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Sumario

Pode —se notar um grande aumento na oferta de bares diferenciados em
Sdo Paulo nos ultimos anos. Existe um grande numero de pessoas tentando se
aventurar neste negocio, muitas vezes por acharem que ¢ uma maneira ficil de se
ganhar dinheiro ou simplesmente pelo “glamour” de ser dono de um bar famoso.

Este trabalho tem o objetivo de estudar qual € a viabilidade de se abrir um
bar na cidade de Sfo Paulo, determinando passo a passo quais os procedimentos
necess&rios para que isso OcorTa.

Primeiramente faremos um estudo atual do mercado brasileiro de bares ¢
restaurantes do Brasil, mais especificadamente S&o Paulo para que se possa ter uma
pré-viabilidade do negécio, para sabermos se o mercado jd ndo estd saturado e como
os cendrios politico e econdmico do Brasil afetam este segmento.

Através de uma pesquisa de opinides iremos determinar quais sio os
fatores criticos de sucesso para um bar e assim poderemos determinar quais serao as
caracteristicas que o bar em planejamento tera.

Para se abrir um bar, diversas exigéncias legais devem ser realizadas.
Iremos citar quais séo as principais preocupacdes que um futuro empreendedor deve
ter em mente quando for abrir um estabelecimento.

Por fim, faremos um analise de viabilidade econdmica do projeto,
definindo todos os custos e receitas provenientes de uma demanda estimada, e

calculando os fndices financeiros para medir a viabilidade do projeto.
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1) Introducao

Este trabalho é sobre o sonho de um jovem prestes a se formar em
engenharia de produgo na Escola Politécnica da USP. Um jovem de vinte € dois anos
que tem grande vontade de realizar um projeto pessoal, que vem amadurecendo
depois de anos de conhecimentos adquiridos e convivéncia social, realizar o sonho de
abrir um bar.

N&o o encaro como diversdo ou passatempo. Abrir um bar é um
investimento muito promissor em uma cidade com o potencial de consumo como S&o
Paulo. E claro que ha todo um encanto pela boemia e pelos momentos alegres que
esse empreendimento pode gerar, mas n3o devemos nos esquecer de que ha um
dispéndio de energia e preocupagiio to grande guanto em qualquer outra atividade

profissional.

1-1) Objetivos do Trabalho

O objetivo deste trabalho é realizar um estudo de mercado ¢ de viabilidade
para a abertura de um bar diferenciado, mais especificadamente um bar voltado para o
happy hour.

Sera feita uma andlise do mercado existente para bares e restaurantes no
Brasil e mais especificadamente em Sio Paulo, quais as vantagens e dificuldades que
se precisa saber para se abrir um bar, os diferentes regulamentos que precisam ser

obedecidos.
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Depois disto serd feita uma andlise dos fatores criticos de sucesso de um
bar para que fique bem claro aonde deverfio estar focados os esforgos e preocupagdes
dos futuros socios.

Serdo citados também quais os procedimentos basicos necessarios para se
abrir uma empresa, sobre o relacionamento entre sécios e pro-labore.

Feito isto, sera exposto com dados financeiros a viabilidade de abertura de
um bar, qual € o aporte de capital necessario, qual a possibilidade de sucesso do
negodcio, qual a previsdo de se recuperar o capital investido e em quanto tempo.

Por ultimo sera descrito quais os proximos passos a serem tomados para

que o processo de abertura do bar continue.
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2) Definicdo do Mercado

Em seu livro "Avaliagio Econdmica de Projetos”, BUARQUE faz citag#o
a0 engenheiro Fernando Caldas quando este define projeto como "um conjunto
ordenado de antecedentes, pesquisas, suposigdes e conclusdes que permitam avaliar a
conveniéncia {ou nfo) de destinar fatores e recursos para o estabelecimento de uma
unidade de produgio determinada”.

Complementando esta defini¢do, pode-se dizer que o projeto seria a
simulagdo de uma decisdo de investir, afim de se analisar, através de informagdes
qualitativas e quantitativas coletadas da realidade, as conseqiiéncias futuras desta
mesma decis@o. Ou ainda: a projecfo para o futuro das implicagdes das decisGes a
serem tomadas no presente, dai a denominagéo projeto.

Geralmente projeto € divido em etapas inter-relacionadas de analise: o
estudo do mercado, o estudo da localizagfo, o estudo de custos e receitas, a analise de

demanda e a avalia¢fio propriamente dita.

2-1) Objetivos do Estudo de Mercado

O estudo de mercado em um projeto de implantag3o de qualquer tipo de
estabelecimento, tem como objetivo primordial a caracterizagio ¢ quantificagéio dos
fatores que determinam a demanda e a oferta existente para um determinado produto
ou servigo, e qual a quantidade deste que 0 mercado de uma certa regifio geografica
estd disposto a consumir, fixadas as condigdes de venda (precos, qualidade, tempo

entrega etc.).
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Desta forma, podemos ter uma idéia preliminar a respeito da viabilidade
do projeto, pois se forem determinados niveis reduzidos de demanda, n#o havera
motivo para se continuar com o desenvolvimento do projeto.

Além da estimagiio da demanda, um estudo de mercado deve procurar
também conhecer a oferta, ou seja, qual a proporgéio do mercado que ja esta sendo
atendida por outros estabelecimentos que fornecem o mesmo tipo de servigo.

A importincia do estudo de mercado estd ligada, além da necessidade de
obter respostas para as questdes supracitadas, & relagdo estreita que esta etapa tem
com as etapas posteriores.

Um estudo de mercado ineficiente pode levar a decisGes equivocadas a
respeito da localizag8o, dimens#io e da engenharia da empresa, 0 que em certos casos
pode vir a ser critico, reduzindo o potencial de lucro da empresa (mercado
subdimensionado), ou até mesmo gerando prejuizos e/ou aumento nos custos e
investimentos (mercado super dimensionado e/ou mal localizado).

Portanto, é a partir do estudo de mercado que se sabera em que regido
geografica centralizar os estudos para localizagio e qual o tamanho do

estabelecimento, dando condigdes para os estudos de localizagiio e dimensionamento.

2-3) O Mercado

O mercado de bares ¢ restaurantes, no Brasil, compreende todos os

estabelecimentos onde sfo servidos comercialmente alimentos e bebidas incluindo
danceterias, pizzarias, lanchonetes, churrascarias, etc.. Este € o critério adotado pela
Associag@o dos Bares e Restaurantes Diferenciados (ABREDI), entidade reconhecida

pela categoria como legitima representante.
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O ) setor de bares, restaurantes e similares € muito fechado e nfio revela
seus niimeros, provavelmente temendo uma maior tributagdo. Por este motivo, ndo
existem dados que nos permitam avaliar precisamente seu tamanho e participagio de
mercado, Para a andlise ¢ estudo do setor existem somente algumas pesquisas
regl_izadas pela ABREDI, estimativas baseadas em dados de 6rgdos oficiais como o
In_sfitgto Brasileiro de Geografia Estatistica (IBGE) e pesquisas encomendadas pela
_midia,

De acordo com a ABREDI, existem 765 mil estabelecimentos no Brasil,
entre bares, restaurantes, lanchoneies e etc.. Destes, 146 mil estdo no estado de S3o
Paulo que conta com 70 mil estabelecimentos somente na regido da grande S&o Paulo.
Inclusos neste nuimero, estio os estabelecimentos “diferenciados”, isto é, “aqueles
que conseguem oferecer um produto, servico, decoragdo ou qualquer outro atributo
de qualidade superior””.! Estes estabelecimentos somam 8 mil em todo o pais e s6 na
cidade de S#o Paulo s3o aproximadamente 1.500 casas.”

Segundo o Sr. Rogério Oliva, Diretor executivo da ABREDI, o setor de
bares e restaurantes no Brasil é muito oscilante, devido ao alto niimero de empresarios
“aventureiros”, que entram no mercado sem um prévio conhecimento do mesmo ¢ em
pouco tempo, por nfio conseguirem competir, acabam fechando as portas de seus
estabelecimentos. - Ainda segundo o Sr. Oliva: “Isso pode ser visualizado
comparando-se o historico da lista das 400 melhores casas da revista Veja. De 1994
a 1999 guase 30% dos melhores estabelecimentos tiveram suas portas fechadas X

Segundo Percival Maricato, um dos maiores e mais resPeitados

——

conhecedores deste setor no Brasil, 80% dos estabelecimentos fecham suas portas no

! Percival MARICATO, Como Administrar Bares e Restaurantes, p. 15.
% Entrevista realizada com o Sr. Rogério Oliva, diretor executivo da ABREDI.
* IBIDEM.
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se_gundo ano de funcionamento. A consegiiéncia disso é que ndo se pode ter numeros
e estatisticas precisas do mercado de bares e restaurantes ¢ por isso oficialmente
trabalha-se com estimativas. O mercado também €& caracterizado por uma acirrada
concorréncia, seja entre os estabelecimentos menores ¢ mais populares, ou entre os
luxuosos € caros. Isso devido ao ja citado alto indice de empresarios que se

“aventuram’ no setor.*

Segundo a ABREDI #lexistem em média 2 sécios e 4 funciondrios por

estabelecimento no Brasil, totalizando aproximadamente 4,6 milhdes de pessoas

———

s

trabalhando diretamente no setor. O segmento é constituido de 99% de pequenas
empresas e por isso ndo chega a ser responséavel pelo recolhimento 1% dos impostos,
porém ¢é responsavel por 13% dos postos de trabaiho com carteira assinada do Brasil.
Outra caracteristica do setor mencionada pelo entrevistado é que, “devido ao grande
nimero de impostos e ao alto valor dos mesmos, a grande maioria dos
estabelecimentos s6 sobrevive porque ndo recolhe integralmente os tributos, e se
comegasse a fazé-lo, quebrariam.”

A legislagfo e os tributos sfio alguns dos fatores que mais atrapalham os
empresarios do setor, isso porque as leis e a quantidade de impostos voltados aos
bares, restaurantes e similares ¢ muito alta ¢ o governo nfo consegue manter um
padrfio no controle e na fiscalizagio

Entre as medidas ja aprovadas e os projetos de lei esperando aprovagéo
pode-se citar exigéncias como a elaboragio de acessos na entrada e banheiros
especiais para deficientes fisicos, cardépios em Braille, cadeiras para obesos, cozinha
com parede transparente, local para animal guia de deficiente visual, 4gua filtrada

gratuita para o piblico, um funcionario para cada banheiro, uso de luvas na cozinha,

4 Excesso de Concorréncia Prejudica o Setor de Restaurantes, Revista dos Bares & Restaurantes, ed.
11, p. 30-31.
® Entrevista realizada com o Sr. Rogério Oliva, diretor exccutivo da ABREDI.
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assentos descartiveis, sabdo liquido ¢ duchas no banheiro, carddpios contendo as
calorias de cada prato, banheiro infantil, mascaras para clientes, local fechado para
fumantes, detector de metais, ¢ muitas outras, além dos inumeros cartazes de
indicag@o obrigatérios.

