (2) geréncia com dois funcionarios, sendo um responsével
pela seguranca e outro pela operacionaliza¢do da casa e (3) demais funcionarios.

Os sécios serdo responsaveis por areas especificas, sendo que reunides devem definir
as tomadas de decisdes em consenso. As responsabilidades sdo administragio geral,
administragdo de eventos, operagdo de sistemas computacionais e promogio de eventos.

Seguindo as tendéncias do século XXI citadas por Vasconcelos (2001, P 16),
salientamos a virtualizagdo do mundo, a diferenciagfo pela inovagfo, a crescente consciéncia
ambiental, a crescente violéncia social, a valorizag¢io do individuo e a qualidade de vida.

Com a crescente virtualizagdo e a constante comunica¢io via internet a empresa
pretende manter-se plugada com os clientes, buscando a interagfio de informagSes empresa
clientes.

Como inovagdo propde-se que os clientes possam de forma interativa compor o som
que deve ser tocado durante a noite ou optar pela banda que vai tocar através de votagdes.

Na parte ambiental e como zelo, a empresa pretende reciclar o seu lixo gerando
possivelmente receita e redugio de custos.

Nossas cidades estdo cada vez mais violentas e a agressividade é eminente, com isso

faz-se necesséario um reforgo de seguranga em torno dos clientes e veiculos.
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Para valorizar os clientes e funcionarios serdio produzidos ambientes bem ventilados,
limpos e espagosos, trazendo além destes prazer e momentos agradaveis através do

entretenimento, os quais, podem ser traduzidos em qualidade de vida.

5.1.2 Denominagio

A proponente sera constituida de acordo com a lei 9841/98 sob a forma de micro-
empresa e submetida as demais leis que versam sobre estabelecimentos comercial e
especificamente as leis que regem as micro-empresas e sociedades limitadas.

A constitui¢io da empresa esta prevista para o ano de 2003, sendo a data exata
especificada conforme a necessidade, levando em conta o custo-beneficio desta data, j4 que as
atividades devem se iniciar no més de maio de 2003.

A sede e foro da empresa ser4 localizada na cidade de Florianépolis, sendo discutida
esta com mais detalhes no sub-item 6.5.4 do capitulo seguinte.

Conforme o contrato social exposto no anexo 1, ja que todos os sécios residem e o
estabelecimento estara localizado no municipio de Florianépolis fica eleito o foro central da

capital para solucionar qualquer discérdia em relagdo a sociedade proposta.

5.1.3 Objeto social

O negoécio da empresa € no ramo de entretenimento, sendo sua missdo proporcionar
um ambiente agradavel para as pessoas se distrairem nas noites de Floriandpolis.
Os principios definidos pela empresa s3o encantar os clientes respeitando a natureza
¢ defendendo a reciclagem de produtos, tornar a empresa um bom ambiente de trabalho e ter o
ambiente de entretenimento mais agradavel da cidade.
. Como visdio, a empresa pretende ser a principal op¢dio de lazer das noites de

Florian6polis em 2003 e estender o empreendimento a outras cidades posteriormente.
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A empresa pretende oferecer um ambiente agradavel aos clientes, onde estes poder&o
desfrutar de bebidas e petiscos com um som ambiente voltado a um piiblico jovem e espago
para dangar.

Para tornar o ambiente agradavel a casa noturna n3o dispensara bons DJs, shows com

bandas locais e promogGes de festas, além de outras idéias de entretenimento que venham a

surgir como inovagio neste tipo de ambiente.

5.1.4 Estatutos e normas

O contrato social € o objeto que regera a empresa. As demais decisSes operacionais
da empresa devem ser discutidas pelos socios em reunides e colocadas em prética nio
havendo necessidade de estatutos internos, porém se no decorrer das atividades estes se
fizerem necessarios serfio postos em pratica.

A empresa terd que se submeter s normas sobre instalagdes de acordo com o codigo
de edificagdes da cidade de Floriandpolis, bem como normas de higiene e permissividade de

ruido dentro de determinados horarios.

5.2 Capital Social

O capital social destinado 4 implantago da empresa sera definido em R$ 64.000,00
(sessenta e quatro mil reais), sendo integralizado em dinheiro ou bens pelos socios, em partes
iguais, conforme as necessidades do empreendimento e defini¢des do estatuto.

Pretende-se utilizar apenas capital proprio no empreendimento existindo inclusive a
possibilidade de investir mais para nio contratar empréstimos.

O capital de giro em parte pelos fornecedores através do pagamento a prazo de

mercadorias que serdo vendidas 2 vista, reduzindo o capital proprio investido.
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5.3 Administragio

5.3.1 Funcionamento

Para efeitos de célculo e previsiio or¢amentaria consideramos que a casa noturna
funcionaria nas sextas e nos sabados, sendo esta uma previsdo conservadora, pois muitas
festas realizam-se em outros dias da semana e pretende-se funcionar se houver movimento
mais dias na semana.

Nas noites em que a casa funcionar pretende-se ter a disposi¢io do piblico seis
funcionarios e seis segurangas, bem como a presenga dos sécios para promogdes e atividades

operacionais e gerenciais de maior responsabilidade.

5.3.2 Referéncias dos socios e do negbcio

Pode-se mencionar como referéncia o fato dos sdcios freqiientarem constantemente
as casas noturnas, tendo um bom discernimento do que o publico gosta, bem como comparar
seus pontos de vistas entre si e com a pesquisa mercadologica que foi feita em torno do
empreendimento e serd mencionada nos sub-itens 6.3 € 6.3.1 e no anexo 3.

Os s6cios do empreendimento contam com o fato de terem estudado todos os anos do
segundo e terceiro grau em escolas tradicionais da cidade de Florianépolis, por isso conhecem
muitas pessoas que freqiientam as casas noturnas que oferecem maior concorréncia ao

empreendimento.
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Em relagio aos socios pode-se citar algumas caracteristicas que poder&o impulsionar

0 negdcio:

Sandro Lacau da Silveira:

» completou o segundo grau no Colégio Catarinense em 1990, cursou Engenharia
Mecanica e formou-se em 1996 pela UFSC, cursa atualmente Ciéncias da Administragdo e
tem sua formatura prevista para 2002, também na UFSC;

> trabalhou na area de engenharia na empresa Ceval em 1995 e 1996 em Cricitima
¢ na empresa Fiedler Automago em 1996 e 1997 em Blumenau; _

> na 4rea de administragio atuou como gerente administrativo e financeiro, em
1998, na empresa FBB, que desenvolve atividades no ramo de computadores em
Florian6polis;

> no hotel Antares Club, em 1999 e 2000 localizado na praia da lagoinha em
Florian6polis, desenvolveu atividades de auxilio administrativo como organizagio e controle
de contas a pagar, supervisdo de recepgdio, realizagdo de relatorios contébeis e desenvolveu
programas de controle de contas bancarias e de condominio através do aplicativo contabil;

> a partir do ano de 2000 vem desenvolvendo atividades de atendimento e
substitui¢io nos cargos de caixa executivo, gerente de contas e gerente de expediente no
Banco do Brasil, com destaque na venda de contas especiais, recebeu o prémio de funcionario
do més, em agosto de 2002, oferecido a cinco funcionarios pela superintendéncia estadual de

Santa Catarina do banco.

Marcos Lacau da Silveira:

> completou o segundo grau no Colégio Catarinense em 1992, cursou Educagio
Fisica e formou-se em 1997 pela UDESC;

» concluiu em 2000, pés-graduagdo em “Marketing para Gestdo Empresarial”, na
FEPESE - UFSC,

> trabalha desde 1994 com escolinhas de futebol no Colégio Catarinense e em
2002 agregou as suas atividades as escolinhas de futebol de salo;

> trabalha desde 1995 na organizagio e planejamento de eventos esportivos e
culturais para alunos do colégio catarinense, entre eles podemos citar olimpiadas com diversas

modalidades esportivas e gincanas com vérias atividades;
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> organiza a mais de cinco anos eventos para o publico juvenil-adulto como festas
particulares, carnavais, revellions e festas juninas, todos reunindo cerca de 400 pessoas;
» promove festas em bares e casas noturnas em Florianopolis ha dois anos

reunindo em média 400 pessoas por festa.

Rafael Lacau da Silveira:

» cursou o primeiro e segundo anos do segundo grau no Colégio Catarinense,
concluindo o terceirfio no Colégio Geragiio em 1995;

> cursa atualmente 6° fase do curso de Direito na Universidade de Caxias do Sul;

» trabalha como atleta profissional de futebol de saldo pela Universidade de
Caxias do Sul, time pelo qual disputa campeonatos em nivel nacional;

» como atleta de futebol de saldo conquistou pelo Colegial em 1997 o titulo de
campedo juvenil de Santa Catarina ¢ em 1998 o titulo de campedio da primeira divisdo de
Santa Catarina;

> em 2001 foi campedo brasileiro de selegdes representando o estado de Santa
Catarina. Além do titulo de atual campefio da Copa Capdo da Canoa conquistado este ano pela

equipe da Universidade de Caxias do Sul.

Alvaro Millen da Silveira Neto:

> cursou o primeiro e segundo anos do segundo grau no Colégio Catarinense,
concluindo o terceirfio no Colégio Energia em 1998;

> cursa atualmente 7° fase do curso de Ciéncias da Computagdo na UFSC e tem
sua formatura prevista para o 2° semestre de 2003;

»>  cursou diversas disciplinas de programacdo de softwares com as quais conseguiu
embasamento para desenvolver os softwares necessarios as atividades da empresa;

» trabalha como atleta profissional, jogando futebol de saldo pelo Colegial, time
que representa o Colégio Catarinense desde 1992;

> participou por cinco anos dos Jogos Abertos de Santa Catarina na modalidade de

futebol de saldo, conquistando em dois destes as posi¢es de 2° e 3° colocado.



6. O PROJETO

6.1 Objetivo

Este projeto tem como objetivo fazer um estudo para a implantagio de uma casa

noturna dangante em Floriandpolis em margo de 2003, mim'mizando os riscos do

empreendimento.

6.2 Cronograma fisico e financeiro

com o projeto para que o empreendimento tenha o inicio de suas atividades na data prevista.

O cronograma fisico descreve as atividades que devem ser desenvolvidas de acordo

Uma previsdo destas atividades é mostrada na ilustragdo 1.

Atividades

e
Aluguel;:

¥ | 32 [ a3 [ 3 [ an [ 42 [ 43 44 | 51 | mesisemana

Hlustragdo 1 — Cronograma fisico de atividades preliminares
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O cronograma de desembolsos pode ser considerado de acordo com as atividades
citadas no cronograma fisico acrescentando alguns itens que consomem recursos, mas nfo s&o

atividades que exigem dispéndio de tempo como mostra a ilustragio 2.

Atividades

Caixa 1 R$ 1.000,00

R T T T T R,

311 | 32 | 313 [ 34 [ 41 [ 42 [ 43 | 4/4 | 51 | mésisemana

Tlustrag@o 2 — Cronograma financeiro de acordo com as atividades

Outra forma de observar os desembolsos é considera-los semanalmente como pode
ser visto na ilustragio 3.

Para a confec¢do da ilustragdo 3 as despesas com automoével, desenvolvimento testes
e instalagdo dos equipamentos de informatica, compra de frezzers verticais, decoragfio e
formagdio de estoques foram divididas em 2 semanas, reforma e tratamento actistico em 3
semanas, aluguel e instalagiio do som em 4 semanas e outras despesas foram divididas em 9

semanas.
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Hustragdo 3 — Cronograma de desembolsos semanais

6.3 Pesquisa de mercado

Uma pesquisa de mercado fez-se necessaria, pois se busca conhecimento para basear
o desenvolvimento deste projeto, tendo cbmo fim provar a viabilidade econdmico-financeira
da casa noturna.

Os principais objetivos desta pesquisa s3o identificar o perfil, os habitos, a
preferéncia, a satisfagfio e as prioridades dos freqiientadores das casas noturnas dangantes do
centro urbano de Florianopolis, de ambos os sexos e com idade entre 18 e 33 anos,
considerando os meses de julho e agosto de 2002.

Especificamente foram analisados também os seguintes pontos: identificar o perfil
socio-econdmico dos freqiientadores de casas noturnas dangantes, procurar conhecer os
hébitos e locais preferidos dos freqiientadores das casas noturnas dangantes do centro urbano
da itha de Florianépolis quanto a assiduidade, nimero de pessoas com quem costuma sair,

média de desembolsos, casa noturna freqiientada, motivos de fidelidade, prioridades quanto a
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som, estacionamento, freqﬁentadores, pregos, servigos, condi¢des do ambiente, preferéncia
quanto a ingresso, conhecer a satisfagiio dos freqiientadores das casas noturnas e verificar a
receptividade a um sife interativo.