Vérias destas exigéncias so de muito bom senso porém, segundo a
ABREDI, algumas sio absurdas e se todas as normas impostas pelo governo fossem
estritamente obedecidas, mesmo 0 mais simples estabelecimento com apenas um
funcionario, seria obrigado a possuir mensalmente trabalhando no seu interior, um
advogado, dois médicos, um fotgrafo, um contador, um engenheiro de seguranca,
uma nutricionista € muitos outros profissionais de nivel universitario.®

Dentre os fatores, tributos e as normas que ja influénciam o setor,

— —

podemos citar os seguintes:

e Higiene ~ A Secretaria Municipal de Abastecimento de Sdo Paulo
(SEMAB) ¢ responsavel pela fiscalizagio e fixagdo das normas e
padrdes para estabelecimentos onde existe consumo publico de
alimentos.

e Seguranga — A Secretaria de Habitagdio do Municipio (SEHAB) €
responsavel pela fiscalizagdo e aprovagio de reformas e construgbes
de edificagdes. Alguns estabelecimentos sdio fiscalizados
periodicamente por possuirem mezaninos ou estruturas onde

acomodam seus clientes.

® Associagio dos Bares e Restaurantes Diferenciados (ABREDI).
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\

Barulho — O Programa de Siléncio Urbano (PSIU) é o 6rgdo municipal
responsavel pelo atendimento as reclamages de baruthos e ruidos
urbanos diversos, principalmente os provocados por estabelecimentos
do setor de bares, restaurantes ¢ similares. O PSIU atende as
reclamagdes de barulho que v@o desde a musica alta das casas

noturnas ao movimento de pessoas e carros causado por elas.

ey

Consumidores — O Cédigo de Defesa do Consumidor (CDC) é o

abéuﬁlénto oficial que regulamenta os direitos do consumidor. Para a
fiscalizagio e punigfio de estabelecimentos que desrespeitam o CDC
existe a Procuradoria do Consumidor (Procon) e a Delegacia de
Defesa do Consumidor (Decon). Estes érg3os sdo acionados pelos
proprios consumidores e sHio responsdveis pela punigio do
estabelecimento denunciado ou por mediar um acordo entre este e o

consumidor lesado.

Impostosl— O Imposto sobre Circulagiio de Mercadorias ¢ Servigos
_(IEMS), que incide sobre o fornecimento de alimentos, bebidas e etc.,
o Imposto Sobre Servigos (ISS) que incide sobre a produgio de
shows, com aliquota de 5%, o Imposto sobre Produtos Industrializados
(IPI) para algumas casas, pela fabricagdo de “souveniers” como CDs
de musicas ao vivo ¢ brindes promocionais, 0 conjunto Programas de
Integracdio Social e de Formagio do Patrimdnio do Servidor Publico

(PIS/PASEP), Contribuigio de para Financiamento da Securidade

Social (COFINS), Instituto Nacional de Securidade Social (INSS),
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Fundo de Garantia por Tempo de Servigo (FGTS), o Imposto de
Renda de Pessoa Juridica (IRPJ) e a Contribuigdo Social sobre o
Lucro Liquido. Devido ao grande mimero de impostos, pequenas
empresas do setor preferem trabalhar com o Sistema Integrado de
Pagamento de Impostos e Contribuigdes das Microempresas e das
Empresas de Pequeno Porte (SIMPLES) que substitui o pagamento do
IRPJ, PIS/PASEP, CSLL e COFINS. Para uma empresa optar pelo
SIMPLES ela deve ter uma receita bruta inferior a R$ 720.000,00.7

. Sindicatc_); ‘associac;(”)es e outros — A Associacio da qual a maioria dos
estabelecimentos do setor fazem parte ¢ a Associagio de Bares e
Restaurantes Diferenciados (ABREDI) e o sindicato patronal é o
Sindicato de Hotéis, Restaurantes, Bares e Similares de Sdo Paulo.
Ambos mantidos através do recolhimento de taxas dos
estabelecimentos. Além disso, os estabelecimentos que possuem
musica ao vivo, devem destinar 10% do que arrecadam para a Ordem
de Misicos e o Sindicato dos Miisicos do Brasil, 10% ao Sindicato

dos Ariistas ¢ Técnicos em Diversdes Piblicas e ao Sindicato dos

Empregados no Comércio Hoteleiro € Similares de SZo Paulo.

2-4) O Cenario Politico-Econdémico Nacional

Este setor, em sua maioria, caracteriza-se pela baixa lucratividade, que
diminuiu ainda mais apés as medidas econémicas adotadas ao longo de 1999, também

devido a desvalorizagio do Real e  reforma tributaria.

7 Ministério da Fazenda, Secretaria da Receita Federal.
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Para uma melhor compreensio do setor, mostraremos como este se
comportou, a partir da implantagdo do Plano Real em 1994.

Como era de se esperar, o sucesso do Plano Real causou uma enorme
euforia na populacio, acostumada com a histérica instabilidade econdmica. Este
sentimento, decorrente da estabilidade da nova moeda atingiu tanto os empresarios
como os consumidores e pdde ser observado também no setor de Bares, Restaurantes
e Similares, que chegou a ter um movimento aproximadamente 20% acima do
patamar historico, com intimeras inauguraces de novos estabelecimentos.

Porém, a partir de meados de 1995, a situagdo mudou € comegou a piorar
cada vez mais, tornando-se dramdtica ao final de 1996, quando a queda registrada no
movimento do setor foi tdo grande que obrigou varios empresarios a fecharem as
portas de seus estabelecimentos, ou no minimo, a promoverem um enxugamento de
custos drastico, causando um indice de 20% de perda de emprego no setor. Isso
porque, apesar do Plano Real ter beneficiado a populag@io mais pobre, ele acabou
prejudicando a classe média, principal freqiientadora do setor, que teve que arcar com
aumento nas suas despesas, cortando gastos, principalmente no que dizia respeito ao
lazer, incluindo bares e restaurantes.

Os efeitos do Plano Real sobre a populagéo brasileira de baixa renda
podem ser claramente observados através de um estudo do IBGE, no qual mostra-se
que nos ultimos cinco anos, as residéncias com radio subiram de 85,1 % para 90,4 %.*

Outra forma de percebemos o quanto a classe média tem sido onerada
desde a implantag@o do Plano Real sfio os dados fornecidos pela Fundagiio Getilio

Vargas como por exemplo o aumento de 58,73% da gasolina, 328,41% das tarifas

® Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (JBGE).
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telefonicas e outros produtos e servigos no periodo de julho de 1994 a dezembro de
1998.°

Isso pode ser claramente observado no comportamento da classe média, o
que € muito ruim para os bares, restaurantes ¢ similares, principalmente para os bares
diferenciados.

Como conseqiiéncia disso, em 1997, assim como no ano anterior, a
situagdo do setor foi de declinio, registrando 7% de queda no movimento dos
estabelecimentos das classes A e B e 20% nos das classes C e D. Segundo pesquisa
realizada pela ABREDI, verificou-se que 75% dos estabelecimentos estavam com
movimento igual ou pior que em 1996. Isso obrigou os empresarios que conseguiram
se manter, a utilizarem-se de estratégias ainda mais enérgicas de conteng?o de gastos.

Segundo a Revista dos Bares e Restaurantes, alguns estabelecimentos
estavam, no final de 1997, trabalhando com custo fixo em 75% do total. Por estas
razdes, 0 numero de estabelecimentos que fecharam suas portas em 1997, foi maior
do que os que abriram.'®

Tudo isso, porém, ndo pode ser atribuido somente a situagfio econdmica
do pais, mas também a outros fatores que ocorreram neste mesmo periodo e também
influénciaram no movimento do setor. Pode-se citar como por exemplo, a legalizacdo
dos bingos, que viraram fortes concorrentes das casas noturnas, a popularizagio da
televisdo a cabo, que ficou mais acessivel a classe média, a qual, para cortar gastos
preferin ficar em casa, e o surgimento de outras formas de entretenimento que
também interferiram nos gastos e na vida noturna da classe média.

Além disso, pode-se também citar outros fatores como o aumento da

violéncia em locais freqlientados pela classe média e alta. Uma pesquisa realizada

% Vide Anexo I, tabela de inflagio e variagfio das tarifas publicas no Real, Fundagfio Getiilio Vargas
(FGV).
1997 Consegniu Ser Pior, Revista dos Bares & Restaurantes, ed. 9, p.54-55.
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pelo Instituto Brasileiro de Opini3o Publica e Estatistica (IBOPE) em 1997 mostrou
que 37% da populagHo tinha medo de sair 4 noite. "'

Todos estes fatores cairam como uma bomba nos 1ltimos anos no setor, o
qual concorre indiretamente com todo o mercado de entretenimento, que vai desde a
televisdo e as locadoras de video, até os cinemas, casas de shows e jogos de futebol.
Deve-se lembrar também que fatores como os feriados prolongados também
interferem no movimento das casas, principalmente em Sdo Paulo, onde existe uma
saida em massa da populagdio nas varias datas comemorativas espalhadas pelo ano,
prejudicando o movimento nos finais de semana, os quais sio de fundamental
importincia para o faturamento dos estabelecimentos do setor.

O ano de 1998 ndo foi diferente, o setor seguiu em um ritmo de queda, e
no inicio de 1999, com a desvalorizagdo do Real, alguns empresarios foram obrigados
a reduzir suas margens de lucro ou aumentar o prego das bebidas, que teve seu custo
quase dobrado.

Ainda em 1999, devido a reforma tributaria nacional, o setor sofreu com
aumentos em quase todos os impostos. O COFINS aumentou 50% (de 2% para 3%),
aumento igual ao da Contribuigdo Social Sobre Lucro (CSSL), a base de célculo do
COFINS ¢ do PIS passou a ser sobre a totalidade da receita ¢ a Contribui¢do
Proviséria sobre Movimentagdo Financeira (CPMF) passou de 0,20% para 0,38%
sobre toda movimentag#o financeira de titularidade diferente."

O aumento real de carga tributaria foi de 10,33% em 1999 e 295,63% nos
ultimos 13 anos. Para se ter uma comparagio, no ano de 1998 a carga de impostos
correspondia a 29,9% do Produto Interno Bruto (PIB). Atualmente, os impostos

chegam a ser 32,99% do PIB.

" IBOPE, aput Revista dos Bares & Restaurantes, ed. 17, p. 35.
12 Associagiio dos Bares e Restaurantes Diferenciados (ABREDI).
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Além disso segundo o IBGE, apenas em 1999, a renda média da
populagio caiu 5,3% e como conseqii€ncia sabe-se que o primeiro sacrificio que todos
fazem € cortar os gastos com lazer, entre os quais se incluem-se os gastos com bares,
restaurantes e casas noturnas."

Além de todos estes fatores, pode-se destacar que ¢ governo brasileiro,
segundo as estatisticas, tém deixado de lado as pequenas, médias e micro empresas.
Dos 20 bilhdes de reais que o Banco Nacional de Desenvolvimento Econdmico e
Social (BNDES) emprestou em 1999 somente 2,7 bilhdes foram destinados para
meédias € pequenas empresas.

Alguns empréstimos, concessdes e subsidios concedidos a bancos
comerciais e montadoras, como os bilhdes concedidos & Ford para a implantagfio de
uma fébrica na Bahia, {€m revoltado os empresarios do setor de Bares, Restaurantes e
Similares pelo simples fato de que, segundo & ABREDI, devido & méo de obra ser
menos especializada no setor, consegue-se criar um emprego com menos de 10 mil
reais enquanto que para se criar um emprego no setor automobilistico, o custo é muito
maior chegando a mais de 200 mil reais.*

Apesar de todos estes fatores o ano de 1999 foi caracterizado pela
estabilidade no setor, nfo vista ha muito tempo. Para o ano 2000, espera-se uma
melhoria na situag8o econdmica da classe média e um conseqliente aumento no
consumo. Porém, o governo continua tomando medidas onerosas ao setor. A mais
recente é a proposta de implantagiio do Emissor de Cupom Fiscal (ECF), que trard um

complicador adicional aos estabelecimentos do setor, os quais, como ja foi citado, sé

% Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE).
' Associagio dos Bares ¢ Restaurantes Diferenciados (ABREDI).
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sobrevivem porque n3io recolhem integralmente os tributos, que sfio muitos e de

valores incompativeis ao setor."

2-5) O Cenario Socio-Cultural Nacional

Na tltima década a globalizagiio, o desenvolvimento de novas tecnologias
de comunicagdo e o surgimento da Internet, aumentaram a facilidade de acesso a
informagfio, proporcionando crescimento do nivel cultural da populagfio pois as
pessoas passaram a ter acesso mais facil a diferentes culturas, assim como as artes.

Essa revolugdo porém, nfo acontece ha muito tempo, comegou hé alguns
anos com a criagdo dos blocos comerciais nas Américas e na Europa e se desenvolveu
no final da década de 1990 com a popularizagéo da Internet, que hoje € a maior fonte
de informagdes instanténea que existe e é responsavel por possuir grande parte do
conhecimento existente no mundo.

Analisando-se melhor a sitnag8o sécio-econdmica nacional, observa-se
que segundo dados do IBGE de 1996, dos 160 milhdes de habitantes, somente cerca
de 44% (70 milhdes) possuem uma ocupagdo. Destes, aproximadamente 50% (35
milh&es) trabalham com carteira assinada, 43% (30 milhdes) ganham até dois salarios
minimos e 14% (10 milhdes) trabalham sem ganhar nada. Ainda segundo o IBGE, de
toda a populagdio ativa do pais, somente 3,2 milhSes (cerca de 4,6%) possuem uma
renda mensal de 10 a 20 salarios minimos e 1,5 milh3o (2,14%) ganham mais de 20
saldrios minimos."®

Essas diferenciagBes de mercado também podem ser notadas nas diversas

dreas geograficas. O dualismo existe em todas as regides. Em Sdo Paulo, por

!5 Emiss#io de Nota Fiscal Eletrdnica Sers Obrigatoria, Revista dos Bares & Restauranies, ed. 11, p.26.
'% Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE).
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exemplo, hd bairros como Consolagfo, Jardins, Higienopolis e Morumbi, onde a
renda familiar é superior a US$ 12 mil mensais, enquanto em Parelheiros a outros
bairros da periferia, esse nimero ndo atinge a marca dos US$ 300.

o —

Se%ndo Maricato, Perciv;i? mercado brasileiro para estabelecimentos
diferenciados de methes nivel, no pais; pode ser avaliado em cerca de oito milhdes de
consumidores. Este ¢ o nimero aproximado dos que declaram imposto de renda a
eram portadores de carides de crédito em 1995, antes da "populariza¢io” dos cartSes.
Também &, aproximadamente, o numero de domicilios que tinham telefone em 1996:
8,6 milhdes ou o nimero da metade adulta dos 157 milhdes de brasileiros
considerados ricos (10% da populagio, que fica com 50% da renda).

O empresario do estabelecimento diferenciado deve procurar seu nicho
num segmento da populagio de classe social mais alta, examinando o mercado
disponivel a projetando seu empreendimento para conquista-lo e atendé-lo.

Ao montar o estabelecimento, o empresario deve ter claro qual o piblico
que espera conquistar. HA piblicos que priorizam a alimentagfio; outros dfio mais
importancia a intimidade, ao clima roméntico, ao conforto. Jovens, por exemplo, vdo
aos bares quase que exclusivamente atrds de “paquera € badalagio”. Ja boémios a
intelectuais adoram bares noturnos, onde bebem a conversam até altas horas. Nas
grandes cidades, hd nichos de mercado que n3io acabam mais: turistas, executivos,
esportistas, familias, solteiros, descasados, jovens, idosos, viajantes, jogadores,
amantes de algum tipo de musica, apreciadores de danga, namorados, mergulhadores,
paraquedistas, ex-alunos disto ou daquilo etc. .

Em geral, clientes que saem nos fins de semana ou a noite, procuram algo
mais do que alimento: querem se divertir a ter o prazer de degustar bons pratos. Por

isso, também t&m menos pressa e exigem mais qualidade na cozinha, servigo e
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ambientagdo. A alimentagfio deve estar, enfim, relacionada ao prazer, i qualidade e a
sociabilidade.

Os jovens sdo todos potenciais clientes a serem conquistados e,
certamente, constituem a faixa de mercado mais nimerosa a muito disputada.

Quanto mais pessoas ganharem acima do necessirio para pagar as
despesas fundamentais & manuteng#o propria e/ou da familia (aluguel, plano de saide,
educagdo dos filhos etc), muito mais elas passardo a freqiientar bares, restaurantes e
outras opgdes de lazer.

Cada piblico tem suas exigéncias. Todo estabelecimento ja deve ser
montado com o intuito de conquistar seu piiblico-alvo, uma faixa de mercado definida
pelo feeling, experiéncia ou, até mesmo, pelas relagdes pessoais do empresario ou,
mais cientificamente, por uma pesquisa de mercado.

No topo da pirAmide social, estd o piblico bem menos nimeroso ¢ com
maior poder aquisitivo, que é mais dificil de ser conquistado.

Existem, ainda, os formadores de opinido (artistas, intelectuais,
esportistas, politicos, publicitarios), perseguidos pelos empresarios, muitos dos quais
thes oferecem a chamada "boca livre", com o 1inico intuito de vé-los freqiientar seu
estabelecimento.

Esses dois tipos de publico costumam freqiientar as casas que estio "na
moda", e aparecem em colunas sociais. Atrds deles surgem outros consumidores, que
ambicionam estar, por alguns segundos, com pessoas famosas. Em meio a esse
plblico, hd os que s6 comparecem com muita ambi¢fio a pouca disponibilidade
financeira. Mas também hd os politicos bem remunerados, grandes fazendeiros, novos
ricos, jovens executivos que t&m poder aquisitivo, muita vontade de ascender e

aparecer ¢ que podem se tomar, acima de tudo, 6timos e fiéis clientes.



Capitulo 2 - Definicéio do Mercado 19

Para conquistar clientes famosos a formadores de opinido, o
empreendedor precisa definir que esse é um dos publicos-alvo do seu estabelecimento
e tragar uma estratégia de marketing. Quando se trata de um restaurante, um dtimo
cozinheiro € um excelente cardapio s&o prioridades absolutas. Se for um bar, muita

atengdo deve ser dada a ambientagfo, bebidas, balcdo, conforto e decoragio.

2-6) Os Diferentes Tipos de Estabelecimentos

O Brasil abriga um universo variado de bares a restaurantes. Os bares vdo
desde o botequim de estrada ou das esquinas das médias e grandes cidades onde ha
um balcfio, uma prateleira ao fundo a algumas poucas mesas, quase sempre de mau
gosto, até bares que poderiam ser colocados entre os melhores do mundo.
Chamaremos de diferenciados os que oferecem mais sofisticagdo ou atragdes
especiais. Atragio especial pode ser um item do servico. E o caso do Leo, em Sdo
Paulo, ou do Bracarense, no Rio de Janeiro, que se notabilizam pela qualidade do
chope.

Para a escolha do tipo de empreendimento a ser montado, deve-se
averiguar primeiramente a demanda pelo produto a ser oferecido: em primeiro lugar,
quem dita as normas € o mercado. O correto € primeiro pesquisar o mercado, ver qual
produto tem maior demanda em relagfio a oferta a depois produzi-lo. Se ha muitos
bares para a juventude, talvez se deva oferecer algo para o publico mais maduro, por
exemplo.

Ha também quem monte um estabelecimento por aptiddo ou vontade. Nas
grandes cidades, quase tudo que for bem feito terd possibilidade de obter espago no

mercado. E fazer algo de que se gosta é importante para se fazé-lo bem. Tudo que se
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tem a fazer ¢ oferecer a melhor relagiio prego-qualidade e ir a luta por mercado,
desalojando concorrentes. Muitas vezes o proprio espago disponivel ou sua
localizagfio influénciam a escolha.

Assim, definida a proposta, ¢ preciso que projeto arquiteténico, cardapio,
servigo, pregos, fudo seja coerente com ela. Na defini¢do deve-se considerar, além do
mercado a das aptiddes do proprietario, recursos financeiros, materiais ¢ humanos

disponiveis.

2-7) O Setor de Bares, Restaurantes e Similares em Sédo Paulo

A cidade de S#o Paulo caracteriza-se pelo alto nivel e qualidade de seus
bares, restaurantes e casas noturnas. Os paulistanos sfo, em geral, grandes
apreciadores da vida noturna e freqiientadores de todos os tipos de casas noturnas,
bares, restaurantes e etc..

Por essa razdo, a cidade é repleta de estabelecimentos, de todos os tipos,
para todos os gostos, situando S&o Paulo entre uma das cidades com a vida noturna
mais agitada do mundo.

Além da agitada vida noturna, nota-se na cidade uma crescenie
movimentagdo de pessoas nos bares apos o horario comercial, caracterizando o
famoso “happy hour”". O “happy hour” em S3o Paulo, por nfo ser uma tradi¢do
como é em alguns paises, ainda é pouco praticado, mas sua tendéncia € crescer cada
vez mais. Isso porque as pessoas estio descobrindo que ao invés de ficar horas em

meio aos congestionamentos do horario de pico podem sentar-se com seus colegas de

' happy hour — reuni%o informal realizada por amigos e colegas de trabatho apés horario comercial.
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trabalho e amigos para conversar, beber e comer evitando a hora de maior movimento
nas ruas da cidade.

As promogdes para incentivar o “happy hour” sfio inumeras em Sdo Paulo
e algumas foram implantadas com sucesso, mostrando que existe demanda para se

trabalhar logo apds o horario comercial.'®

18 Como Atrair Clientes para o Happy Hour, Revista dos Bares & Restaurantes, ed. 7, p.39.
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3) O Projeto

Dizer simplesmente “Abrir um Bar” ¢ algo muito amplo, pois existem
diversos tipos de bares, desde simples botecos, a bares muito sofisticados que chegam
a quase serem verdadeiras boates. Portanto o primeiro problema que me deparei foi
justamente este: Que tipo de bar eu deveria abrir?. Para poder resolver esta questio,
resolvi dividir este problema em algumas partes:

e Definic¢do do publico alvo
¢ Pesquisa de opinides

e Fatores criiicos de sucesso

3-1) Definigdo do Publico Alvo

Atentando ao grande mimero de pessoas de classe A e B que freqiientam,

durante todos os dias da semana, um numero restrito de bares, percebi o excesso Ye

demanda pelo servigo na cidade de Sao Paulo. Igualmente, co €m outras
grandes cidades brasileiras, como Belo Horizonte e Rio de Janeiro, a procura por
bares, durante os dias tteis no final da tarde e no periodo da noite, assim como
durante os finais de semana, é consideravelmente grande. Contudo, ao contrario das
cidades citadas, a oferta, em S3o Paulo, de bares voltados as classes mais altas é
insuficiente. Apesar do aumento dessa oferta observado nos 1ltimos dois anos, as
enormes filas de espera em determinados estabelecimentos sugerem a viabilidade
econdmica da abertura de um novo empreendimento, o Bar Gueto.