N#o obstante pretende-se identificar quais os motivos que atraem os frequentadores
para determinadas casas noturnas, e também do que eles sentem falta, no que diz respeito a
infra-estrutura, qualidade das musicas tocadas, bebidas, o preco, o publico, enfim descobrir o
que seria necessario para conquistar e torna-los fiéis a determinadas casas noturnas.

Um outro motivo que levou o pesquisador a desenvolver essa etapa do projeto é o
desconhecimento da existéncia de uma pesquisa com esses interesses, feita na regiio da
cidade de Florian6polis.

A pesquisa mostra-se necessaria também para que este trabalho demonstre que além
de tedrico teve seu lado pratico procurando aproximar-se mais da realidade e dos fatos,
podendo ser assim caracterizado com maior imparcialidade e 0 minimo de dedugdes.

Outro prbbfema que se procurou abordar, com esta pesquisa, esta no desconhecimento
inicial da concorréncia de um futuro empreendimento, buscando informagdes sobre os pontos
fortes desta concorréncia.

O questionario utilizado na pesquisa de mercado encontra-se anexo 2 e os resultados

da pesquisa podem ser observados nas paginas do anexo 3.

6.3.1 Conclusdes, recomendagdes e limitagdes da pesquisa de mercado

Os resultados da pesquisa foram de fundamental importancia para a determinagfo de
parmetros para o desenvolvimento do planejamento estratégico e orgamentario dando -
condig¢des as conclusdes sobre a viabilidade do projeto.

Como recomendagdes em futuras pesquisas que a empresa venha a fazer ou outra
pesquisa neste sentido pode-se verificar em mais detalhes as preferéncias por musica/som,
bem como inserir nas op¢des da questdo 13 a opgio localizagio.

As principais limitagSes sdo que a pesquisa realizou-se em um periodo de tempo
distante sete meses do inicio das atividades da empresa e niio considera o efeito sazonal do

verdo em que a cidade recebe muitos turistas, aumentando em muito sua populago.
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6.4 Informagdes relativas a0 mercado

Neste trabalho se considera de crucial importincia as estratégias em relagio ao
mercado, pois uma casa noturna dangante ¢ reflexo de sua imagem, da imagem das pessoas
que a frequientam e principalmente de seu mix de marketing.

Apresenta-se neste projeto um diagnéstico relacionado ao ambiente interno,
identificando pontos fortes e fracos, e outro ao ambiente externo identificando oportunidades

e ameagas a4 empresa em formagdo, com base na pesquisa de mercado realizada e em

observagdes do ambiente que a organizagdo esta inserida.

6.5 Variaveis de mercado

6.5.1 Pregos

Os pregos praticados pelo empreendimento estario nos mesmos patamares da
concorréncia nos produtos oferecidos e em termos de opgSes de ingresso conforme indicou a
pesquisa de mercado sdo entrada no valor de R$ 8,00 e R$ 10,00 respectivamente para

mulheres e homens.

6.5.2 Promogdes

A promogdo dos eventos deve ser das mais variadas formas, incluindo a contratagio
de bandas, festas de turmas universitrias, noites com ritmos pré-determinados, entre outros.

Para maior alcance dos clientes estara disponivel um site com programagdes, além da
distribuicdo de convites conforme o evento e o envio de e-mails para aqueles que se

propuserem a receber.
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6.5.3 Produto e servigos

Os produtos oferecidos pelas casas noturnas dangantes s#o tipos variados de bebidas.
Pretende-se disponibilizar o maior nimero de variedades possivel da melhor qualidade
disponivel.

A diferenciagfo que se pretende oferecer esta nos servigos que giram em torno destes
produtos e tornam o ambiente mais agradavel. Entre eles pode-se citar a possibilidade do
cliente interagir através do site influenciando o som e propondo melhorias.

A definicdo de focar os servicos em torno dos produtos oferecidos também é
resultado da pesquisa e conforme mostra a tabela 19 e a ilustragfo 33, nesta verifica-se que os
clientes ddo maior valor respectivamente a musica/som, freqiientadores, ambienté e

localizag#o, antes do prego e do proprio produto.

6.5.4 Localizagio

Conforme este estudo, os pesquisados que representam a amostra do publico alvo
que a empresa pretende alcangar, o bairro de residéncia da maioria é o centro da cidade, sendo
por isso de crucial importéncia esta ser a localizagdio da casa noturna dangante proposta.
Sendo que além dos 27,45 % dos pesquisados que moram no centro de Florian6polis, esta
localizagdo ficara a menos de 7 Km dos bairros onde moram pelo menos 47,06 % dos

pesquisados.

6.5.5 Variavel econdmica

Como todos os setores da economia, o do entretenimento também sofre os reflexos
das constantes interferéncias e volatilidade do mercado financeiro. Apesar de estarmos

vivendo um momento de economia estdvel, a incerteza politica influencia constantemente
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todos os ramos de atividades. Como em momentos de incerteza sempre ¢ preciso cortar
gastos, o entretenimento pode ser afetado, pois nfio é uma necessidade basica das pessoas.

Se de um lado este cendrio econémico nacional ndo ¢ tdo favoravel para o
crescimento da area de entretenimento, entende-se que o cenario da cidade apresenta grandes
oportunidades devido ao seu crescimento tanto em termos de infra-estrutura, economia e
populagio.

As altas taxas de juros podem vir a prejudicar o empreendimento se houver a
necessidade de financiamento, porém em principio a empresa pretende se estabelecer com
capital proprio.

A inflagdo que atualmente esta em patamares baixos, mas de qualquer maneira pode
afetar também o poder aquisitivo dos cidadfos, sem se perceber aos poucos vai corroendo as

rendas e pode gerar uma redu¢io na demanda do setor.

6.5.6 Variavel social

Ja faz algum tempo que Florian6polis deixou de ser uma capital voltada apenas ao
funcionalismo publico para assumir uma outra postura, a turistica, além desta visdo Ricardo
Villela e Cristiana Baptista no artigo “Floripa, a Campea™, publicado na revista Veja de 7 de
margo de 2001 transmitem outras como as que seguem sobre variavel social.

Considerada a capital do Mercosul, e sendo constantemente eleita como uma das
cidades com melhor qualidade de vida, Floriandpolis passou a se voltar mais para as
atividades relacionadas ao turismo e a prestagdo de servigos. Tanto que muito se fala em
profissionalizagdo dos servigos e principalmente do turismo. E esta exigéncia, de
profissionalizagdo, que o mercado imp3e as empresas prestadoras de servigo, que buscam a
melhora da sua imagem e da qualidade de seus servigos, reflete diretamente nas atividades de
entretenimento, fazendo com que ela desenvolva uma 4rea, até entdo ndo muito solicitada, que
¢ a de diversidade de opg¢des.

A divulgagdo e propaganda, realizadas a respeito da qualidade de vida em
Florianépolis, vém atraindo constantemente a vinda de pessoas de outros estados para

residirem na cidade. E, estas pessoas geralmente tém poder aquisitivo maior, geralmente
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escolhem nossa cidade para o descanso e o lazer, ja que esta ainda apresenta um indice de

criminalidade muito abaixo da média nacional, conforme os autores do artigo citado acima.
6.5.7 Variavel tecnologica

Atualmente vivemos numa sociedade que passa por constantes transformagdes, isto
¢, um mundo caracterizado por mudangas que se ddo em vérios aspectos (econdmico, politico,
tecnolégico, ecoldgico, cultural). A globalizagdo e os impactos tecnologicos podem ser
considerados como forgas motrizes para ocorréncia dessas mudangas. E_ importante que as
empresas estejam atentas a estas mudangas e se adaptem as novas tecnologias, pois é
imprescindivel para o sucesso e sera um diferencial em relagio a concorréncia. '

O ambiente tecnolégico que se pretende propor ¢ a interagdo virtual com os clientes
através da internet com o site e por e-mail. '

Uma experiéncia neste trabalho que comprova a rapidez, a eficiéncia e o potencial de
alcance da internet como meio de comunicagfo foi a pesquisa de mercado, que ao utilizar este
canal foi respondida com um tempo médio de dois dias apos o envio para os pesquisados.

Outras tecnologias muito utilizadas nas casas noturnas dangantes s3o os
equipamentos de som, luzes, bem como os sistemas que operam auxiliando nas vendas e
cobranga de produtos.

Né&o podemos esquecer da tecnologia que da condigdio de uso ao ambiente que é o

isolamento acustico do ambiente.
6.5.8 Variavel politica e legal

A legislagdo tem que ser seguida por todos os estabelecimentos e por tanto vem a
influenciar qualquer empresa.
O tipo de empresa comercial ¢ uma defini¢io da legislagdo e empresa em questdio

funda-se como uma micro-empresa optando pelo simples também previsto em legislaggo.
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Outras regras que a empresa deve seguir sio as leis que versam sobre instala¢Ses de
acordo com o codigo de edificagbes da cidade de Florianopolis, além do coédigo Sanitario

constantes no site da Camara Municipal de Floriandpolis, /ink textos legais.

6.6 Anélise da concorréncia

O ramo de entretenimento ainda € muito pouco desenvolvido na cidade, porém temos
ja instaladas algumas casas noturnas em Floriandpolis. Inclusive casas que tem grandes
espagos, possibilitando a promogdo de shows a nivel nacional como X Music Hall e shows
um pouco menores como Lupus Beer.

Conforme indica a pesquisa, o nicho de mercado escolhido por este futuro
empreendimento tem como principais concorrentes as casas noturnas Latitude 27, Café
Cancun e Santo.

Outros concorrentes que podem vir a atrair este publico eventualmente sdo John Bull,
New Time, X-Picanha, Cantuaria, Fashion Café TV, Cachagaria da Ilha que oferecem som
para que o publico dance. Além destas casas serdo concorrentes indiretos, restaurantes e bares
com sons menos movimentados para noites mais calmas, como os bares Ponto de Vista, Box
32, Creperia Nouvelle Vougue, entre outros.

De acordo com a pesquisa pudemos identificar os pontos fortes e fracos de nossos

concorrentes:

Tabela 1 — Casas noturnas e seus pontos fortes e fracos

Casas Santo Latitude |Café X Music | John New Lupus

Pontos Cancun |Hall Bull Time Beer

Musica/Som Forte Forte Fraco Forte Fraco Fraco
Frequentadores Forte Forte Fraco Fraco Forte
Ambiente Fraco Forte Forte Forte Fraco

Localizagio Forte Forte Fraco Forte Forte
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Tabela 1 — Casas noturnas e seus pontos fortes e fracos (continuagio)

Casas Santo Latitude |Café X Music | John New Lupus

Pontos Cancun |Hall Bull Time Beer

Prego Forte Fraco Fraco Forte Forte
Homem/Mulher Fraco Forte Forte Fraco Fraco Forte Fraco
Atendimento Forte Forte Fraco Fraco Forte Forte
Eventos/Promogdes | Fraco Forte Forte Fraco Fraco
Bebida/Comida Fraco = |Forte Forte Forte Fraco Fraco
Seguranca Fraco Fraco Forte Fraco Fraco Fraco Fraco

Casas Santo Latitude |Café X Music | John New Lupus

Pontos Cancun |Hall Bull Time Beer
Estacionamento Forte Fraco Fraco Forte Forte Forte Fraco
Movimento/Agito | Fraco Forte Fraco Forte Fraco Fraco

6.7 Pontos fortes e fracos

Acredita-se que virdo a ser pontos fortes do empreendimento: .

» A administragdo profissional.

»  Um promotor de festas que ja vem exercendo a fun¢do com sucesso em
diversos eventos da cidade.

> A grande interagfio com os clientes e a formagdo de um banco de dados com
opimides e habitos dos clientes revelados por pesquisas executadas e futuras.

» O conhecimento no ramo de casas noturnas dangantes.

» O bom relacionamento e circulo de amizades.

Como pontos fracos podemos citar:
> A pouca experiéncia operacional no negdcio, pois este apenas inicia-se.

» A auséncia de uma clientela ja formada.




40

6.8 Oportunidades e ameagas

O crescimento econémico e populacional da regifo metropolitana de Florian6polis
oferece boa oportunidade, pois os bares lotados so um empecilho para que as pessoas saiam
para se divertir, onde muitas vezes esperam até duas horas em filas de casas noturnas da
concorréncia.