O projeto do bar terd em mente estas pessoas das classes A € B, que

gostam de sair para conversar com os amigos depois de um dia de trabalho, o famoso
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“happy hour” ou simplesmente Jovens que pretendem sair durante a noite para se
divertir com os amigos.
Portanto iremos agora definir a segmentag@o do mercado:

e Faixa Etariaz Dado que o Bar Gueto serd voltado para os
freqiientadores de “happy hour” e para jovens que gostam de sair
com 0s amigos, podemos segmentar este mercado para pessoas
que variam dos 20 aos 40 anos.

e C(lasse Social: Como foi mencionado, o freqiientador almejado
para o bar pertence as classes A ou B,

Assim sendo, somos capazes agora de identificar o segmento para o Bar
Gueto.

Segmento: Pessoas de ambos os sexos, dos 20 aos 40 anos, pertencentes
as classes A ou B da populagio, que querem sair para o “happy hour” ou

simplesmente para conversar e se divertir com os amigos.

3-2) Pesquisa de opinibes

Uma vez definido o piiblico alvo, devemos analisar qual o tipo de bar
que estas pessoas estdo procurando, quais os fatores que fazem um bar dar certo em
detrimento a outro que € voltado para o mesmo piblico alvo n#o dar.

Nesta etapa do trabalho, devemos identificar quais as razdes que fazem
o publico ir a um bar, o que eles gostam de encontrar no bar que costumam
freqiientar. Desta forma estaremos diminuindo as chances de montar um bar que néo
faga sucesso simplesmente pelo fato de suas caracteristicas n#o agradaram ao

publico.
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Sendo assim, com o intuito de descobrir quais os motivos que levam as
pessoas a freqiientarem bares e a escolherem um bar a outro, realizei uma pesquisa de
opinides para que estas duvidas pudessem ser solucionadas e para que I_Judessem ser
identificados quais s@io os fatores criticos de sucesso para um bar voltado para o
segmento de mercado que ja foi especificado anteriormente.

A primeira pergunta feita aos entrevistados foi quantas vezes eles
costumam freqiientar bares por semana, esta pergunta foi feita pra que nfo se
coletasse informagdes distorcidas por ter entrevistado pessoas que n#o possuem o
habito de ir a bares. As opinides destas pessoas ndo seriam uteis para o projeto e
portanto precisariam ser descartadas.

Como padrdo resolvi adotar a politica de entrevistar pessoas que
freqiientam bares pelo menos duas vezes por semana, tomei esta decisdo pois este €
um valor razoavel, tendo em vista que as pessoas costumam freqiientar bares pelo
menos uma vez durante a semana e uma vez no final de semana. Outro problema que
me deparei foi como iria ponderar a opinido de pessoas que freqiientavam duas vezes
por semana com aquelas que iam cinco, resolvi estabelecer pesos iguais para cada
uma delas pois qualquer método que eu utilizasse teria distor¢des devido ao fato de
ndo poder colocar apenas pesos equivalentes ao numero de vezes que a pessoa
freqiientava bares, se fosse estabelecer pesos teria que considerar diversos outros
fatores como quanto a pessoa gasta, se €la costuma ir sempre a0 mesmo lugar, o quio
influente ela € com outras pessoas ao ponto de leva-las a um bar ou outro, etc.

Portanto, depois de interrogadas sobre a freqiiéncia em que os
entrevistados iam a bares, foram feitas as seguintes perguntas:

e Por qué vocé freqiienta bares? Quais os motivos?

e O qué faz com que vocé escolha um bar ao invés de outro?
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e Que bares vocé costuma freqiientar?

o O que vocé gostaria que tivesse em um bar?

Estas perguntas foram feitas para 40 pessoas, nos seguintes locais:
e Prédio da Casa das Cores na av. Paulista, onde se localiza a Merrill
Lynch (local em que o meu estdgio esta sendo realizado)
¢ Shopping Center Iguatemi

e Para familiares e amigos

O resultado da pesquisa serd mostrado nos quadros a seguir:

‘ Por qué vocé frequenta bares?
i Quais os motivos B B
|l Beber com 0s |
| Amigos H
15.00% | m Ver gente bonita
32.50%

|
|
l 10.00%
|
|

1 Para se divertir ||
17.50% | & Ndio gosta de |
25.00% | ficar em casa H

- ‘ m Outros

Figura 3.1: Grafico sobre os motivos pare freqilentar um bar
Fonte: Elaborado pelo Autor

Esta pergunta tinha o objetivo de identificar quais eram as razdes das
pessoas fregiientarem bares ao invés de outros locais, para tentar identificar o perfil
de uma pessoa que prefere ir a bares ao invés de boates ou festas por exemplo. Os

resuliados desta pergunta mostram que as pessoas vdo a bares para relaxar e poder
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conversar com 0s amigos, num ambiente diferente onde podem ver e conhecer outras
pessoas mas ao mesmo tempo ter uma certa privacidade.

Ao interrogar as pessoas, perguntei a razdo pela qual elas preferiam ir a
bares ao invés de boates, algumas pessoas me responderam que freqiientam bares
somente para s “aquecer” antes de sair, véio ao bar para beber um pouco e entdo
sairem para alguma festa. Porém, outras pessoas afirmaram que estas boates eram
lugares muito apertados e abafados, e portanto néo se sentiam bem. Isto serviu como
um alerta para que quando fosse abrir um bar, ter certeza de que ele fosse bem argjado

¢ talvez até possuisse uma area ao ar livre.

‘ O qué faz com que vocé escolha um bar
ao invés de outro?
‘ m Pessoas que
frequental
15.00% ] Quqa‘i?dad? do chopp
30.00%
10.00% O Localizagio
0 Ambiente agradavel
| 10.00%
H Senigo
‘ 15.00% 2000% | _ Guros
/]
L .

Figura 3.2: Gréafico sobre porque se escolhe um bar em detrimento a outro
Fonte: Elaborado pelo Autor

Esta pergunta foi realizada para que pudessem ser identificados quais sdo
os fatores criticos de sucesso para um bar, para saber o que fazem as pessoas se
identificarem com certos bares ao invés de outros. Os resultados desta pergunta ja

mostram claramente alguns fatores criticos que serio discutidos posteriormente,
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Que bares vocé costuma freqiientar? AI

|!_Porto l.ﬁwi||

L Orniginal

'. |
I
|0 Canter

=] Democrata'|
| m Piraja

| @ Atilio

|. O_Ut ros_ ]

Figura 3.3: Grafico dos bares mais freqiientados
Fonte: Elaborado pelo Autor

Esta pergunta foi feita para podermos analisar quais sdo os bares mais
freqiientados pelo nosso piiblico alvo, desta forma poderemos analisar fatores que
algumas vezes podem passar desapercebidos pelos entrevistados, mas que podem
fazer a diferenga do sucesso ao prejuizo. Visitando cada um destes bares poderemos
identificar quais as semethangas ¢ diferencas entre eles, quais sdo suas caracteristicas

para podermos analisar o que faz com que eles sejam bem movimentados.

O que vocé gostaria que tivesse em

um bar?
m Gente bonita
15.00%
m Um bom chopp
7.50% 37.50%
: o Facil de sentar
7.50%|_—
' g Conforto
12.50%
20.00% m Comida sustentawel
| @ Qutros

Figura 3.4: Grifico das necessidades que precisam ser atendidas
Fonte: Elaborado pelo Autor
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Esta ultima pergunta foi feita para tentar identificar outros possiveis
fatores criticos, saber o que realmente importa para os clientes. Esta pergunta foi feita
como uma tentativa de se identificar detalhes que ainda néco foram explorados por
outros bares, mas fariam realmente a diferenca se utilizdssemos no nosso bar. Para

que pudéssemos suprir alguma necessidade mal atendida por outros bares.

As respostas para estas perguntas serfio analisadas no tépico a seguir.

3-3) Fatores Criticos de Sucesso

Depois de realizada a pesquisa de opinides, pode-se agora tragar quais sdo

os fatores criticos de sucesso para um bar.

3-3-1) Ambiente

O ambiente de um bar ¢ de extrema importancia para seu sucesso pois ele
deve fazer com que os clientes se sinfam confortaveis e que se identifiquem com o
tipo do bar. Desta forma bares voltados para surfistas por exemplo , devem ter uma
decoragiio com fotos de surf, pranchas e etc, enquanto que restaurantes japoneses
devem ter uma decoragio com objetos orientais. E o tipo de decoragiio que ira atrair
um certo segmento de mercado e portanto isto deve ser levado em conta na hora de se
reformar uma casa.

Além disto, a decoragiio também ajuda em outros fatores, um exemplo

disto s3o as cores que podem ser usadas para ampliar o espago existente (se o teto €
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muito rebaixado, cores escuras sfo preferiveis), e servem também para estimular o
giro de clientes (cores fortes estimulam o giro enquanto que claras e suaves estimulam
o cliente a permanecer no bar).

Outro fator que deve ser levado em conta € a mobilia utilizada, clas devem
atingir trés objetivos: servir, guarnecer ¢ embelezar e portanto devem estar integrados
com a decoragdo. Devido a necessidade de conforto deve-se se preocupar com alguns
aspectos como a altura das mesas e cadeiras e com o espagamento entre mesas de
modo que n#o prejudique a circulagfo de pessoas.

Qutro fator que precisa ser analisado € a iluminagfio, que também tem
papel fundamental para cativar e reter o cliente, a iluminag#o € importante para definir
o objetivo do bar, iluminag3o forte s3o utilizadas durante o almoco, enquanto que para
o happy hour luzes mais fracas sdo utilizadas para se obter um ambiente mais
trangiilo.

Por ultimo deve se pensar na sonoriza¢do, a escolha do equipamento
assim como a distribuigfio das caixas de som tem grande importancia para se criar um
ambiente agraddvel e ndo permitir que de um lado do estabelecimento o som seja
muito alto enquanto que do outro seja baixo. Além disto a selegfio musical tem grande
importéncia na caracterizagio do bar e se deve ter um repertorio variado para que ndo

se tenha uma repeti¢io cansativa das mesmas musicas.

3-3-2) O Chope

O ideal é que o chope seja guardado em camaras frias, tirado

corretamente, deixando pelo menos dois dedos de colarinho, e servido em copos
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lisos, apropriados, limpissimos, a uma temperatura entre 3 ou 4 graus centigrados € no
maximo 10 dias depois da fabricag#o.

Os cuidados com o chope tém sido aperfeigoados por diversas cervejarias
¢ choperias, que hoje estdo em franca ascensdo no mercado brasileiro. Ha algumas,
que importam torneiras inglesas, usam dutos metalicos para conduzir o chope do
barril 4 serpentina, esfriam o copo em lavadores belgas, possuem copos
personalizados, treinam os tiradores de chope junto aos fabricantes de cerveja e de
chope.

Ha clientes que gostam do chope tirado direto ¢ com mais colarinho,
outros preferem que o jato quebre na parede do copo, evitando grandes colarinhos. Os
que optam pela quantidade, solicitando que ele seja tirado sem colarinho, nfio estdo
corretos, pois ¢ o colarinho que protege as propriedades do chope no copo, entre elas
a temperatura, o sabor, a densidade e o aroma. Muitas dessas qualidades dependem da
presenga do gas carbdnico e é a espuma, que deve ser cremosa e uniforme, que
impede a rapida evaporaggo do gas.

Qutra incorregio € pensar que cerveja e o chope sd sio bons quando
servidos "estupidamente gelados". Nessa condi¢fio, perdem gis carbdnico e,
conseqilentemente, sabor. Os experts recomendam a temperatura de 3 a 4 graus no
verdo ¢ 5 a 6 no inverno. Nos bares e restaurantes com ar condicionado, convém
controlar a temperatura de forma a satisfazer os clientes, mas também favorecer o
consumo de bebidas.

Um detalhe importante € a limpeza do copo, que deve ser lavado com
detergente em agua corrente, de forma a nfo restar qualquer trago de gordura. Um
bom teste é encher o copo com dgua e vird-lo. Se sobrarem gotas d'dgua, é porque

existem tragos de gordura. Para evitar quebras e facilitar a limpeza tdeal, é melhor que
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o0s copos sejam lavados na copa, em pias duplas, grandes, com bicos de borracha nas
torneiras {evita quebra de copos), 4gua quente e fria. Além disso, o copo deve ser
apropriado e tanto o gar¢om quanto o cliente devem segurd-lo pela haste, evitando
transferir para ele sua temperatura. Quanto ao tamanho, depende do gosto de cada um,
mas para melhor degustagio os copos preferidos pelos entendidos s#o os que tém em
média 250 ml. Outros igualmente entendidos preferem copos de 150 (os populares
"garotinhos" ou "tulipas"), que torna possivel repetir o chope mais fresco e cremoso.
Quanto mais tempo o chope fica no copo, mais perde propriedades. O vidro do copo
deve ser fino, para ajudar a manter a temperatura, além de transparente, porque a
visdo estimula o paladar. Quem quiser conquistar uma boa clientela deve treinar o
chopeiro, impedi-lo de aproveitar o "jacaré", aquela sobra que escorre do copo como
espuma. Derramar o chope em vérios copos para esperar a espuma assentar ¢ uma
pratica aceitavel, mas corre-se o risco de perder a temperatura ideal, sabor a aroma.

Por isso, s6 deve ser usada quando o movimento é muito intenso.

3-3-3) Servico

O servigo tem extrema importincia para o sucesso de um bar ou
restaurante, como afirma Maricato, Percival, “70% dos clientes sfio perdidos por ma
qualidade dos servigos, embora destes, apenas 4% reclamem”".

Por isto o treinamento dos funcionarios ¢ fundamental, eles devem ser

sempre simpaticos e prestativos, mas ndo a ponto de comegcar a incomodar o cliente.

Ele deve estar sempre pronto para resolver os problemas e necessidades do cliente

19 percival MARICATO, Como Administrar Bares ¢ Restaurantes
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mas ndo pode estar toda hora interferindo tentando agrada-lo. O bom gargom deve ter
sensibilidade para saber a hora de atender o cliente.

Deve- se levar em conta qual serd a demanda para o estabelecimento, para
que se possa estabelecer a quantidade de funcionérios necessarios de forma a nfo
sobrecarregar 0os mesmos, evitando assim demoras no servigo.

Outro detalhe importante € que o bar deve estar sempre completo,
abastecido, pois a melhor forma de perder um cliente é se a bebida ou comida
predileta de um cliente tiver acabado, portanto o funcionario deve estar sempre atento
ao consumo de materiais, para poder informar a administracdo quais reposi¢des
devem ser efetuadas.

Um servigo que as vezes fica esquecido € a recepgio e estacionamento
dos veiculos dos clientes. Trata-se, de um lado, da necessidade de proteger o cliente e
seu veiculo contra "guardadores" e assaltantes, e de outro um requinte que tem um
custo alto, mais ¢ imprescindivel nas grandes cidades. O risco de furtos de veiculos e
a demora em achar vagas proximas e outras ocorréncias desagradéaveis quando o
cliente estaciona em local distante, certamente afastarfio boa parte da clientela, se o
bar ou restaurante nfio apresentar solugio.

Ao receber e guardar o veiculo, a empresa estd se responsabilizando pela
sua seguranga ¢ integridade, de nada valendo recibos que contém avisos negando
qualquer obrigagfo. O melhor € pagar um seguro para evitar grandes prejuizos.

Os manobristas devem ser gentis, informados, comunicativos. E seu dever
esclarecer se ha espera, consumagdo minima, horarios de funcionamento. E claro que
precisam ser também experientes, ageis, evitando a formagfio de filas, principalmente
duplas, que congestionam o trinsito, perturbamn vizinhos a impedem que outros

veiculos estacionen 4 frente do estabelecimento, atrapalhando o servigo.
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Se o veiculo do cliente for danificado pelo manobrista, o estabelecimento
responderd pela indenizagfio. Se 0 manobrista agir com dolo ou culpa grave (estiver
bébado, por exemplo) a empresa podera exigir dele o que pagou ao cliente.

Cada vez mais se dissemina a terceirizagfio do servigo de manobristas,
especialmente em Sdo Paulo e Rio de Janeiro. A funcfo € entregue a uma empresa
especializada, que deve colocar placa diante da porta informando seu nome e o prego
cobrado, fornecer um recibo ao cliente ¢ fazer seguro dos veiculos. A empresa deve
ser idOnea e € preciso que haja contrato escrito; caso contrario as responsabilidades
por uma colisfio, roubo ou mulfas podem recair sobre o proprio bar ou restaurante.

E bom que essa terceirizagio seja implementada logo no inicio das
atividades, pois clientes j& acostumados a ter um manobrista gratuitamente ficardo
insatisfeitos com a mudanga para outro esquema, que é pago. A cobranga do
estacionamento por empresa profissional valoriza um servigo que as vezes € prestado
ao cliente sem que ele se aperceba de seu custo. Além disso, retira do bar ou
restaurante um 6nus nfo sé financeiro, mas administrativo e trabalhista.

Como o servigo é optativo, os clientes que ndo o desejarem podem

estacionar por si mesmos.

3-3-4) Comidas e Petiscos

Um fator que muitas pessoas podem julgar secundério para um bar séo as
comidas e petiscos, mas segundo proprietarios experientes eles sdo tdo importantes
quanto as bebidas. E de fato, a maioria pode ir ao bar para beber a pedir um petisco

para acompanhar, mas ha muita gente que faz o contrario.
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Todos os alimentos servidos devem ter por¢des padronizadas, inclusive
quanto a textura, temperatura, ao sabor € ao aroma, e serem corretamente expostos e
servidos, de forma a obter estimulo visual. Servir frios cortados corretamente,
distribuidos em tabuas com variedade e preocupagido estética, € bem diferente de
junta-los simplesmente num prato qualquer.

No cardapio de um bar nfio basta apenas terem petiscos, devem existir
alguns pratos e sanduiches mais consistentes para os clientes que desegjam se
alimentar. E recomendével ter poucos pratos de facil preparagdo, pois o cliente do bar
€ menos exigente e o chef ndo precisara estar preparado para fazer pratos mais
sofisticados, o que acarreta numa diminui¢io de custos ndo s6 de salario mas com de
estrutura para poder preparar tais pratos.

Outro fato que as vezes fica esquecido € a composi¢io do cardapio, o
carddpio é como se fosse um “cartio de visita” do bar, ele tem uma grande
importincia na identificagiio das caracteristicas e estilo do bar. O cardapio deve

permitir ao cliente fazer sua escolha com facilidade, mas deve também estimula-lo a

CONSUmir.

3-3-5) Freqlientadores

Um dos fatores criticos de sucesso mais importantes € a definigdo do
plblico que freqiienta o bar, como foi demonstrado na pesquisa de opinides, a
resposta que apareceu em quase todas as perguntas feitas aos entrevistadas foi que as
pessoas escolhem o bar que v3o principalmente pelas outras pessoas, eles querem ir a

bares onde podem ver gente bonita, onde eles se identificam com as outras pessoas.
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As pessoas ao sairem para algum lugar, gostam de estar ao redor de gente
bonita, isto faz com que elas se sintam melhores, como foi mencionado por um dos
entrevistados: “mulher bonita deixa o ambiente mais agradavel” ou por outro: “gente
bonita ¢ como uma bela paisagem, s¢ de ficar olhando vocé fica maravilhado”.
Portanto, este € um fator que deve ser levado em conta para que o bar possa ter
sucesso, 0 Unico problema é que este ¢ um fator que foge um pouco do controle dos
administradores do bar pois eles nfio conseguem controlar diretamente as pessoas que
o freqiientam.

Apesar disto, se fodos os fatores mencionados anteriormente forem
executados de forma a agradar o piblico almejado pelo estabelecimento, meio
caminho ja estara andado, o que mais atrai o ptblico € a relagdo custo-beneficio que
um bar oferece, se o bar satisfaz as necessidades do cliente.

Porém existem diversas atitudes a serem tomadas para que a chance de
trazer gente bonita aumente, a primeira das alternativas € na hora de se estabelecer a
sociedade da empresa. Deve-se procurar futuros socios que possuem um
relacionamento social muito grande, com muitos amigos e conhecidos e que possuem
influéncia para persuadir as pessoas a freqiientar o bar, Uma das coisas que vem se
tornando muito comum nos bares e boates de hoje ¢ a sociedade com pessoas e
esportistas famosos, boates como a “The Pool” onde um dos sécios € o Miguel
Falabella ou o “Donna” onde uma das socias € a Adriane Galisteu. Estes
estabelecimentos usaram o fato de pertencerem a pessoas famosas para conseguir
atrair o publico, que possui a “esperan¢a” de poder encontrar o ator e também se
sentir mais integrado a este circulo social.

Porém, basta uma pessoa que possui influéncia num grande circulo de

amizades, as pessoas comegam a freqiientar o bar para poder encontrar os conhecidos
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€ aos poucos o publico vai aumentando pois o local acaba se tornando um ponto de
encontro. Isto foi o que aconteceu claramente com o bar “Sétdo” na vila madalena, o
bar foi organizado por um grupo de amigos que estudaram junto no Colégio Santa
Cruz e claramente se tornou um ponto de encontro para os ex- alunos deste colégio,
mas deve ser mencionado que o publico do bar ndo ¢ exclusivo de ex-alunos pois
estes trouxeram o seus amigos, e os ultimos os seus também. O sucesso do bar foi tdo
grande que em frés meses eles tiveram todo o retorno do investimento de volta.

QOutro futuro socio a se buscar é alguém com grande influéncia na midia,
estas pessoas sabem muito bem como promover o bar, tem muitas oportunidades de
divulgar o bar nos eventos em que participa. A divulgacio do bar deve ser feita de
forma muito cuidadosa pois caso contrario o segmento de mercado para o qual o bar
foi desenhado pode ndo ser atingido. Quando um estabelecimento comega ser muito
divulgado na midia, todo tipo de publico pode comegar a freqgiientar o
estabelecimento, o que pode acabar afugentando o piblico que se esperava atingir

inicialmente.

3-3-6) Fidelidade do cliente

Durante as entrevistas realizadas percebi que os entrevistados que
respondiam que o fator mais importante para um bar era se o publico que o
freqitentava consistia de gente bonita, geralmente ia para bares como Porto Luna e
Canter (conhecidos justamente por isto), enquanto que os que freqiientavam um bar
pelo chope respondiam que gostavam de bares como o Original e Piraja (conhectdos

pela qualidade do chope). Outro fato percebido foi que as pessoas que escolhiam o bar
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pelo chope, eram muito mais fiéis a este bar, enquanto que os que perseguiam gente

bonita variavam muito a sua fregiiéncia, cada vez iam para um local diferente.