A expectativa por lugares diferenciados para freqiientar, tendo em vista as mesmas
opg¢des para ir a mais de dois anos sem nenhuma novidade é uma grande oportunidade.

Como ameagas temos a possibilidade da casa noturna ndo ser bem recebida pelo
publico. Este ¢ um risco e um acontecimento comum em Floriandpolis, pois basta os
freqiientadores acharem que tal lugar tem caracteristicas negativas que néio vdo. Porém os
clientes das casas noturnas ndo decidem isto aleatoriamente, mas baseado-se em dados
concretos como 0s que observamos na pesquisa como som, ambiente, freqiientadores e
localizagfio principalmente.

No entanto esta ameaga pode se tornar uma oportunidade, pois a casa pode ser bem
recebida pelo publico e por este motivo deve-se escolher um local onde seja possivel amplia-
lo para ndo perder esta oportunidade.

Outra ameaga muito constante a que estamos acostumados nestes ambientes sdo
processos pedindo o fechamento do local ou indenizagfio por perturbagdo na justiga por
diversos motivos. Alguns deles sdo barulho acima do horario permitido e vendas de bebidas a
menores. Nesses casos a empresa pretende providenciar um bom isolamento actistico e a
identificaciio de menores através de cartdes com cores diferenciadas, evitando a venda de

bebidas a estes.

6.9 Planejamento orgamentario

O planejamento or¢amentario tem como objetivos prever os resultados, dispondo os

numeros relacionados as atividades da empresa, auxiliar em tomadas de decisdes e
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disponibilizar varias planilha no aplicativo excel da Microsoft onde podem ser simuladas

situagdes com variagles de cenarios.

6.9.1 Finalidades do planejamento orgamentario

A finalidade do planejamento orgamentario € demonstrar os resultados da empresa
nos primeiros oito meses de atividade, bem como o seu retorno para condigdes pré-

estabelecidas em virtude do planejamento e da pesquisa de mercado.

6.9.2 Plano de resultados

Para a confecgdo do plano de resultados foram utilizados os dados a seguir que se
acredita sejam os mais provaveis na pratica. As planilhas mostradas nas ilustracdes 4 a 26

servirdo como ferramenta de decisGes e verificagio de cenarios diferentes.

6.9.3 Dados Utilizados

Os dados a seguir foram utilizados para a confecgdo das planilhas mostradas nas
ilustragSes 4 a 26 e podem ser vistos nas planilhas com fundo cinza.

1. O orgamento se baseara em dois tipos de receitas, uma proveniente do valor da
entrada na casa noturna e a segunda proveniente das vendas de produtos feitas nos bares da
casa.

2. As planilhas or¢amentérias sdo detalhadas em bases mensais e totalizadas para o

3. Os pregos unitarios de entrada sdo R$ 10,00 para homens e R$ 8,00 para mulheres.
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4. Estima-se com base na pesquisa que os clientes do sexo masculino e do sexo
feminino sejam responsaveis respectivamente por 60% e 40% do faturamento de bebidas do

estabelecimento.

5. Conforme a lei do simples na qual a empresa se enquadrara, tem-se:

Tabela 2 — Aliquotas do SIMPLES

Faturamento mensal Aliquotado |Deduc¢io em
SIMPLES R$

Até RS 5000,00 0% -25,00

De R$ 5000,00 a R$ 10000,00 1% 0.00
De R$ 10000,00 a R$ 10000,00 1,95 % 95,00
De R$ 20000,00 a R$ 40000,00 3,75 % 455,00
De R$ 40000,00 a R$ 60000,00 485% 895,00
Mais de R$ 60000,00 5,95 % 1555,00

6. As metas de publico foram estabelecidas, num cenario conservador um publico
meédio de 250 pessoas, sendo 46% do sexo masculino e 54% do sexo feminino, por noite
considerando que o estabelecimento funcionara apenas sexta-feira e sabado e prevendo para o

ano de 2.003 o seguinte:

Tabela 3 — Numero de sextas e sabados por més

Meses Noites em atividade
Maio 10
Junho 8
Julho 8
Agosto 10
Setembro 8
Outubro 9
Novembro 9
Dezembro 6




43

7. Os estoques iniciais de produtos s3o zero, pois a empresa esta iniciando suas
atividades.

8. Pretende-se manter na virada dos meses 0s estoques necessarios para quatro noites
de atividade.

9. A taxa padrdo de consumo de produtos por noite por pessoa obtida em festas

promovidas por um dos sécios ¢é a seguinte:

Tabela 4 — Consumo médio por noite por pessoa

Vodka |Cerveja | Refrigerantes Agué Mineral |Uisque Sucos
60 ml 564 ml 760 ml 675 ml 44 ml 68 ml

10. Os pregos de venda dos produtos sio estimados em: -

Tabela 5 — Pregos de venda dos produtos

Vodka (1) | Cerveja (un) | Refrigerantes (un) | Agua min.(un) | Uisque (1) | Sucos (I)
RS 60,00 R$ 2,00 R$ 1,50 R$ 1,00 R$ 90,00 R$ 16,00

~ 11. Os pregos unitarios de compra atuais dos produtos previstos sio .de R$ 10,00 o
litro da vodka, R$ 0,95 a garrafa longneck de cerveja, R$ 0,66 a lata de refrigerante, R$ 0,29 a
garrafa de 4gua mineral de 500 ml, R$ 53,35 em média o litro de uisque e R$ 2,22 em média o
prego do litro dos sucos. Considerando uma inflagio de 0,65% ao més pode-se prever os
valores de compras.

12. Utilizou-se o método MEDIO de valoragfo de estoques.

13. A empresa parte de um custo de remunera¢io e encargos de R$ 750,00 por
funcionério de atendimento e seguranca e R$ 1150,00 por funcionario de administragdo e
promogdo. S&o 8 funcionarios de atendimento e seguranga e 4 de administragio e promocao.

14. A Depreciagdo de automoéveis, de maquinas e equipamentos e de moveis e
instalagGes foi considerada 10 % ao ano.

15. O quadro abaixo estima as despesas com investimentos iniciais do

empreendimento.



Tabela 6 — Investimentos inicias

Investimento Quantidade | Valor unitario (R$) | Valor total (R$)
Automovel 1 7000,00 7000,00
Mesas ¢/ 4 cadeiras 20 261,30 5226,00
Freezer Horizontal 600 L 4 1700,00 6800,00
Servidor 1 2000,00 2000,00
Computadores 4 750,00 3000,00
Equipamentos de som 1 10000,00 10000,00
Cinzeiros 15 3,00 45,00
Porta-guardanapos 15 3,00 45,00
Lixeiras Grandes 6 12,00 72,00
Lixeiras pequenas 6 5,00 30,00
Saboneteiras 2 15,00 30,00
Toalheiros 2 15,00 30,00
Pratos grandes 10 2,00 20,00
Pratos pequenos 20 1,50 30,00
Baldes de gelo 4 15,00 60,00
Copos 300 0,07 21,00
Bandejas 5 20,00 100,00
Misturador de bebidas 3 12,00 36,00
Isopores grandes 2 25,00 50,00
Isopores pequenos 2 12,00 24,00
Custo de registro e 1 1500,00 1500,00

regularizagfo

Reforma 1 6000,00 6000,00
Decoragio 1 1000,00 1000,00
Aluguel més de abril 1 4500,00 4500,00
Tratamento acustico 1 4000,00 4000,00
Outras despesas 1 2500,00 2500,00

Total

54119,00
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16. Foi considerado custo dos servigos prestados os seguintes itens:

Tabela 7 — Custo dos servigos prestados

Itens de custo Media mensal
Energia R$ 350,00
Agua R$ 350,00
DIJs R$ 70,00 p/ noite
Seguranga R$ 100,00
Material de limpeza R$ 50,00 p/ noite

Material de higiene R$ 50,00 p/ noite

Limpeza R$ 50,00 p/ noite

Despesa ¢/ promog¢des |  R$ 250,00 p/ noite
Outras despesas R$ 350,00

depreciagio os mostrados na tabela 8.

Tabela 8 — Despesas administrativas e gerais

Despesas Administrativas Media mensal (R$)

Aluguel 4500,00
Seguro Predial 100,00
Contador 250,00
Manutengdo automoével 150,00
Seguro Automoével 110,00

Despesas gerais Media mensal
Combustiveis 250,00
Material de escritorio 50,00
Outras despesas 150,00

27. O recebimento das vendas é totalmente a vista.
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17. Ainda como despesas administrativas e despesas gerais espera-se, além da
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28. A empresa contabiliza 0 ICMS e IPI de compra como custo do produto, pois ao
utilizar o SIMPLES n3o pode recupera-lo.

29. Todos os pagamentos da empresa séo via bancaria estando sujeitos a CPMF, que
atualmente corresponde a 0,38%.

30. A empresa ndo paga imposto de renda, pois este ja esta incluido no SIMPLES.

31. O pagamento das despesas administrativas, das despesas gerais e dos custos dos
servigos prestados sera pago durante o més corrente. O pagamento da compra de produtos
sera pago 90 % no més corrente e 10 % no més seguinte.

32. A empresa adianta dividendos de R$ 1.000,00 para cada um de seus quatro sécios
nos meses de maio a dezembro, enquanto seus balancetes mensais demonstrarem a viabilidade
deste adiantamento. ,

33. A empresa busca manter ao final dos meses de maio a outubro um nivel de caixas
e bancos equivalente a R$ 4.000,00. Com as demais disponibilidades sdo feitas aplicagdes
financeiras.

37. As aplicagdes rendem em média 0,7% ao més.

38. O lucro da empresa sera distribuido no exercicio social de 2003 da seguinte
forma:

2% para reservas de lucros;

8% para reservas de capital;

60% sdo distribuidos como dividendos aos seus socios; e

30% para lucros acumulados.

39. O Balang¢o patrimonial de 01 de janeiro de 2003 é apresentado na Ilustragio 4.

6.9.4 Planilhas orgamentarias

As planilhas or¢amentérias sdo mostradas através das ilustragdes 4 a 26 nas paginas seguintes
para um cendrio provavel, sendo que algumas condi¢des foram consideradas

conservadoramente.
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Vodka
|litros

|Maio
Junho
Julho
Agosto
Setembro
Outubro
Novembro

Dezembro
ANO

Cerveja
garrafas
long neck
Maio
Junho
Julho
Agosto
Setembro
Outubro
Novembro

Dezembro
ANO

Refrigerantes
latas

[Maio
Junho
Julho
Agosto
Setembro
Outubro
{Novembro

Dezembro
ANO

Agua Mineral
garrafinhas
de 500 ml
Maio
Junho
Julho
Agosto
Setembro
Outubro
Novembro
Dezembro
ANO

Lacauwsy and Brother

ORCAMENTO DE VENDA DE PRODUTOS

Namero de Publico Consumo por  Unidades Prego de Valor

Noites por noite  Noite p/ pessoa Vendidas Venda Vendido
(pessoas) (ml) (litros) R$
150 $000,00
120 7200,00
120 7200,00
150 9000,00
120 7200,00
135 §100,00
135 8100,00
90 5400,00
68,00 1020 60 61200,00
Namero de Pablico Consumo por Unidades Prego de Valor
Noites por noite  Noite p/ pessoa Vendidas Venda Vendido
(pessoas) (ml) (garrafas) R$ R$
10 250 4.029 8057,14
8 250 3.223 644571
8 250 3.223 6445,71
10 250 4.029 8057,14
8 250 3.223 644571
9 250 3.626 7251,43
9 250 3.626 7251,43
6 250 2417 4834,29
68,00 27394 2 54788,57
Niamero de Publico Consumo por Unidades Preco de Valor
Noites por noite  Noite p/ pessoa Vendidas Venda Vendido
(pessoas) (mi) (latas) R$ R$
10 250 5429 8142,86
8 250 4.343 6514,29
8 250 4343 6514,29
10 250 5.429 8142,86
8 250 4.343 6514,29
9 250 4886 7328,57
9 250 4.886 7328,57
6 250 3257 4885,71
68,00 36914 1,5 55371,43
Ndamero de Piblico Consumo por Unidades Prego de Valor
Noites por noite  Noite p/ pessoa Vendidas Venda Vendido
(pessoas) (ml) (garrafas) R$ R$
10 250 3.375 3375,00
8 250 2700 2700,00
8 250 2700 2700,00
10 250 3.375 3375,00
8 250 2.700 2700,00
9 250 3.038 3037,50
] 250 3.038 3037,50
6 250 2.025 2025,00
68,00 22950 1 22950,00

llustragao 7 - Orgamento de venda de produtos
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Lacausy and Brother
ORGAMENTO DE VENDA DE PRODUTOS
Uisque Nimero de Pablico Consumo por  Unidades Prego de Valor
liitros Noites por noite Noite p/ pessoa Vendidas Venda Vendido
(pessoas) (ml) ~ (litros) R$ R$
[Maio 10 250 110 9900,00
Junho 8 250 88 7920,00
Julho 8 250 88 7920,00
Agosto 10 250 110 9900,00
Setembro 8 250 88 7920,00
Outubro 9 250 99 8910,00
Novembro [} 250 99 8910,00
Dezembro 6 250 66 5940,00
ANO 68,00 748 S0 67320,00
Total
Sucos Namero de Puablico Consumo por  Unidades Prego de Valor Compras
{litros Noites por noite  Noite p/ pessoa Vendidas Venda Vendido Valor
(pessoas) (ml) (litros) R$ R$
hMaio 10 250 - 170 510,00 38985,00
Junho 8 250 136 408,00 31188,00
Julho 8 250 136 408,00 31188,00
Agosto 10 250 170 510,00 38985,00
Setembro 8 250 136 408,00 31188,00
Outubro 9 250 153 458,00 35086,50
Novembro 9 250 153 458,00 35086,50
Dezembro 6 250 3 ‘ 102 306,00 23391,00
ANO 68,00 1156 3468,00] 265098,00]

llustragdo 8 - Orgamento de venda de produtos (continuagio)