Para poder analisar mais a fundo, resolvi fazer uma nova pesquisa, mas

desta vez os locais de entrevista foram os bares Original e Canter, para que eu pudesse

testar esta minha teoria. As perguntas realizadas desta vez foram:

¢ Por qué vocé escolheu este bar?

e Com que freqiiéncia vocé vem a este bar? E em comparacdo a

outros?

o Se este bar parasse de ser freqiientado por gente bonita, ou mesmo

esvaziasse bastante, vocé continuaria a fregiienta-lo?

O questiondrio foi realizado em 15 mesas de cada bar, aonde o grupo

chegava a um consenso.

Para a primeira pergunta obtive as seguintes respostas:

Por qué vocé escolheu este bar?

I_ - Canter

} 20.00%

\ 13.33% pl667%
\ 20.00%

Figura 3.5: Comparagiio enire Bares: Razies para escolha do bar

Fonte: Elaborado pelo Autor

@ Gertte bonita
m Localizagéo
OAmbiente

0 0utos.

6.67%

13.33%;

13.33%

Original

46.67%

] C_Iu-zﬁdade dc_)]
chope

M Vao sempre |

o Gente bonita

O Localizagao

o Qutros

O resultado deixou bem claro o que havia sido mencionado anteriormente,

o piiblico que freqiienta um bar possui razdes bem diferentes do que freqiienta o
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outro. Enquanto que quem vai ao bar Original estd preocupado em beber um bom
chope, quem vai ao Canter estd mais preocupado com a “badalagio”, justamente o
qgue saiu na revista “Veja S3o Paulo”, edicdo “Comer e beber” onde o Canter foi
escolhido como melhor bar para “azarago” e o Original foi mencionado como um bar

de chope.

Para a segunda pergunta as respostas foram:

Com que fregiiéncia vocé vem a este bar? E em comparacao a outros?

Canter Original
i — W . 2% 13% ‘._3 vez por
M 2wz por semana
semana m 2 vez por
= 1 vez por 20% semana
semana ot vez por
\D Menos de 1 vez semana
por semana | o Menos de 1 vez
47% por sermana

Figura 3.6: Comparagiio entre Bares: Freqiiéneia
Fonte: Elaborado pelo Autor

Pode-se perceber que o piblico do bar original vai muito mais vezes ao
bar por semana, 0 bar ¢ como uma boa opgdo para todos os dias, enquanto que o
publico do Canter possui dia certo para ir, a programagao destas pessoas ¢ bem
definida, cada dia da semana fem um lugar diferente para ir. Isto pode ser uma das
razdes pela qual o Original estd sempre cheio enquanto que o Canter somente alguns
dias. O publico do Original nfio estd interessado em seguir a risca este roteiro

predefinido para a semana.
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Para a Gltima pergunta as respostas foram:
Se este bar parasse de ser freqiientado por gente bonita, ou mesmo

esvaziasse bastante, vocé continuaria a freqiientd-lo?

Canter Original

'm Sim|

= Sim |
m Nao = Ndo

Figura 3.6: Comparagfo entre Bares: Fidelidade
Fonte: Elaborado pelo Autor

Como pode ser observada, a fidelidade do cliente que fregiienta o bar
Original é muito maior do que a do Canter, 0s entrevistados do Original falavam que
estavam 14 pois este era o bar com o melhor chope da regifio ¢ que ja fazia parte da
tradigdo freqiientar o bar. No bar Canter eles estavam mais preocupados em paquerar
uns aos outros e portanto se isto acabasse nfo existiria mais tantos motivos para que
eles continuassem freqlientando.

Depois de tantas pesquisas cheguei a conclusfo que devo investir em
um bar que tenha grande preocupagio com a qualidade do chope pois ele atraird um
publico mais fiel, e assim estarei diminuindo as chances de montar um bar onde o
ciclo de vida seja muito curto. Isto pode acontecer pois as pessoas em Sdo Paulo
gostam de freqiientar sempre lugares novos, que estejam na “moda” e como sempre

tem um novo estabelecimento abrindo, a rotatividade se torna muito grande.
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Outro aspecto importante que apareceu nas pesquisas é a preccupagio
com a localizagdio (outro fator critico de sucesso), porém isto serd tratado em um

topico especifico posteriormente,
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4) Definicdo do Projeto

O projeto visa caracterizar o bar ao estilo dos bares tipicos do Rio de
Janeiro na primeira metade do século. Com fotografias ¢ objetos afixados nas paredes
de azulejo, mesas e cadeiras simples de madeira escura, um grande balcdo e a
colocagdo de mesas na calgada, pretende-se criar o estilo simples e antigo do bar. O
projeto pretende fazer da simplicidade do ambiente e, principalmente, da rara
qualidade de seu chope, seus principais atrativos. Ademais, como caracteristica
particular do Bar Gueto, evocar-se-4 a memoria da Musica Popular Brasileira por
meio de objetos e fotografias de importantes nomes da MPB e de sugestivos nomes
para os pratos e bebidas servidos.

O bar devera acomodar aproximadamente 140 pessoas sentadas, podendo

haver mais do que essa quantidade de pessoas dentro do estabelecimento.

4-1) Quando Funcionar

O inicio das atividades do Bar Gueto depende ainda de um estudo da
viabilidade do projeto dentre outros fatores de mesma importincia. No entanto,
pretende-se com este fopico, fazer mengfo quanto aos horarios em que ele funcionaria
no caso de implementagéo.

Seguindo os mesmos padrdes dos demais bares semelhantes existentes
na cidade de Sdo Paulo (por exemplo: Piraja e Original), o Bar Gueto estard em
funcionamento durante toda semana; excecfio feita as segundas-feiras, dia em que,

comprovadamente, existe menor movimento,
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A necessidade de obedecer as leis trabalhistas brasileiras, faz com que
exista a necessidade de fechamento do Bar Gueto por um dia da semana, permitindo a
seus funcionarios um dia de descanso semanal.

Quanto aos horarios de funcionamento, o Bar Gueto estara aberto as
tercas e quartas das 17hs e 30 minutos as 2hs. Entre quinta e sabado pretende-se abrir
a partir das 17hs ao ultimo cliente; e, aos domingos, entre 12hs e 24hs.

Os horarios foram definidos apds questionamentos feitos em bares
semelhantes ja em funcionamento na cidade de Sfio Paulo, sempre buscando funcionar
durante os horarios em que se acredita haver maior demanda por clientes.

Posteriormente podera ser aberto também para o almogo.

4-2) Diferenciais

O Bar Gueto tem uma proposta de oferecer a seus clientes um servigo de
altissima qualidade aliado ao melhor chope da cidade de Sdo Paulo, além de um
ambiente simples, ristico, mas bastante confortavel.

Pretende-se criar um ambiente em que os clientes se sintam bem
acomodados, com espago suficiente para cada pessoa e procurando evitar
aglomeragdes e conseqiiente prejuizo na qualidade do servigo oferecido. Isto porque
os corredores estariam obstruidos, evitando a boa locomogiio dos gargons.

Assim como descrito anteriormente, o Bar Gueto apresentara
semelhangas com alguns bares tipicos do Rio de Janeiro, fazendo mengio a grandes
nomes da Musica Popular Brasileira (MPB) ¢ criando clima e ambiente propicio para
a descontra¢do, apos um dia cansativo de trabalho ou diversdo com amigos durante a

noite.
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4-3) Localizacao

4-3-1) A Importancia da Localizagao

A localizagio de um bar tem relagéio direta com sua competitividade e com
sua lucratividade, uma vez que pode influénciar, em maior ou menor escala, a
diferenga entre suas receitas e seus custos, principalmente porque ele precisa se
localizar préximo as regides a qual o seu piblico alvo costuma fregiientar.

Além disto, da localizag8io depende uma grande quantidade de fatores
determinantes para o funcionamento da empresa, como a disponibilidade de m#o-de-
obra, de suprimentos, de matérias-primas etc ( que apesar de néo se enquadrar muito
pelo fato de ser um bar em S&o Paulo e que portanto nfo tera muito estes problemas,
ndo deve deixar de ser citado).

Desta forma, um bar que escolhe sua posigdo geografica sem se preocupar
com tais fatores estd se arriscando seriamente ao insucesso devido 4 possibilidade de
custos elevados, a ndo disponibilidade de recursos produtivos ou simplesmente a falta

de demanda.

4-3-2) Objetivos do Estudo de Localizagédo

O objetivo maior de um estudo de localizagio é selecionar entre as alternativas
possiveis, aquela localizagfio geografica que proporcionara ao estabelecimento uma
maior diferenga entre suas receitas liquidas e seus custos, ou seja: posicionar a
empresa com relagdo ao mercado, tanto de consumidores(muito mais fundamental) e

fornecedores, de forma a maximizar o lucro da empresa.
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Este objetivo maior € conseguido através da busca de outros mais especificos,
como a localizagio que minimize os custos de transporte de produtos, de investimento
em construgdo (reformas , decoragio, etc.), de servigos (agua, energia elétrica), e

selecdo de uma regido com disponibilidade de méo-de-obra, etc.

4-3-3) Custos e Investimentos Ligados a Localizagao

Um dos principais fatores considerados para a definigdo da localizagfio é a
facilidade de acesso por parte dos possiveis clientes.

Entretanto, na sele¢io de uma localizagio deve-se levar em conta a necessidade de
oufros fatores:

- Méo-de-obra: Deve-se se preocupar com a disponibilidade e a remuneragio
da méo-de-obra nos arredores, pois dependendo da localizagdo isto pode variar.

- Construgdo: O investimento de construgdo esti ligado a localizagfio, uma vez
que podemos selecionar locais que necessitem de uma maior ou menor reforma,
conexdo com rede elétrica, redes de esgotos efc..

- Também ¢ fundamental saber qual a regifio que se pretende construir o
estabelecimento para que ndo ocorra nenhum problema com a prefeitura ( como

construir em areas residenciais).

4-3-4) Fatores para Determinar a Localizagdo Otima

Geralmente o estudo de localizagio de um empreendimento € iniciado pela
macrolocalizagio, passando-se em seguida para microlocalizagdo. A primeira destas

diz respeito 4s regides geograficas em que possivelmente se poderia implantar o
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estabelecimento, e sua selegiio € feita seguindo-se a determinados critérios. A seguir
estfo citados os mais importantes dentre estes:
¢ Proximidade com o mercado fornecedor: Este fator € t3o mais
importante quanto maior for o custo de transporte de matérias-primas.
e Proximidade com o mercado consumidor: Quando o mercado
consumidor ¢ de grande importincia para empresa.
e Fornecimento de servigos bésicos: Eletricidade, 4gua, rede de esgoto,
servigos telefdnicos, vias de acesso, etc.
s Disponibilidade de mio-de-obra.
e Impostos, fatores legais: Regides onde o governo ou administragio

regional ndo crie nenhum problema para a instalac#o,

Por se tratar da escolha de local para um bar na cidade de So Paulo, os fatores
que mais deverdo ser levados em conta sfo a proximidade com o mercado
consumidor, este sendo o mais fundamental de todos pois um bar deve ser aberto em
uma regido que tem apelo para o publico. Além disso, devemos considerar oufros
fatores como nfio infringir nenhuma norma legal (por exemplo a lei de zoneamento)

Fatores como a disponibilidade de méo de obra e a proximidade com o
mercado fornecedor nfo possuem tanta importincia pois em Séo Paulo a m3o de obra
e os fornecedores vio até onde o bar estd, € um servigo prestado por ¢les, e portanto
ndo tem muito impacto na hora de decidir a localiza¢fio do estabelecimento.

Apos terem sido relacionadas as regides que atendem aos requisitos acima,
pode-se selecionar como a melhor alternativa aquela que atender de forma mais
satisfatdria as necessidades da empresa, segundo algum critério que lhe for mais

adequado.
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Quando se definiu a macrolocalizagio do bar, passa-se & microlocalizagiio;
agora com critérios mais especificos:
e Custo e tamanho do estabelecimento.
¢ Caracteristicas arquitetdnicas do estabelecimento.

e Servigos de 4gua, luz, telefone, gis e esgoto.

Dentre estas condigdes nem todas poderdo ser satisfeitas por um tinico
terreno/edificagio, assim provavelmente se fard necessario um processo decisério
semelhante ao utilizado na selegfo da macrolocalizagéo.

E bom citar também, a possibilidade de se adquirir um terreno/ edificio onde
ja existia um estabelecimento de mesmo tipo, o que iria diminuir os custos de reforma
pois a arquitetura ja foi montada de forma a satisfazer as necessidades deste tipo de
estabelecimento e portanto s6 precisaria de uma nova decorag#io. Um fator que deve
ser levado em conta € que existe um risco em reformar um bar j4 existente, pois este
foi um local onde ja tentaram fazer algo semelhante e nfo deu certo, o que é ruim
tanto no aspecto que a localizag&o pode ter sido mal escolhida, quanto ao fator
psicolégico para os possiveis clientes de néio ser um “bar novo” e sim o mesmo com
algumas reformas.

Outra possibilidade € o aluguel de um local que ndio gera necessidade de
investimento, porém traz um custo mensal a mais para a empresa.

Desta forma, deve-se pesar estes investimentos e custos comparando-os de

maneira a decidir entre um terreno e uma casa ja construida.
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4-3-5) Escolha do Local

Agora serd definida a localizagfio ideal para o bar Gueto. Analisando as
possibilidades, varias regifes surgiram como eventuais alternativas. Locais como a
regido da Faria Lima e Vila Olimpia estdo muito populares hoje em dia, nesta regido
existem bares em cada esquina, o que pode demonstrar uma certa saturagéo do
mercado. Esta regido foi rapidamente descartada por causa do grande nimero de bares
e pela alta rotatividade dos mesmos, existem bares abrindo e fechando todos os meses
e a concorréncia € muito acirrada.

Outra possivel regido seria os arredores da Vila Madalena, mas acredito
que esta nfo € a mais indicada para um bar de “happy hour” por ndo existir uma 4rea
de escritorios pelas redondezas, € portanto nfio se conseguiria atingir o ptblico para o
qual o bar foi projetado.

Uma regifio pela qual acredito que ainda tem muitas possibilidades ainda
para serem exploradas ¢ a regido da Vila Nova Concei¢do e Moema, pode-se observar
claramente uma grande migra¢io de bares para esta regifo, principalmente na Vila
Nova. Estes bares estdo conquistando um bom publico, que mora ou trabalha nos
arredores, mas n#o quer ir até a regido da Faria Lima. Estes bares estdo tendo muito
sucesso, estando cheios quase todos os dias.

Porém a regidio que mais me chamou a atengfio € as redondezas da avenida
Paulista, este interesse surgiu de um comentario inocente de um colega de trabalho,
mencionando que gostaria muito que houvesse um bom bar ali perto para poder sair
do trabalho e ir direto para 1a.

Ao mencionar esta idéia ao professor Joaquim, ele me alertou que

justamente por ser uma regido muito préxima do local de trabalho pode ser que exista
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uma aversfio por parte das pessoas. Tendo em vista tal comentario, resolvi realizar
uma pesquisa de campo para testar a receptividade de um bar nesta regiéo.

Foram interrogadas 30 pessoas para a pesquisa. Da mesma forma que a
pesquisa anterior, as pessoas eram indagadas sobre a quantidade de vezes que
costumavam ir a bares € eram escolthidas para uma aproximacgdo inicial de acordo com
a sua aparéncia tentando selecionar as pessoas de acordo com a defini¢do do piiblico

alvo feita anteriormente.
As perguntas feitas foram as seguintes:
¢ Quais os bares que freqiienta? Qual a regido?
o Vocé conhece algum bar na regifio (paulista)? Se sim, vocé
costuma ir? Por qué?

e Se existisse um bom bar na regifio vocé iria? Por qué?

Os locais onde as pessoas foram entrevistadas foram:
e No prédio da casa das rosas, na avenida Paulista
¢ Na frente do Rubayart, na alameda Santos

e Na frente do banco ABN Amro na Paulista

Os resultados obtidos pela pesquisa foram os seguintes:

Percebe-se que as pessoas que trabalham nesta redondeza costurnam se
deslocar para as regides da Faria Lima e Moema para fazer o seu “happy hour”, o que
possui a desvantagem de ter que se deslocar para tais regides durante a hora do
“rush”.

Quando indagadas se conheciam algum bar na regifio, a grande maioria

afirmou nfo conhecer nenhum bar realmente bom para ir. Uma das coisas que me
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chamou a atengfio foi que um nimero significativo de pessoas falou que esta era uma
regidio com um elevado nimero de homossexuais, mencionando bares como Spot,
Massivo e Ritz. Este é um ponto que me deixou com o pé atrds pois caso o bar
comegcasse a ser freqiientado por estas pessoas, provavelmente iria afugentar o publico
esperado para o bar. Ndo estou afirmando aqui que possuc qualquer tipo de
preconceito, pelo conirério, acho que este é um mercado ainda ndo muito explorado
na cidade e com imensas possibilidades, mas nfio € o mercado para qual o bar foi
desenhado inicialmente.

Com relagiio a iltima pergunta, me surpreendi com a quantidade de
pessoas que a principio foram aversas a localizagfo (40%). Elas mencionavam que
preferiam ir para outras regides para ja estar perto de casa, ou para “perto de tudo”
como alguns falaram mencionando a Faria Lima. No entanto, todas falaram que se o
bar fosse muito bom, ndo seria por causa da localizagio que eles deixariam de
freqiientar. As pessoas que freqiientariam o bar, falavam que o grande atrativo seria o
fato de poder ficar no bar com os amigos em vez de ficarem no transito de Sdo Paulo.

Vale ressaltar que alguns bares j4 foram montados nesta regido e ndo
deram certo, 0 que mostra que se precisa ter uma grande preocupagdo com 0s outros
aspectos mencionados anteriormente, ndo basta uma boa localizagio ou um bom
servigo, o bar precisa ter todo um conjunto para que possa ter sucesso.

Tendo em vista este fato resolvi arriscar e localizar o meu bar nesta

regifo.
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5) A Sociedade

Muitas vezes quando se deseja abrir um negdcio, existe a necessidade de
se encontrar mais socios para o empreendimento, seja porque se quer um maior
“know how” ou mesmo porque se necessita de mais capital.

Quando isto acontece ¢ fundamental que se conhega a personalidade e
carater dos futuros sécios. Deve- se discutir detalhadamente a sociedade, qual serdo os
poderes dos administradores, sobre uma possivel dissolugdio para que tudo esteja o
mais claro possivel. Os principais itens devem estar no contrato social que sera
registrado na junta comercial, ¢ os outros detalhes podem ficar em regulamentos
internos e contratos particulares.

Devemos destacar que os sdcios precisam ter extrema confianga e
tolerdncia um com os oufros para que se possa ter sucesso no empreendimento pois
conflitos irfio acontecer inevitavelmente e para isto os sécios precisam ter os mesmos
valores éticos, os mesmos objetivos de vida. As diferengas entre sécios acontecem por
diversas razSes, algumas vezes acontece por crise financeira, outras vezes por
diferengas sobre o que fazer com o lucro do empreendimento, ou até por um achar
que estd trabalhando mais que outro, o importante & saber administrar estas
diferencas.

Existe uma grande diferenga entre sociedade ¢ administragiio pois os
socios com maioria das agdes possuem obrigagHo legal de explicar suas atitudes aos
acionistas minoritirios assim como permitir a sua participacio nas decisbes da
empresa, além de ser uma boa fonte de idéias e sugestdes.

Quando se possui varios scios, é importante definir quem ird executar as

funcBes administrativas e deixar estabelecido que os demais nfio deverfio interferir no
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dia-a-dia da empresa, salvo problemas graves, pois assim nfio se contrariard ordens
dos administradores evitando assim perdas de poder com os funciondrios. Os s6cios
que ndo estdo encarregados da administragio terdio oportunidades de dar suas
sugestdes e opinides durante as reunides societdrias ou em momentos que convier.
Nestas reunides os administrador tem a obrigagio de fornecer relatérios e
demonstragfio de resultados. S8o também nestas reunides que devem ser tomadas as
decisBes estratégicas para a empresa, onde os socios votardo de acordo com a sua
participagfio na mesma.

Qutro fator que deve ser lembrado € que nem todos os socios precisam
estar no contrato social, contratos particulares podem definir a participagdo e deveres
destes s6cios. Uma pessoa pode ter diversas razoes para nfio querer estar no contrato
social, por motivos funcionais ou sociais como por ja ter falido alguma vez, portanto
quando o sécio nfo estd no confrato social, deve-se fazer um documento particular
estabelecendo claramente qual € a participagfio do mesmo na empresa.

Sempre pode ser de grande vantagem ter socios com caracteristicas
diferentes, de forma a um completar o outro: como um bom administrador para tocar
o estabelecimento, uma pessoa com um marketing forte, que atraia muita gente, outro
que entenda de cozinha e um advogado que resoiva todas as pendéncias legais. Os
socios devem ser estimulados a comparecer, trazer amigos, divulgar, fazer criticas,
sugestdes, observagles e fiscalizagbes pois mesmo que ndo administrem, podem
auxiliar dando "plantdes" no saldo pelo menos um dia por semana, cuidando do
atendimento.

Porém deve-se lembrar que quanto mais variadas sdo as caracteristicas dos

socios, maior € a possibilidade de gerar conflitos entre eles.
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Além de ter capacidade empreendedora e conhecimentos de marketing,
finangas, compras, controle de qualidade, recursos humanos, o pequeno empresario do
ramo de bares a restaurantes também precisa ter nog¢des minimas de direito
trabalhista, civil, comercial, tributrio a administrativo. E sempre interessante ter um
advogado com conhecimentos em todas as dreas ou um escritorio de advocacia de
pequeno porte, com alguns especialistas, Filiar-se a uma associagdo que tenha um
departamento juridico também pode ser uma boa saida pois muitos bares j4 foram
fechados ou multados por niio elaborarem documentos necessarios, por problemas
trabalhistas e tributirios ou por desrespeitarem alguma lei da qual nfo tinham o
conhecimento como ¢ o caso do bar Paulistano que foi multado em 13 mil reais por

violar a lei do PSIU.

5-1) Procedimentos Necessarios

Para se legalizar um estabelecimento € necessario visitar uma grande
quantidade de orgios governamentais (segundo o Sebrae, sdo de 15 a 26 visitas a
¢rgdos publicos), para evitar este grande numero de visitas, de passar horas em filas,
uma boa alternativa é contratar um contador que conseguird atender todas as
exigéncias solicitadas.

O empresario deve comegar escolhendo um imével em zona apropriada,
indispensavel para se obter o alvard de funcionamento. E para obté-lo tem de ter antes
inscri¢iio municipal (CCM) levando-a a prefeitura juntamente com o contrato social, o
contrato de locagdo ou titulo de propriedade do imével, xerox do IPTU do imdvel e

taxas de localizago, instalagfio, funcionamento a vigilincia sanitaria pagas.