Lacauws and Brother
ORCAMENTO DE ESTOQUE DE PRODUTOS

Vodka Qtdade.  Valor unit. Valor Cerveja Qtdade.  Valor unit. Valor
litros R$ R$ garrafas long neck R$ R$

Inicial = 10,532 0,00 Inicial 1,001 0,00
Maio 60 10,532 631,92 Maio 1,001 1612,30
Junho 60 10,578 634,66 Junho 1611 1,005 1619,28
Julho 60 10,639 638,33 Julho 1611 1,011 1628,64
Agosto 60 10,710 642,61 Agosto 1611 1,017 1639,57
Setembro 60 10,776 646,54 Setembro 1611 1,024 1649,61
Outubro 60 10,847 650,82 Outubro 1611 1,030 1660,53
Novembro 60 10,918 655,08 Novembro 1611 1,037 1671,38
Dezembro 60 10,980 658,77 Dezembro 1611 1,043 1680,81
ANO 60 658,77 ANO 1611 1680,81
Agua Mineral Qtdade.  Valor unit. Valor JUisque Qtdade.  Valor unit. Valor
garrafinhas de 50 R$ R$ litros R$ R$
[inicial 0,305 0,00 Inicial 56,188 0,00
Maio 0,305 412,33 Maio 56,188 2472,28
Junho 1350 0,307 41411 Junho 44 56,432 248299
Julho 1350 0,309 416,51 Julho 44 56,758 2497,35
Agosto 1350 0,311 419,30 Agosto 44 57,139 251410
Setembro 1350 0,312 421,87 Setembro 44 57,488 2529,49
Outubro 1350 0,315 424,66 Outubro 44 57,869 2546,24
Novembro 1350 0,317 427 44 Novembro 44 58,247 2562,88
Dezembro 1350 0,318 429,85 Dezembro 44 58,576 257734
ANO 1350 429,85 ANO 44 2577,34
Refrigerantes Qtdade.  Valor unit. Valor Total Valor
latas R$ R$ . R$

Inicial 0,695 0,00 Inicial 0,00
[Maio 2171 0,695 1509,38 Maio 6384,87
Junho 2171 0,698 1515,92 Junho 6412,54
Julho 2171 0,702 1524,69 Julho 6449,61
Agosto 2171 0,707 1534,92 Agosto 6492,88
Setembro 2171 0,711 1544,31 Setembro 6532,63
Outubro 2171 0,716 1554,54 Outubro 6575,87
Novembro 2171 0,721 1564,70 Novembro 6618,86
Dezembro 2171 0,725 1573,53 Dezembro 6656,21
ANO 2171 157353 ANO T 665621
Sucos Qtdade.  Valor unit. Valor

litros R$ R$

Inicial 2,338 0,00

Maio 68 2,338 158,99

Junho 68 2,348 159,68

Jutho . 68 2,362 160,60

Agosto 68 2,378 161,68

Setembro 68 2,392 162,67

Outubro 68 2,408 163,75

Novembro 68 2,424 164,82

Dezembro 68 2,437 165,75

ANO 68 165,75

llustragédo 9 - Orcamento de estoque de produtos
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Vodka

prego atual
|Maio
Junho
Julho
Agosto
Setembro
Outubro
Novembro
Dezembro
ANO

Cerveja
(garrafas
de 355 ml)
preco atual
IMaio
Junho
Julho
Agosto
Setembro
Outubro
Novembro
Dezembro
ANO

|Refrigerantes
(lata 350 ml)

preco atual
[Maio
Junho
Julho
Agosto
Setembro
Outubro
Novembro
Dezembro
ANO

LWWBI’O#L@I/

ORGAMENTO DE COMPRAS DE PRODUTOS

Unidades Estoque Sub-total Estoque Compras
Vendidas Final Inicial Quantidade Preco Valor
(litros) (litros) (litros) (litros) (litros) R$ R$
150 60 210 0 210 10,53 221172
120 60 180 60 120 10,60 1.272,05
120 60 180 60 120 10,67 1.280,32
150 60 210 60 150 10,74 1.610,80
120 60 180 60 120 10,81 1.297,02
135 60 195 60 135 10,88 1.468,63
135 60 195 60 135 10,95 1.478,18
90 60 150 60 90 11,02 991,86
1020 60 1080 60 1020 11.610,58
Unidades Estoque Sub-total Estoque Compras
Vendidas Final Inicial Quantidade Preco Valor
(garrafas) (garrafas) (garrafas) (garrafas) (garrafas) R$ R$
4029 1611 5640 0 5640 ,00 5.643,04
3223 1611 4834 1611 3223 1,01 3.245,55
3223 1611 4834 1611 3223 1,01 3.266,65
4029 1611 5640 1611 4029 1,02 4.109,85
3223 1611 4834 1611 3223 1,03 3.309,25
3626 1611 5237 1611 3626 1,03 3.747,11
3626 1611 5237 1611 3626 1,04 3.771,47
2417 1611 4029 1611 2417 1,05 2.530,65
27394 1611 29006 1611 27394 29.623,57
Unidades Estoque Sub-total Estoque Compras
Vendidas Final Inicial Quantidade Preco Valor
(lata) (lata) (lata) (lata) (lata) R$ R$
5429 2171 7600 0 7600 0,70 5.282,84
4343 2171 6514 2171 4343 0,70 3.038,39
4343 2171 6514 2171 4343 0,70 3.058,14
5429 2171 7600 2171 5429 0,71 3.847,52
4343 2171 6514 2171 4343 0,71 3.098,02
4886 2171 7057 2171 4886 0,72 3.507,93
4886 2171 7057 2171 4886 0,72 3.530,73
3257 2171 5429 2171 3257 0,73 2.369,12
36914 2171 39086 21714 36914 27.732,71

Hlustracdo 10 -T)rgamento de compra de produtos
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Agua Minerai
(garrafa
de 500 ml)
preco atual
Maio
Junho
Jutho
Agosto
Setembro
Outubro
Novembro
Dezembro
ANO

Uisque

preco atual
IMaio
Junho
Julho
Agosto
Setembro
Outubro
Novembro
Dezembro
ANO

Sucos

prego atual
Maio
Junho
Jutho
Agosto
Setembro
Outubro
§Novembro
Dezembro
ANO

Lacaus and Brother

ORCAMENTO DE COMPRAS DE PRODUTOS

Unidades Estoque Sub-total Estoque Compras
Vendidas Final Inicial Quantidade Prego
(garrafa) (garrafa) = (garrafa) (garrafa) (garrafa) R$
3375 1350 4725 0 4725 0,31
2700 1350 4050 1350 2700 0,31
2700 1350 4050 1350 2700 0,31
3375 1350 4725 1350 3375 0,31
2700 1350 4050 1350 2700 - 0,31

3038 1350 4388 1350 3038 0,32
3038 1350 4388 1350 3038 0,32
2025 1350 3375 1350 2025 0,32
229850 1350 24300 1350 22950
Unidades Estoque Sub-total Estoque Compras
Vendidas Final Inicial Quantidade Preco
(litros) (litros) (litros) (litros) (litros)
110 44 154 0 154 56,19
88 44 132 44 88 56,55
88 44 132 44 88 56,92
110 44 154 44 110 57,29
88 44 132 44 88 57,66
99 44 143 44 99 58,04
99 44 143 44 99 58,42
66 44 110 44 66 58,80
748 44 792 44 748
Unidades Estoque Sub-total Estoque Compras
Vendidas Final Inicial Quantidade Preco
(litros) (litros) (litros) (litros) (litros) R$
170 68 238 0 238 2,34
136 68 204 68 136 2,35
136 68 204 68 136 2,37
170 68 238 68 170 2,38
136 68 204 68 136 2,40
153 68 221 68 153 2,42
153 68 221 68 153 2,43
102 68 170 68 102 2,45
1156 68 1224 68 1156

Valor
R$

1.443,15
830,01
835,41

1.051,05
846,31
958,28
964,51
647,19

7.57591

Valor
R$

8.652,97
4.976,70
5.009,04
6.302,00
5.074,37
5.745,78
5.783,12
3.880,48

45.424,47

Valor
R$

556,47
320,05
322,13
405,28
326,33
369,51
371,91
249,55

Total
Compras
Valor
R$

23.790,18
13.682,75
13.771,69
17.326,51
13.951,31
15.797,24
15.899,92
10.668,85

i

L

2.921,22

124.888,46

llustracdo 11 - (')rgamento de compra de produtos (continuagao)
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{inicial

Maio
Maio

Junho
Junho

Julho
Julho

JAgosto
Agosto

Setembro
Setembro

Outubro
Outubro

Novembro
Novembro

Dezembro
Dezembro

inicial

fMaio
Maio

Junho
Junho

Julho
Julho

Agosto
Agosto

210

120

120

150

120

135

135

90

Lacausy and Brother

Entrada

10,532

10,600

10,669

10,739

10,808

10,879

10,849

11,021

Entrada

Quantidade Valor Unit

5640

3.223

3.223

4.029

1,001

1,007

1,014

1,020

MOVIMENTAGAO PROJETADA DE PRODUTOS

Vodka
Saida Saldo
Quantidade Valor Unit Valor Total Quantidade Valor Unit Valor Total Quantidade Valor Unit
0 10,532
2.211,72 210 10,532
150 10,532 1.579,80 60 10,532
1.272,05 180 10,578
120 10,578 1.269,31 60 10,578
1.280,32 180 10,639
120 10,639 1.276,65 60 10,639
1.610,80 210 10,710
150 10,710 1.606,52 60 10,710
1.297,02 : 180 10,776
120 10,776 1.293,09 60 10,776
1.468,63 195 10,847
135 10,847 1.464,35 60 10,847
1.478,18 195 10,918
135 10,918 1.473,92 60 10,918
991,86 150 10,880
a0 10,980 988,16 60 10,980
Cerveja
Saida Saldo
Valor Total Quantidade Valor Unit Valor Total Quantidade Valor Unit
0 1,001
5.643,04 5.640 1,001
4.029 1,001 4.030,74 1.611 1,001
3.245,55 4.834 1,005
3.223 1,005 3.238,57 1.611 1,005
3.266,65 4.834 1,011
3.223 1,011 3.257,29 1.611 1,011
4.109,85 5.640 1,017
4.029 1,017 4.098,93 1.611 1,017

Valor Total
0,00}

2.211,72
631,92

1.803,97

634,66

1.914,98
638,33‘

2.249,13§
642,61

1 .939,63W
646,54

211517
650,82

2.129,00
655,08

—

1.646,93]
65877

Valor Total
0,00

5643,04
1.612,30}

4.857,85
1.619,28)

4.885,93
1.628,64

5.738,50]
1.639,57

llustracdo 12 - Movimentacao projetada de produtos
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Setembro
Setembro

Outubro
Outubro

Novembro
Novembro

Dezembro
Dezembro

Jinicial

Maio
Maio

Junho
Junho

Julho
Julho

Agosto
Agosto

Setembro
Setembro

Outubro
Outubro

Novembro
Novembro

Dezembro
Dezembro

3.223

3.626

3.626

2417

Lacauws and Brother

Quantidade Valor Unit

7.600

4.343

4.343

5.429

4.343

4.886

4.886

3.257

MOVIMENTAGAO PROJETADA DE PRODUTOS

Cerveja (continuacgao)

Entrada Saida Saldo

Quantidade Valor Unit Valor Total Quantidade Valor Unit Valor Total Quantidade Valor Unit
1,027 3.309,25 4834 1,024
3.223 1,024 3.299,22 1.611 1,024
1,033 3.747 11 5237 1,030
3626 1,030 3.736,19 1.611 1,030
1,040 3.771,47 5.237 1,037
3.626 1,037 3.760,61 1.611 1,037
1,047 2.530,65 4.029 1,043
2.417 1,043 2.521,22 1.611 1,043

Refrigerantes

Entrada Saida Saldo

Valor Total Quantidade Valor Unit Valor Total Quantidade Valor Unit
0 0,695
0,695 5.282,84 7.600 0,695
5.429 0,685 3.773,46 2171 0,695
0,700 3.038,39 6.514 0,698
4.343 0,698 3.031,85 2171 0,698
0,704 3.058,14 6.514 0,702
4343 0,702 3.049,38 2171 0,702
© 0,709 3.847,52 7.600 0,707
5.429 0,707 3.837,29 2171 0,707
0,713 3.098,02 6.514 0,711
4343 0,711 3.088,63 2171 0,711
0,718 3.507,93 7.057 0,716
4.886 0,716 3.497,71 2171 0,716
0,723 3.530,73 7.057 0,721
4.886 0,721 3.520,57 2171 0,721
0727 236912 5.429 0,725
3.257 0,725 2.360,29 2171 0,725

Valor Total
4,948 82
1.649,61

5.396,72
1.660,53})

5.431 ,99'
1.671,38

4.202,04,
1.680,81

Valor Total
0,004

5.282,84
1.509,38)

4.547,77
1.515,92

4.574,06'
1.524,69

5.372,21
1.534,92

4.632,94
1.544,31

5.052,25
1.5654,54

5.085,27
1.564,70]

3.933,82
1.573,53]

llustracdo 13 - Movimentacgdo projetada de produtos (continuacio)
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finicial

IMaio
Maio

Junho
Junho

Julho
Julho

Agosto
Agosto

Setembro
Setembro

Outubro
Outubro

Novembro
Novembro

Dezembro
Dezembro

Jinicial

IMaio
Maio

Junho
Junho

Julho
Julho

Agosto
Agosto

Lacaws and Brother

Entrada

MOVIMENTAGAO PROJETADA DE PRODUTOS

Quantidade Valor Unit Valor Total

154

88

110

88

99

99

56,19

56,55

56,92

57,29

57,66

58,04

58,42

58,80

Entrada

Quantidade Valor Unit

238

136

136

170

2,338

2,353

2,369

2,384

8.652,97

4.976,70

5.009,04

6.302,00

5.074,37

5.745,78

5.783,12

3.880,48

Valor Total

556,47

320,05

322,13

405,28

Uisque

Saida

Quantidade Valor Unit Valor Total

110,00 56,188
88,00 56,432
88,00 56,758
110,00 57,139
88,00 57,488
99,00 57,869
99,00 58,247
66,00 58,576
Sucos
Saida

Quantidade Valor Unit

170

136

136

170

2,338

2,348

2,362

2,378

6.180,70

4.965,98

4.994,69

6.285,25

5.058,98

5.729,03

5.766,48

3.866,01

Valor Total

397,48

319,36

321,21

404,20

Quantidade Valor Unit Valor Total

0

154

132

132

154

132

143

143

110

Quantidade Valor Unit

0

238
68

204
68

204
68

238
68

Saldo
56,188 0,00
56,188  8.652,97
56,188  2.472,28|
56,432  7.448,97
56,432  2.482,99]
56,758  7.492,04
56,758  2.497,35
57139  8.799,35
57,139 25141 oﬁ
57,488  7.588,47
57,488  2.529,49]
57,869  8.27527
57,869 254624
58,247  8.329,36
58247 256288
58576  6.443,36]
58,576  2577,34
Saldo
Valor Total
2,338 0,00
2,338 556,47
2,338 158,99
2,348 479,04
2,348 159,68]
2,362 481,81
2,362 160,607
2,378 565,88
2,378 161,68

llustragdo 14 - Movimentacao projetada de produtos (continuacio)
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J
I

Setembro
Setembro

Qutubro
Outubro

JNovembro

Novembro

Dezembro
Dezembro

inicial

Maio
Maio

Junho
Junho

Jultho
Julho

Agosto
Agosto

Setembro
Setembro

Outubro
Outubro

Novembro
Novembro

Dezembro
Dezembro

136

153

153

102

Lacausy and Brother

Quantidade Valor Unit

4725

2.700

2.700

3.375

2.700

3.038

3.038

2,025

MOVIMENTACAO PROJETADA DE PRODUTOS

Sucos (continuagédo)

Entrada Saida Saldo

Quantidade Valor Unit Valor Total Quantidade Valor Unit Valor Total Quantidade Valor Unit
2,399 326,33 204 2,392
136 2,392 325,34 68 2,392
2,415 369,51 221 2,408
153 2,408 368,43 68 2,408
2,431 371,91 221 2,424
153 2,424 370,84 68 2,424
2,447 249,55 170 2,437
102 2,437 248,62 68 2,437

Agua Mineral

Entrada » Saida Saldo

Valor Total Quantidade Valor Unit Valor Total Quantidade Valor Unit
0 0
0,305 1.44315 4725 0,305
3.375 0,305 1.030,82 1.350 0,305
0,307 830,01 4.050 0,307
2.700 0,307 828,23 1.350 0,307
0,309 835,41 4.050 0,309
2.700 0,309 833,02 1.350 0,308
0,311 1.051,05 4725 0,311
3.375 0,311 1.048,26 1.350 0,311
0,313 846,31 ' 4.050 0,312
2.700 0,312 843,74 1.350 0,312
0,315 958,28 4.388 0,315
3.038 0,315 955,49 1.350 0,315
0,318 964,51 4.388 0,317
3.038 0,317 961,74 1.350 0,317
0,320 647,19 3.375 0,318
2.025 0,318 644,77 1.350 0,318

Valor Total
488,01
162,67

§32,18]
163,75

535,66’
164,82

414,37
165,75

Valor Total
0,001

1.44315
412,33]

1.242,34
414,11

1.249,52
416,51

1 .467,56|
419,30

1.265,61
421,87

1.380,15
424,66

1.389,17,
427,44

1.074,62
420,85

llustracédo 15 - Movimentacao projetada de produtos (continuagio)



MOVIMENTAGAO PROJETADA DO TOTAL DE PRODUTOS
Todos os produtos
Entrada Saida Saldo

Valor Total Valor Total Valor Total
Hinicial 0,00]
Maio 23.790,18 23.790,1 SL
Maio 16.992,99 6.797,20
Junho 13.682,75 20.479,95
Junho 13.653,30 6.826,65
Jutho 13.771,69 20.598,34
Julho 13.732,23 6.866,11

Agosto 17.326,51 2412371
JAgosto 17.280,45 6.843,26}
Setembro 13.951,31 20.794,57
Setembro 13.908,99 6.885,58
Outubro 15.797,24 22.682,82

Outubro 15.751,20 6.931,61
Novembro 15.889,92 22.831,54
Novembro 15.854,16 6.977,38
Dezembro 10.668,85 17.646,22
Dezembro 10.629,08 7.017,14

5%

IIustragéo'16 - Movimentac&o projetada do total de produtos



Remuneracao
e encargos

Maio

Junho

Julho

Agosto

Setembro

Outubro

Novembro

Dezembro

Ano

Lacausy and Brother

ORGCAMENTO DE MAO-DE-OBRA

Funcionarios Segurangas Administradores Promotores
R$ R$ R$ R$

Total
R$

18400,00 18400,00

108800,00

llustragédo 17 - Orgamento de méo de obra
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INVESTIMENTOS
NECESSARIOS

Automoveis
Automovel

Maoveis e Instalagoes
IMesas c/ 4 cadeiras

Maquinas e Equipamentos
Servidor

Computadores
Equipamentos de Som
Freezers Horizontais 600L

|instalacoes
Cinzeiros
Porta-guardanapos
Lixeiras Grandes
JLixeiras Pequenas
Saboneteiras
Toalheiros

{Pratos Grandes
{Pratos Pequenos
Baldes de gelo
Copos

Bandejas
[Misturador de bebidas
Isopores Grandes
Isopores Pequenos

lInvestimentos

Aluguel més de abril
Outras despesas

Decoragao
Reforma

Total

Custo de Registro e Regularizagao

Tratamento Actstico do ambiente

Lacaus and Brother

ORCAMENTO DOS INVESTIMENTOS NECESSARIOS

Quantidades Preco Valor
necessarias Unitario Dispendido
R$ R$

7000,00

5226,00

2000,00
3000,00
10000,00
6800,00

45,00
45,00
72,00
30,00
30,00
30,00
20,00
30,00
60,00
21,00
100,00
36,00
50,00
24,00

1500,00
4500,00
2500,00
4000,00
1000,00
6000,00

54119,00

llustragéo 18 - Orcamento dos investimentos necessarios
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7. VIABILIDADE DO PROJETO

7.1 Analise de receitas

A pesquisa mercadologica descrita no capitulo anterior mostra uma tendéncia de
receitas de acordo com a resposta dos pesquisados a pergunta quanto vocé gasta em uma noite
em uma casa noturna dangante de R$ 24,51.

Para chegar a este valor consideramos o valor médio do intervalo de gasto da questéo
11, visto na ilustragdo 31 do anexo 3, multiplicado pela porcentagem de respondentes, com
excecdo nos valores até R$ 10,00 que foi considerado um gasto de R$10,00 e entre R$ 51,00 e
R$ 100,00 foi considerado um gasto de R$ 55,00, acima de R$ 100,00 nio houve resposta.

Considerando o espago da casa pretende-se acolher 250 pessoas por noite no minimo,
sendo que esta capacidade deve ser alcangada duas noites por semana, na sexta-feira e no
sabado e possivelmente em um outro dia da semana, sendo que por motivos conservadores
preferimos tragar o orcamento baseado em duas noites por semana.

Os orcamentos de receitas e vendas da empresa podem ser vistos nas planilhas das
ilustragdes 5 a 8.

O publico pesquisado reflete o nicho de mercado onde a empresa pretende atuar,
desta forma podemos tragar o perfil dos clientes conforme as conclusdes da pesquisa
mercadolégica.

O constante crescimento populacional também € um fator a ser considerado e
favoravel ao crescimento do publico disposto a freqiientar o ambiente disponibilizado pelo
empreendimento.

Como receitas indiretas ainda podemos considerar a reciclagem, pois muitas

embalagens podem apresentar valor residual.
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7.2 Analise de custos

7.2.1 Custos de implantagdo

Como custos de implantagdio para o inicio das atividades podemos considerar os
investimentos necessarios mostrados nas planilhas da ilustragdo 18 e no item 15 (tabela 6) dos
dados utilizados no plano de resultados, sub-item 6.9.3.

Além destes tem-se que considerar para o inicio das atividades um estoque que
permita condigdes de funcionamento ao empreendimento. Foi considerado inicialmente um
estoque para quatro noites conforme citado nas planilhas da ilustragéo 9 e no item 8 dos
dados utilizados no plano de resultados, sub-item 6.9.3.

Ainda considera-se neste montante o valor inicial de caixa do més de maio que se
pretende minimizar na medida do possivel a R$ 3.496,13.

Com estes dados conclui-se que o investimento inicial é de R$ 54.119,00 +
+ R$ 6.384,87 + R$ 3.496,13, totalizando R$ 64.000,00.

7.2.2 Custos Operacionais

Os custos operacionais verificados nas atividades da casa noturna dangante foram os
custos dos produtos vendidos mostrados para cada més nas planilhas da ilustragéo 16, a méo-
de-obra constante na ilustragdo 17, a depreciagdo na ilustragdo 19, os custos dos servigos
prestados na ilustragéio 20 e as despesas administrativas e gerais nas planilhas da ilustrago
21



7.3 Ponto de equilibrio
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Devido a disponibilidade da ferramenta desenvolvida através do software Microsoft

Excel, onde podem ser alterados os dados de entrada, verificando-se as alteragdes dos

resultados.

Simulou-se para verificar o ponto de equilibrio de cada més em busca do lucro

liquido zero, tendo como resultado para o equilibrio das contas as necessidades minimas de

publico para cada més como mostra a tabela abaixo:

Tabela 9 — Numero de clientes para alcangar o ponto de equilibrio em cada més

Més Maio | Junho | Julho | Agosto | Setembro|Outubro | Novembro | Dezembro
publico | 1666 1598 1602 1665 1612 1646 1651 1569
pessoas | pessoas | pessoas | pessoas | pessoas | pessoas | pessoas | pessoas

Isso representa que se tém de manter um publico médio de no minimo 1626,27

pessoas por més para ndo termos prejuizo no empreendimento.

Para demonstrar como se comportam as receitas, os custos fixos, os custos variaveis

e o custo total, construiu-se a tabela 10 a seguir, com os valores para publicos médios

mensais;

Tabela 10 — Dados para a curva do ponto de equilibrio

| receitas Custo fixo | custo varidvel | custo total
Publico médio mensal  R$ R$ RS RS

0 0 223.037,24 0 223.037,24
406 79.621.,47 223.037,24 22.488.97 245.526,21
812 159.242 94 223.037,24 45.914,83 268.952,07,
1218] 238.864,42 223.037.24 70.823,50 293.860,74
1626,27 319.335.48 223.037.24 95.894,33 318.931,57
2030 398.107,36 223.037,24 121.567,74 344.604,98
2436 477.728.83 223.037,24 147.399,59 370.436,83
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Com estes dados pode-se entdo construir o grafico do ponto de equilibrio mostrado

na ilustragéo 27.
500.000,00
400.000,00 /
300.000,00 //
200.000,00 -
100.000,00 /
0,00 . : , . .
406 812 1218 1626,27 2030 2436
——receitas ——custo fixo custo variavel ——custo total

Tlustrag@o 27 — Ponto de equilibrio

7.4 Analise de retorno do investimento

O retorno do investimento pode ser revisado considerando o valor investido e os
valores recuperados. Para verificar os valores recuperados utilizou-se o lucro liquido do
investimento acrescido do valor de despesas com investimentos rateados na DRE como

podem ser vistos na ilustragg@io 25, que foram custos ja considerados no valor investido.

Estes valores podem ser vistos através da tabela 11 e da ilustragdo 28, considerando

valor atual ou ponto de zero o més 4, representado no eixo x do grafico ilustrado.



Tabela 11 — Valores levantados de lucros mensais

meses

4

5

6

7

Valor
investido

R$ -64000

Lucro
Liquido

R$ 16.019,47

R$ 9.086,62

R$ 9.039,59

meses

8

9

10

11

12

Lucro
Liquido

R$ 16.123,00

R$ 8.988.84

R$ 12.484,35

RS 12.443,63

R$ 1.780,52

Tlustragdo 28 — Lucro liquido mensal

7.4.1 Tempo de recuperagio do capital
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Para descobrir quanto tempo leva-se para recuperar o investimento através do lucro

mensal, observa-se os valores da tabela 11. Fazendo a soma dos valores dos meses de maio a

setembro obtém-se um lucro acumulado de R$ 59.257,52, faltando R$ 4.742,48 para

recuperar-se o total do investimento.

Considerando o lucro do més de outubro de R$ 12.484,35, este valor sera recuperado

em 12 dias de trabalho do més de outubro.
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Portanto conclui-se que a recuperagdo do capital investido se dard no dia 12 de
outubro, levando-se em conta que o investimento foi feito no més de abril o empreendimento

recupera-se em cinco meses e 12 dias.

7.4.2 Valor presente liquido

Outra alternativa um pouco mais realista de ver a recuperagdo do empreendimento €
considerando uma taxa de oportunidade de 1,00%, rentabilidade que se teria em média se o
dinheiro ficasse aplicado.

Os valores presentes, em abril de 2003, dos lucros liquidos mostrados na tabela 11

podem ser vistos na tabela 12.

Tabela 12 — Valores presentes dos lucros liquidos a uma taxa de 1%

meses 4 5 6 7
Valor Lucro
investido | R$ -64000 | Liquido [R$ 15.860,86| R$ 8.907,58 | R$ 8.773,74

meses 8 9 10 11 12
Lucro
Liquido [R$ 15.493,89R$ 8.552,57R$ 11.760,82R$ 11.606,40 R$ 1.644,28

Somando-se todos os valores dos lucros liquidos trazidos para o presente a uma taxa
de oportunidade de 1,00%, tem-se a recuperagdo do capital mais uma sobra de R$ 18.600,14

em 8 meses de atividades.
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7.4.3 Tempo de recuperagéo do capital descontado

Se considerarmos a taxa de oportunidade, isto é, o que se esta perdendo néo tendo o
capital investido em um investimento seguro, temos o retorno do capital em cinco meses e 17
dias.

Para demonstrar esta conclusdo verifica-se a tabela 12 corrigida a valores presentes e
soma-se os lucros dos meses de maio a setembro obtendo-se R$ 57.588,64. Para recuperarmos
os R$ 6.411,36 que falta para o investimento inicial levaremos 17 dias do més de outubro,

considerando o lucro corrigido deste més proporcionalmente.

7.4.3 Taxa de retorno do investimento

A taxa de retorno do investimento demonstra quantos por cento o investimento é
remunerado.

Nos oito primeiros meses do empreendimento em questdo foi obtida uma taxa de
retorno de 7,93%.

Sendo assim o valor presente dos lucros mensais iguala-se ao valor investido

considerando-se uma taxa de oportunidade de 7,93 %. Como mostra a tabela 13:

Tabela 13 — Valores presentes dos lucros liquidos a taxa de retorno

meses 4 5 6 7
Valor Lucro
investido | R$ -64000 | Liquido [R$ 14.841,80/R$ 7.799,72| R$ 7.188,92

meses 8 9 10 11 12
Lucro
Liquido [R$11.879,53|R$ 6.136,14|R$ 7.895,80 |R$ 7.291,48| R$ 966,62




T

7.5 Outros indicadores financeiros

Considerando as condigdes previstas para o empreendimento, a inflagdo prevista no
periodo e os dados utilizados nas planilhas orgamentarias, constata-se que o empreendimento
terd um retorno de 85,99% em 8 meses de atividades, considerando o patrimdnio liquido
meédio no inicio das atividades e ao final de dezembro, sem o custo de oportunidade.

Podemos verificar que o balango patrimonial de dezembro de 2003 apresenta-se
saudavel visto que todas as contas do passivo circulante podem ser pagas a qualquer momento
com as disponibilidades do ativo circulante.

Como indices de liquidez podemos demonstrar ao final do ano:

Capital circulante liquido (Ativo circulante-Passivo circulante) = R$ 58.235,81

Liquidez corrente (Ativo circulante / Passivo circulante) = 6,90

Liquidez seca ((Ativo circulante-estoques) / Passivo circulante) = 6,18

Como indices de rentabilidade:

Margem bruta (Receitas - custos produtos e servigos) / Receitas = 58,70 %

Margem operacional (Lucro operacional / Receitas) = 16,70 %

Margem liquida (Lucro liquido / Receitas) = 15,94 %

Taxa de retorno do patriménio liquido (Lucro liquido / Patriménio liquido) = 73,37%
(desconsiderando a corre¢do monetaria).

Como indice de endividamento:

Indice de endividamento geral (Exigivel total / Ativo total) = 9,83 %
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8. CONSIDERACOES FINAIS

O desenvolvimento de uma pesquisa de mercado e o projeto, incluindo a anélise de
mercado através da pesquisa de mercado e o planejamento or¢amentario nio esgotam todas as
fun¢des administrativas e devem-se principalmente as caracteristicas do empreendimento,
sendo que, esta claro para os empreendedores de que muitas tarefas ainda devem ser
desenvolvidas até o inicio das atividades do empreendimento.

A pesquisa de mercado possibilitou o conhecimento dos clientes, seus habitos,
caracteristicas e impressdes sobre a concorréncia, a identificagio de estratégias e
caracteristicas dos concorrentes que a empresa ird enfrentar, além das preferéncias e opinides
do publico alvo.

O projeto permitiu uma maior clareza aos empreendedores sobre o funcionamento do
empreendimento, bem como defini¢des para montar o planejamento or¢amentario.

O planejamento orgamentério por sua vez permitiu verificar a viabilidade as receitas
e os custos, bem como simular os efeitos das estratégias tragadas baseando-se também na
pesquisa de mercado.

Com isto percebe-se a total relagdo e vinculagdo das partes deste trabalho, como era
de se esperar verificando as teorias administrativas disponiveis. Ndo se pode esquecer que
muitas outras areas de atuagdo da administracdo estfio envolvidas no presente trabalho.

Apés as analises realizadas verifica-se um grande potencial para o empreendimento,
inclusive tendo um retorno do investimento em um tempo razoavelmente pequeno, porém se

considerarmos os riscos do empreendimento este tempo se justifica.



79

9. REFERENCIAS

BUARQUE, Cristovam. Avalia¢io econdmica de projetos. 1 ed. Rio de Janeiro: Campus,

1984.

CERVO, Amado Luiz. BERVIAN, Pedro Alcino. Metodologia cientifica: para uso dos
estudantes universitarios. 3 ed. Sdo Paulo: McGraw-Hill do Brasil, 1983.

CHIAVENATO, Idalberto. Administracio de empresas: uma abordagem contingencial. 3*
ed. Sdo Paulo: Makron Books, 1994.

CHIZZOTTI, Ant6nio. Pesquisa em ciéncias humanas. S3o Paulo: Cortez, 2 ed., 1995.

FARIA, A. Nogueira de. Organizacéiio de empresas: previsdo, planejamento e implantag#o.

Rio de Janeiro: Livros Técnicos e Cientificos, 1977.

GITMAN, Lawrence J. Principios de administra¢io financeira. 7 ed. Sdo Paulo: Harbra,
1997.

HERSEY, Paul & BLANCHARD, Kenneth H. Psicologia para administradores: a teoria e

as técnicas da lideranga situacional. Sdo Paulo: EPU, 1986.

KOTLER, Philip. Administracio de marketing: andlise, planejamento implementagio e
controle. Tradug#o: Ailton Bomfim Branddo. Sed. Sdo Paulo: Atlas, 1998.

MATTAR, Fauze Najib. Pesquisa de marketing. 4 ed. Sdo Paulo: Atlas, vol. 1, 1997.
PEREIRA, Maria José Lara de Bretas & FONSECA, Jodo Gabriel Marques. Faces da

decisdo: as mudangas de paradigmas e o poder da decisdo. Sdo Paulo: Makron Books,
1997.



80

ROESCH, Silvia Maria Azevedo. Projetos de estigio e de pesquisa em administracio —
guia para estagios, trabalhos de conclusdo, dissertacdes e estudos de caso. Colaboragéo:
Grace Vieira Becker e Maria Ivone de Mello. 2ed. Sdo Paulo: Atlas, 1999.

SANVICENTE, Ant6nio Zoratto. Administra¢io Financeira S3o Paulo: Atlas, 1987.

SIMON, Herbert A. Comportamento administrative: estudo dos processos decisérios nas

organizagdes administrativas. 2% ed. S&o Paulo: FGV, 1970.

SMITH, Douglas K. Fazendo a mudan¢a acontecer. Rio de Janeiro: Campus, 1997.

VASCONCELOS F., Paulo e PAGNONCELLI, Dernizo. Construindo estratégias para

vencer! 2 ed. Rio de Janeiro: Campus, 2001.

VERGARA, Sylvia Constant. Projetos e relatérios de pesquisa em administracio. 2 ed.
Sdo Paulo: Atlas, 1998.

VILLELA, Ricardo e BAPTISTA, Cristiana. Floripa, a campea. Veja, 7 de margco. Sdo
Paulo: Abril, 2001.

WELSCH, Glenn Albert. Or¢amento Empresarial. Tradugio e adaptacdo a terminologia
contabil brasileira de Antonio Zoratto Sanvicente. 4 ed. Sdo Paulo: Atlas, 1996.

WOILER, Sansdo e MATHIAS, Washington Franco. Projetos: planejamento, elaboracio e
andlise. 1ed. S0 Paulo: Atlas, 1996.

www.cmf.sc.gov.br . Site da Camara Municipal de Florianépolis. Textos legais.



81

10. ANEXOS

10.1 Anexo 1 — Contrato social

INSTRUMENTO PARTICULAR DE FUNDACAO
LACAU’S AND BROTHER LTDA. ME.

Por este instrumento particular, os abaixo assinados:

SANDRO LACAU DA SILVEIRA, brasileiro, solteiro, Administrador ¢ Engenheiro
Mecénico, portador do CPF n. 020.743.409-31 e do registro de identidade n. 2.080.297,
SSP/SC residente e domiciliado a rua Capitdo Romualdo de Barros, 705, casa 20, Carvoeira,
municipio de Florian6polis, estado de Santa Catarina;

MARCOS LACAU DA SILVEIRA, brasileiro, solteiro, professor, formado em
Educagdo Fisica, portador do CPF n. 018.226.979-56 e do registro de identidade n. 228.623,
SSP/SC residente e domiciliado a rua Capitdo Romualdo de Barros, 705, casa 20, Carvoeira,
municipio de Florianépolis, estado de Santa Catarina;

RAFAEL LACAU DA SILVEIRA, brasileiro, solteiro, portador do CPF n.
030.743.279-36 e do registro de identidade n. 3.333.905, SSP/SC residente e domiciliado a
rua Capitdo Romualdo de Barros, 705, casa 20, Carvoeira, municipio de Florian6polis, estado
de Santa Catarina;

ALVARO MILLEN DA SILVEIRA NETO, brasileiro, solteiro, portador do CPF n.
008.135.269-73 e do registro de identidade n. 3.333.904, SSP/SC residente e domiciliado a
rua Capitdo Romualdo de Barros, 705, casa 20, Carvoeira, municipio de Florianépolis, estado
de Santa Catarina:

firmam sociedade comercial por cotas de responsabilidade limitada, fundando a sociedade
denominada LACAU’S AND BROTHER LTDA. ME., com sede a rua Capitdo Romualdo
de Barros, 705, casa 20, Carvoeira, Florianopolis, SC, com seu ato devidamente arquivado
perante a Junta Comercial do Estado de Santa Catarina — JUCESC,

RESOLVEM, de comum e pleno acordo, fundar a sociedade acima com o seguinte contrato
social:
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CLAUSULA I - DENOMINACAO SOCIAL

A sociedade girara sob a denominagdo “LACAU’S AND BROTHER LIMITADA
MICRO-EMPRESA”.

CLAUSULA II — SEDE

A sede sera a rua Capitdio Romualdo de Barros, 705, casa 20, Carvoeira,
Florian6polis, SC, CEP 88.040-600.

CLAUSULA III - OBJETO SOCIAL
A sociedade tera por objeto:
1. Comercializagdo de bebidas e comidas;
2. Promogdo de festas e shows;
3. Promover entretenimento.

CLAUSULA 1V — CAPITAL SOCIAL

O capital social da sociedade € de R$ 60.000,00 (sessenta mil reais), divididos em
64.000 (sessenta mil) quotas no valor unitario de R$ 1,00 (um real) cada, cabendo a:

SOCIO QUOTAS VALOR
Sandro Lacau da Silveira 16.000 R$ 16.000,00
Marcos Lacau da Silveira 16.000 R$ 16.000,00
Rafael Lacau da Silveira 16.000 R$ 16.000,00
Alvaro Millen da Silveira Neto 16.000 R$ 16.000,00

TOTAL 64.000,00 R$ 64.000,00

PARAGRAFO UNICO — Atendendo ao que dispde o artigo 2°, do Decreto n. 3.708,
de 10 de janeiro de 1.919, a responsabilidade dos socios é limitada & importancia do Capital
Social.

CLAUSULA V — ABERTURA DE FILIAIS

A sociedade podera, quando servir a seus interesses, abrir filiais, agéncias ou
escritérios, destacando para estas uma parte do Capital Social da matriz.

CLAUSULA VI - PRAZO DE DURACAO

O prazo de duragfo da sociedade sera indeterminado.
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CLAUSULA VII - ADMINISTRACAO

A geréncia da sociedade serd exercida pelo socio Sandro Lacau da Silveira, acima
qualificado.

PARAGRAFO 1° - Os negécios que envolvam a sociedade e que vierem a requerer
assinaturas so terdo validade com a assinatura do s6cio gerente ou procurador.

PARAGRAFO 2° - E autorizado ao socio gerente delegar a geréncia por meio de
procuragdo a outro socio, sendo vetado ao socio gerente delegar a geréncia por meio de
procuracdo a pessoa estranha ao quadro societério, restringindo-se os atos do outorgado no
que consta especificamente no instrumento do mandato.

PARAGRAFO 3° — Em caso de movimentagdo de documentos bancarios, autoriza-
se, desde ja, a assinatura Unica do sécio gerente, ou procurador legal, conforme previsto no
paragrafo anterior.

CLAUSULA VIII - IMPEDIMENTO DE USO DA DENOMINACAO SOCIAL

E vedado aos sécios usar o nome da sociedade em negécios estranhos aos interesses
sociais, como fiangas, avais e endossos, respondendo pessoalmente o infrator pelos danos
causados.

CLAUSULA IX - PRO LABORE

E resguardado aos socios que desenvolverem atividades na empresa o direito de
retirada mensal a titulo de pr6 labore, que serd fixado pela sociedade e registrado como
despesa na escrituragdo contabil.

CLAUSULA X —- TRANSFERENCIA DE QUOTAS

Os so6cios ndo poderdo transferir suas quotas a pessoas estranhas a sociedade sem
antes oferecer aos demais socios, que terdo direito de preferéncia na aquisi¢do, devendo o
oferecimento ser manifestado através de comunicagéo escrita.

PARAGRAFO UNICO: Contados 90 dias do recebimento da comunicagdo, e néo
havendo nenhuma manifestagéo escrita de encerramento das negociagdes para aquisi¢do, fica
0 socio liberado para oferecimento a terceiros, das quotas de sua propriedade.

CLAUSULA XI - FALECIMENTO DE SOCIO

Ocorrendo o 6bito de qualquer um dos sdcios, a sociedade ndo se dissolvera,
assumindo, no lugar do falecido, os herdeiros designados legalmente.
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CLAUSULA XII - EXERCIiCIO SOCIAL

O exercicio da sociedade obedecera ao ano-calendario e a cada 31 de dezembro serdo
levantadas as demonstra¢des financeiras e o lucro liquido apurado tera o destino pactuado
entre 0s SOCIOS.
CLAUSULA XIII - AUTORIZACAO PARA ALTERAR O CONTRATO SOCIAL

Este contrato social s6 sera alterado com as assinaturas de todos 0s socios.
CLAUSULA XIV — NORMAS CONTRATUAIS OMISSAS

Conforme o artigo 18 do Decreto n. 3708, de 10 de janeiro de 1919, sobre os casos
na regulados neste contrato, deverfo ser aplicadas as disposigdes legais constantes no referido
Decreto, e na omissdo deste também, prevalecem as disposi¢des da Lei n. 6404/76 (Lei das
Sociedades Andnimas).
CLAUSULA XV - FORO

Fica eleito o foro central desta capital para solucionar qualquer discoérdia em relagéo
a esta sociedade.

CLAUSULA XVI - DECLARACAO DOS SOCIOS

Os s6cios declaram que ndo estdo incursos em nenhum dos crimes previstos em lei,
que os impegam de exercer atividades mercantis.

E por estarem devidamente contratados, assinam o presente em 6 (seis) vias, na
presenga de 2 (duas) testemunhas, sendo que a primeira das vias, sera encaminhada para
arquivamento na Junta Comercial de Santa Catarina.

Florianépolis, 1 de janeiro de 2.003

SANDRO LACAU DA SILVEIRA MARCOS LACAU DA SILVEIRA

RAFAEL LACAU DA SILVEIRA ALVARO MILLEN DA SILVEIRA NETO



Testemunhas

Testemunha 1
RG
CPF

Testemunha 2
RG
CPF
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10.2 Anexo 2 — Questionario aplicado por entrevistador

UNIVERSIDADE FEDERAL DE SANTA CATARINA
DEPARTAMENTO DE CIENCIAS DA ADMINISTRACAO
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Este questionario é parte integrante de um trabalho de conclusio de estigio do
aluno Sandro Lacau da Silveira de administracio da Universidade Federal de Santa

Catarina.

Esta pesquisa tem como objetivo conhecer o perfil, costumes e expectativas dos
freqiientadores das casas noturnas dancantes de Florianépolis.
Agradecemos desde ja sua colaboracéo para o sucesso deste trabalho.

Questionario

Perfil Sécio-econdmico

1. Data de 2. Local de Residéncia | 3. Sexo 4. Condigdes de vida
Nascimento? matrimonial
(1) Masculino | (1)Solteiro
. (2) Feminino | (2)Casado
/1 Bairro: (3)Separado/Divorciado
(4)Viavo
(5)Outros
Qual?
5. Faixa de Renda 6. Grau de Escolaridade | 7. Ocupagio

Familiar

(1)até R$ 500,00

(2)R$ 501,00 2 R$
1000,00

(3)R$ 1001,00 2 R$
2000,00

()RS 2001,00 4 R$
3000,00

(5)Mais R$ 3000,00

0
(€))
3)
@
®)
©6)

1° grau incompleto
1° grau completo
2° grau incompleto
2° grau completo
3° grau incompleto
3° grau completo

(1) Estudante

(2) Funcionario de empresa publica
(3) Funcionério de empresa privada

(4) Empresario

(5) Do lar

(6) Auténomo ou Liberal

(7) Outros
Qual?
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Questdes referentes ao objetivo da pesquisa

8.Quantas vezes ao més vocé freqiienta |9. Qual a casanoturna | 10. Quais os principais
as casas noturnas dangantes? dangante que vocé atrativos do local citado
mais freqiienta? na questdo anterior?

(1) nenhuma

2)dela2 (1)

(3)de3 a4 Local:

4)de5a6 2)

(5)de7a8

(6) mais de 8 3)

11. Qual a sua média de gastos em uma
noite nas casas noturnas dangantes?

(1) Nenhum (7) 6 amigos
(1) at¢ R$ 10,00 (2) 1 amigo (8) 7 amigos
(2) R$ 11,00 aR$ 20,00 (3) 2 amigos (9) 8 amigos
(3) R$ 21,00 a R$ 30,00 (4) 3 amigos (10) 9 amigos
(4) R$ 31,00 a R$ 40,00 (5) 4 amigos (11) 10 amigos
(5) R$ 41,00 aR$ 50,00 (6) 5 amigos (12) mais de 10 amigos

(6) R$ 51,00 2 R$ 100,00
(7) Mais de R$ 100,00

12. Com quantos amigos vocé normalmente sai?

13. Numere por prioridade os itens que vocé
considera mais atraentes em uma casa noturna
dangante.

() Som R$ 8,00 feminino sem consumag&o.
( ) Estacionamento () Entrada R$ 5,00 + consumagio

( ) Frequentadores R$15,00 masculino e

( ) Servigos Entrada R$ 5,00 + consumagio

( ) Condigdes do ambiente R$ 8,00 feminino.

() Prego () Consumagdo R$ 25,00 masculino e
( ) Outros R$ 17,00 feminino sem cobranca de
Qual? entrada.

14. Qual a melhor opgédo para ingresso em
uma casa noturna dangante?

( ) Entrada R$ 10,00 masculino e

15. Qual o seu grau de satisfagdo em |16. O que falta para sua completa satisfagio?

relacdo as casas noturnas dangantes que
vocé freqiienta?

(1) muito satisfeito

(2) satisfeito

(3) insatisfeito

(4) muito insatisfeito
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17. A escolha da casa noturna dangante | 18. O que vocé acha de um site na internet, onde
na qual vocé iré se divertir ¢ feita: vocé possa participar dando sua opinidio nos
eventos realizados por uma casa noturna dangante?
(1) Individualmente
(2) Com outra pessoa Sua opinido:
(3) Em grupo

Nome: Telefone:
E-mail:




10.3 Anexo 3 — Resultados da pesquisa de mercado

O perfil s6cio-econdmico dos entrevistados pode ser observado na ilustragéo 29.

» De acordo com a pesquisa mercadolégica o perfil do publico tem entre 22 e
25 anos, mora no centro de Florianépolis, tém condigdo matrimonial solteiro, renda
familiar acima de R$ 3000,00, terceiro grau incompleto e sua ocupacdo € estudante.

» A pesquisa mostra que os entrevistados com 22 a 25 anos séo 51%, com 18
a 21 anos sdo 22% e com 26 a 29 anos 20%.

» Em relagdo ao bairro em que moram 27% responderam centro, 10%
trindade, 5% jardim Anchieta, 5% capoeiras, 5% corrego grande, 39% responderam
outros bairros de Florianépolis, 6% responderam bairros de S&o José e 2% néo
responderam ou citaram bairros de outras cidades.

» Entrevistou-se 109 mulheres e 95 homens ja que procura-se manter um
relagdo de 54% mulheres e 46% de homens no estabelecimento.

» A maioria dos entrevistados é solteira e os que ndo o s@o representam 7%
dos pesquisados.

»  61% dos entrevistados dizem ter renda familiar acima de R$ 3000,00, 12%
entre R$ 2000,00 e R$ 3000,00, 15% entre R$ 1000,00 e R$ 2000,000 e 9% até R$
1000,00.

» O grau de instrugdo deste publico é de 3° grau incompleto e completo,
respectivamente com 57% e 35% dos respondentes.

» A principal ocupagdo dos pesquisados esta voltada aos estudos, sendo
estudantes principalmente 52% dos entrevistados, funcionarios de empresa privada
19%, auténomos ou profissionais liberais 12% e funcionarios de empresa privada
8%.

Tlustragdo 29 — Perfil sécio-econdmico dos pesquisados

89

A seguir sdo apresentadas tabelas e ilustragdes mostrando os resultados da pesquisa

de mercado nos critérios objetivos e determinantes para o projeto com suas respectivas

analises.
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Também foram feitos alguns cruzamentos de dados para uma melhor observagdo de

alguns critérios.

Tabela 14 - Freq__i]_én i

a2 94 46,08%
3a4 52 25,49%
5a6 25 12,25%
7a8 14 6,86%
mais de 8 19 9,31%

Total 204 100,00%

Fonte: Dados primarios

6,86% 8.31%
[1a2
@m3a4
O5a6
bO7a8
@ mais de 8
25,49%
llustragdo 30 - Freqiiéncia nas casas noturnas dangantes Fonte : Dados primérios

Analise:

Sendo excluidos os pesquisados que nédo freqiientavam as casas noturnas
dangantes, porque nao eram interessantes para esta pesquisa constatamos que a
maioria das pessoas que freqiientam estes ambientes marcam presenca apenas
de uma a duas vezes por més e representam 46,08 % dos pesquisados.



Tabela
Freqiiéncia

Café Cancun

15 - Casas noturnas freg

tientadas
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65 31,86%

Latitude 59 28,92%
Santo 21 10,29%
John Bull 15 7,35%
X Music Hall 6 2,94%
New Time 4 1,96%
Lupus Beer 4 1,96%
Outras/ N Respondeu 30 14,71%

Total 204 100,00%

Fonte: Dados primarios

Café Cancun

M Latitude

O Santo

O John Bull

@ X Music Hall

E New Time

[ Lupus Beer

@ Outras/ N Respondeu

llustragéo 31 - Casas noturnas freqiientadas

Analise:

Fonte : Dados primarios

Dos 204 entrevistados 31,86 % freqientam o Café Cancun, seguido por 28,92 %

que frequentam o Latitude.
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Tabela 16 - Principais atrativos

Masica / Som 144 23.55%

Frequentadores 132 21,57%
Ambiente 106 17,32%
Localizacdo 47 7,68%
Preco 31 5,07%
Homem / Mulher 29 4,74%
Atendimento 27 4.41%
Eventos / Promogdes 15 2,45%
Bebidas / Comida 11 1,80%
seguranca 8 1,31%
Estacionamento 4 1,14%
Movimento / Agito 4 0,65%
N Resp / Repetiu 51 8,33%
Total 612 100,00%

Fonte: Dados primarios

£ Musica / Som
25,00% @ Frequentadores
O Ambiente
20,00% OLocalizacédo
@ Preco
15.00% Homem / Mulher
’ [ Atendimento
Eventos / Promogdes
10,00% W Bebidas / Comida
[ seguranga
5,00% [ Estacionamento
[ Estacionamento
0,00% @ Movimento / Agito
N Resp / Repetiu
llustracéo 32 - Principais atrativos Fonte : Dados primarios

Analise:

Nesta questdo percebemos que os principais atrativos respondidos
voluntariamente sdo Musica/Som citado em 23,53 % das respostas, Freqlentadores
citado em 21,57% e Ambiente citado em 17,32%.
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Tabela 17 - Média de gastos

até 10 7 84%

11a20 77 37,75%
21a30 56 27,45%
31a40 29 14,22%
41a50 16 7,84%
51 a100 10 4,90%
Total 204 100,00%

Fonte: Dados primarios

7,84% 4,90%

14,22%

37,75%

27,45%

l@até 10 @11a20 0O21a300@31a40 W41a50 @51a100

llustagéo 33 - Média de gastos Fonte : Dados primarios
Analise:

Neste item verificou-se que a grande maioria dos entrevistados (65,9%) gasta
até R$ 30 por noite nas casas noturnas dangantes.

A média de gastos dos entrevistados é de R$ 24,51, consideranado o valor central de
cada intervalo.



Tabela 18 - Nimero de amigos
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Nenhum/ N Respondeu 0,98%
1 amigo 30 14,71%
2 amigos 59 28,92%
3 amigos 48 23,53%
4 amigos 28 13,73%
5 amigos 19 9,31%
6 amigos 7 3,43%
7 amigos 2 0,98%
8 amigos 4 1,96%
9 amigos 1 0,49%
10 amigos 0 0,00%
mais de 10 amigos 4 1,96%
Total 204 100,00%

Fonte: Dados primarios

28,92%

@ Nenhum/ N Respondeu
@1 amigo

02 amigos

O3 amigos

@ 4 amigos

5 amigos

[ 6 amigos

7 amigos

[ 8 amigos

[ 9 amigos

010 amigos

@ mais de 10 amigos

llustragdo 34 - Nimero de amigos

Analise:

Fonte : Dados primarios

Observando o gréfico e a tabela acima verifica-se que a maioria dos entrevistados
freqlienta as casas noturnas acompanhado de 2 amigos (28,92%).
Nas casas noturnas dangantes 23,53 % vao acompanhados por 3 amigos,

14,71% por 1 amigo e 13,73 % por 4 amigos.



Tabela 19 - Itens de interesse

Freqlientadores 1146
Som 1098
Condigdes do ambiente 1028
Servigos 762
Precgo 755
Estacionamento 617
Outros 29

Fonte: Dados primérios
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E Freqiientadores

ESom

O Condicdes do ambiente
O Servicos

E Preco

[ Estacionamento

@ Outros

llustragdo 35 - ltens de interesse

Analise:

Fonte : Dados primarios

Devido a complexa forma de questionamento da pergunta 13 e considerando
que o objetivo é perceber a preferéncia dos pesquisados em relagéo aos pontos
citados na questio, estes foram analisadas em conjunto. A forma utilizada para analisa-la
foi dando peso maior ao quesito citado como prioridade pela ordem numeérica.
Assim as prioridades tiveram os seguintes pesos:

Prioridade 1: peso 7
Prioridade 2: peso 6
Prioridade 3: peso 5

Prioridade 4: peso 4
Prioridade 5: peso 3
Prioridade 6: peso 2

Prioridade 7: peso 1
Nao Marcado: peso 0
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s noturnas dangantes

Entrada 74 36,27%
Ent e consum 73 35,78%
Consumacéo 57 27,94%

Total 204 100,00%

Fonte: Dados primarios

[ Entrada

27,94%

E Ent e consum

O Consumacao

35,78%

llustragéo 36 - Ingresso nas casas noturnas dangantes Fonte : Dados primarios
Analise:

Através da questdo 14 percebe-se que 36,27 % das pessoas prefere pagar

somente entrada a ficar obrigado a consumir.
Porém uma grande parte prefere pagar menos para entrar, mas utilizar seu

dinheiro para consumir produtos.
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Tabela 21 - Grau de satisfacdo dos clientes‘de" casas

Muito Satisfeito

4,90%
Satisfeito 155 75,98%
Insatisfeito 38 18,63%
Muito Insatisfeito 1 0,49%
Total 204 100,00%

Fonte: Dados primarios

0, 0,
0403 4.90% Muito Satisfeito

18,63%

@ Satisfeito

O Insatisfeito

O Muito
Insatisfeito

llustracdo 37 - Grau de satisfagéo dos clientes de casas noturnas Fonte : Dados primarios

Analise:

Dos entrevistados, 80,88% relataram estarem satisfeitos ou muito satisfeitos
em relacéo as casas noturnas dangantes que frequentam.
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> Através da questfio 16 os freqiientadores de casas noturnas dangantes, demonstraram
uma necessidade de locais mais amplos, onde existiria por conseqiiéncia menor
lotagdo.

> O fator som foi mencionado como condicionante para a completa satisfagdo em uma
grande parte dos questiondrios que contiveram respostas.

» Outras respostas dadas por entrevistados levaram os pesquisadores a concluir que ¢
de fundamental importéincia para os freqiientadores de casas noturnas dangantes mais

promogdes como festas e eventos e outros locais como opg¢ao.

Tlustragdo 38 — O que falta para sua completa satisfagéo

> Através da questdo 18, observamos que, para os respondentes desta questdo, a
confecgdo de um site interativo é de grande valia, sendo a idéia muito elogiada pela
maioria dos respondentes.

» Uma parcela ainda respondeu que este seria indiferente, pois ndo iriam utilizar.

» Alguns ainda salientaram a necessidade da aten¢do aquilo que € citado ou relatado no

site, isto é o cliente mostra a necessidade de ser ouvido.

Ilustragdo 39 — Opinides sobre a instalagdo do site interativo
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Tabela 22 - Tipo de escolha da casa noturna

5.86%

Individualmente
C/ outra pessoa 62 30,39%
Em grupo 128 62,75%
Total 204 100,00%

Fonte: Dados primarios

6,86%

30,39%

E Individualmente
@ C/ outra pessoa

OEm grupo

llustragéo 40 - Tipo de escolha da casa noturna Fonte : Dados primarios

Analise:

Os entrevistados em sua maioria costuma decidir quanto a casa dangante
a ser frequentada em grupo (62,75%).
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Tabela 23 - Cruzamento de sexo e freqiiencia nas casas noturnas

42,31% 57,69% 52 100,00%
10,78% 14,71% 25,49%

50,00% 50,00% 14 100,00%
3,43% 3,43%

Totais 95 46,57% 109 53,43% 204 100,00%
100,00%  46,57% 100,00%  53,43% 100,00%  100,00%
Fonte : Dados primarios

Analise:

Verifica-se que as mulheres costumam frequentar menos as casas
noturnas dangantes do que os homens.

Dos homens pesquisados, 40% saem apenas de 1 a 2 vezes ao més, ja
as mulheres superam este percentual em 11,38%.
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R$ 11,00 - R$ 20,00

R$ 31,00 - R$ 40,00

R$ 51,00 - R$ 60,00

17

17,89%

10
10,53%

0,00% 0
0,00%

100,00%

0,00%

0,00% 4,90%

otais 95 46,57% 109 53,43% 204 100,00%
100,00% 46,57% | 100,00%  53,43% | 100,00%  100,00%
Fonte : Dados primarios
Anélise:

Dos homens pesquisados, 57,89% costumam gastar entre 11 e 30 reais por noite.

Das mulheres pesquisadas, 65,14% gastam até 20 reais por noite.

Dos pesquisados que apresentaram gastos acima de 50 reais, encontram-se
apenas homens e representam 4,90% do total.
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Tabela 27 - Cruzamento de sexo e locais fregiientados

104

Latitude

X Music Hall

Outras / N Respd

16

75,00%
1,47%

53,33%

14

57,63%

16,67%

46,67%

59

30

100,00%

100,00%

16,84% 7,84% 12,84% 6,86% 14,71%
Totais 95 46,57% 109 53,43% 204 100,00%
100,00% 100,00% 100,00%
Fonte : Dados primarios
Analise:

Das mulheres pesquisadas a maioria respondeu que a casa noturna que mais

frequénta é Latitude com 31,19 %
Dos homens pesquisados a maioria respondeu que a casa noturna que mais

frequiénta é Café Cancun com 33,68 %

Dos pesquisados que responderam que freqlientavam a casa noturna Santo

representam 8,42 % dos homens e 11,93 % das mulheres
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~ 05 46 .57% 1 53.43% 204 100,00%

Totals 100,00% 100,00% 100,00%
Fonte : Dados primarios
Analise:

Das mulheres pesquisadas a maioria respondeu que prefere entrada e
consumagao (36,70 %) e s6 entrada 35,78 % preferem.

Dos homens pesquisados a maioria respondeu que prefere sé entrada
(36,84 %) e entrada e consumacéo 34,74 % preferem.
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