Capitulo 5 — A Sociedade 53

Na Junta Comercial, além de apresentar o contrato social em vérias vias,
com firmas reconhecidas e taxas pagas, convém antes requerer busca para constatar se
ndo ha empresas com nome semelhante. Toda alteracdo, seja de sécios, de endereco
ou qualquer outra, também deve ser registrada. Durante essa tramitagdo, a empresa
receberd também o nimero do CGC (Cadastro Geral de Contribuintes), que é o
registro na esfera federal. Em Sdo Paulo, a espera é de quinze a vinte dias.

Providéncias semelhantes sfo exigidas também no INPI (Instituto
Nacional de Propriedade Industrial), onde deve-se fazer uma busca e registrar a
marca, o logotipo, 0 nome a outros slogans, simbolos, produtos ou sistemas que
identificam a empresa.

Depois ¢ a vez da Secretaria da Fazenda, onde se deve fazer declaragfio

cadastral e obter os regisiros exigidos por cada Estado.

5-2) Contrato Social

No contrato social devem constar nome, enderego da sede, objeto, capital,
qualificagio dos sécios € a proporgdo de quotas que cada um possui na empresa.
Seguem-se as cliusulas que definem quem sdo os responsaveis pela administragio e
representagéo, qual o pro-labore de cada um, como se fard o balanco, como sera
dividido o lucro, se houver, ¢ como se extinguira a empresa.

A administragdo pode recair sobre um ou mais sécios, mas todos eles,
individual ou conjuntamente, podem nomear representantes através de procuragdes
por instrumento publico lavradas em cartério de titulos e documentos, Essa solug#o
pode ocorrer quando os socios ndo tém condigBes de administrar diretamente a

empresa ou no caso de conflitos ou incompatibilidades muito agucadas, quando os
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detentores das quotas sdo obrigados a nomear um ou mais profissionais estranhos ao
contrato social para dirigir o estabelecimento provisoriamente, pois, a médio prazo, a
medida pode inviabilizar o empreendimento.

Cabe a0 socio-administrador ou seu procurador representar a empresa
junto a fornecedores, rede bancaria, drgdos burocraticos do Estado e em juizo.
Havendo mais de um sécio gerenciando a empresa, tais fungdes podem ser exercidas
isoladamente ou em conjunto. Quando cada sécio tem poderes de gestdo
isoladamente, ha mais agilidade nos negdcios, mas isso exige que todos os que detém

esse poder tenham competéncia suficiente para obter a confianga dos demais.

5-3) Responsabilidade dos soécios.

Nas sociedades de responsabilidade limitada (Ltda.), os sdcios se obrigam
até o limite do capital. Isto quer dizer que, se o capital é preenchido integralmente, em
caso de faléncia os credores nfio podem pretender que os sécios respondam com seu
patrimdnio pessoal. Mas essa protegio sé se aplica se a administragio sempre se
manteve dentro dos limites previstos pelo contrato social a pela legislagdio em geral.
Se, porém, os socios exorbitam, ndo integralizando o capital, descumprindo leis ou os
limites do préprio contrato social, se nio mantém os documentos, livros e obrigagdes
contabeis e fiscais em dia, os credores, inclusive os 6rgdos fiscais, tém o direito de
pleitear seus créditos, executando, penhorando e leiloando bens particulares dos
s0cios.

Isso acontece quando a empresa ndo é dissolvida regularmente, a
contabilidade estd viciada, o ativo desaparece, constata-se a aquisi¢io de bens em

qualidade ou quantidade que nada tém a ver com a realidade econdmica ou com o
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objeto da empresa previsto no contrato etc. Conclui-se, portanto, que a lei nio pune
tanto a incompeténcia, a inexperiéncia ou a falta de sorte, mais principalmente a
conduta dolosa ou quando muito a culpa grave, a irresponsabilidade manifesta.

Quando isso acontece, a responsabilidade civil e até penal se for o caso,
recai principalmente sobre os socios administradores. No entanto, a responsabilidade
de pagar ou indenizar pode incidir também sobre os demais sécios se eles se
beneficiaram das falcatruas do sécio administrador ou foram coniventes de qualquer
forma, até por omissdo, em casos extremos.

S#o os socios que constam do contrato social, no caso de sociedades de
responsabilidade limitada, que podem assumir responsabilidades pela empresa e que
respondem perante credores, bancos, judiciério a fisco.

Ja quando a firma ¢ individual, o comerciante registra o proprio nome,
confundindo-o com o da empresa. Se mais tarde quiser, pode alienar o ativo de seu
empreendimento, mais nfo o nome.

O pro-labore, remuneragio dos sécios administradores, pode ser fixo ou
percentual sobre o faturamento ou o lucro liquido. Convém que seja discutido antes da
concretizagio da sociedade e alterado com a participagio de todos os s6cios sempre
que necessario. O administrador deve estar motivado, e os demais sécios precisam ter
consciéncia de que estio aplicando bem esses valores, que o administrador esta
correspondendo. O pré-labore ndo se confunde com saldrios de funciondrios, ndo
dando direito a férias, 13°, horas extras e FGTS.

Quanto ao objeto, hd quem prefira colocar no contrato social toda a
listagem de atividades possiveis (por exemplo: bar, restaurante, promogio de shows,
bufe etc.), evitando assim ter de fazer alteragdes posteriores, quando se quiser ampliar

os servigos da empresa. Do ponto de vista do custo, no entanto, pode ficar mais barato
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colocar menos atividades, porque as prefeituras municipais t8m mais exigéncias ¢ em
geral cobram taxas proporcionais ao nimero de atividades previstas no contrato. Nas
grandes cidades, por exemplo, colocar 0 nome "restaurante” em vez de "lanchonete"
pode gerar problemas com o zoneamento ¢ Orgdos controladores de polui¢do, como a

Cetesb de Sdo Paulo.

5-4) Exclusdo de sécios a dissolugdo da sociedade

Para evitar problemas, uma boa opg¢do ¢ definir no conirato social como
serd realizada uma eventual dissolugiio da sociedade, contendo clausulas para o
levantamento patrimonial ¢ o arbitramento.

Uma empresa € muito dificil de ser avaliada pois nem sempre as receitas
estdo todas nos livros de contabilidade. Existem muitos valores que nio se consegue
precificar como o credito da empresa, a sua marca, seu logotipo, a clientela que ja
possui, o sistema de gestiio entre outras coisas. Estes fatores podem valer muito
dinheiro € portanto teriam que ser contabilizados numa eventual dissolugio da
sociedade.

Existem algumas alternativas que podem ser tomadas para tentar resolver
estes problemas, uma delas ¢ pedir para algum sécio avaliar a empresa ¢ deixar que o
outro resolva se quer vende-la ou compra-la pelo preco estipulado. Qutra idéia é
realizar um leildo entre os socios onde quem oferecer mais leva a parte do outro. Caso
os sdcios ndo consigam chegar a nenhuma solug#o, deve-se tentar achar terceiros que
estdo dispostos a pagar a quantia necesséria para que os insatisfeitos saiam, ou

simplesmente devem vender todo o estabelecimento.
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Quando as relagBes pessoais estiverem muito desgastadas, a melhor op¢éo
é negociar por meio de terceiros. Inexistindo acordo, e antes da venda do
estabelecimento, um dos sécios pode tentar a exclusfio do outro ou a dissolugdo da
sociedade por via judicial. Mas, nesse caso, pode acontecer que todos saiam perdendo,
seja pelos gastos com advogados, peritos e fisco, seja pela paralisa¢do a desgaste da
empresa junto a fornecedores, clientes e funciondrios, seja pelo prolongamento do
conflito entre os socios. Por wltimo, no leildo do ativo por leiloeiro oficial, o
patriménio pode ser arrematado por terceiros por valor bem inferior ao real.

A exclusiio de sdcios minoritérios, que antes exigiam a via judicial, hoje
pode ser obtida por simples alteragio do contrato na Junta Comercial, sem a
assinatura do excluido, providéncia que deve ser precedida de justificagSes,
notificagdes ¢, sempre que possivel, de detalhado levantamento dos haveres de

empresa a oferecimento, se necessario em juizo, da pane do sécio a ser expurgado.

5-5) Compra e venda de um estabelecimento

Sempre hi quem quer entrar pela primeira vez no setor comprando um
estabelecimento em funcionamento. Em todos esses casos que envolvem compra a
venda de um estabelecimento, a prioridade deve ser dada as informagGes sobre o
ponto, movimento, créditos a débitos, lucratividade, potencial de desenvolvimento,
ativo fixo, contrato de locagdo, seguranca a valor do negdcio a ser feito.

Além dessas avaliagdes econdmico-financeiras e mercadologicas, no
entanto, devem ser tomadas algumas precaugdes juridicas. Convém que o comprador
faca buscas visando saber da situagio da empresa e até dos sdcios, na Justiga do

Trabalho (reclamagdes trabalhistas), Justica Federal (possiveis dividas de IAPAS,



Capitulo 5 — A Sociedade 58

Imposto de Renda, IPI), Justica Estadual (distribuidor civel), onde podem ser
apontadas dividas com a Fazenda do Estado, com o ICM, ou municipais, como o ISS
ou IPTU, taxas de localizagdo e funcionamento, multas, agGes de desapropriagéo,
assim como problemas com os credores em geral, ou mesmo o locador do imével.
Também ¢ importante fazer buscas em cartorios de protestos. Os livros e 1ltimos
comprovantes de pagamento de impostos devem ser examinados, € as reparticdes
piblicas podem prestar informagdes sobre débitos tributdrios e possiveis
desapropriagGes que possam afetar o imével. Os livros contébeis servem também para
verificar se as instalagdes e equipamentos ji foram pagos. No Instituto National de
Propriedade Industrial (INPI) é possivel verificar se o nome estd devidamente
registrado.

Uma forma de se proteger de eventuais dividas ja existentes ¢ deixar bem
c¢laro no contrato de compra quais serdo as dividas assumidas pela parte compradora,
e que qualquer outra serd de responsabilidade dos antigos donos.

O contrato deve prever também a cessdo da marca, nome, logotipo e
outros valores abstratos. Se a compra for apenas do ponto e dos equipamentos, o
comprador deve exigir a transferéncia ou até extingio da empresa anterior que estiver
no local, o que deve ser feito junto & Junta Comercial, IAPAS, Receita Federal,

Fazenda Municipal e Estadual.

5-6) Locacgdo

Os reflexos do contrato de locagdo podem ser decisivos para o sucesso do
empreendimento. E preciso analisar o valor do aluguel, compara-lo com o

faturamento, a forma e os prazos em que havera aumento, a duragio do contrato, etc.



Capitulo 5 — A Sociedade 59

Contratos com mais de cinco anos ininterruptos de duragio podem ser
renovados judicialmente. Para ter esse direito, o locatario deve estar ha mais de trés
anos no mesmo ramo, ter cumprido todas as obrigagdes previstas no contrato,
inclusive pagamento dos aluguéis, impostos, seguros e ajuizar a agdo até seis meses
antes de terminar o tiltimo ano do contrato. Quem tem esse tipo de locagio deve estar
atento e tentar um acordo amigével antes desse prazo fatal. Se ndo for possivel, o
correto é ajuizar a aglo para ndo perder o direito e continuar negociando, ou esperar
que o juiz, apds a avaliagiio procedida por um perito, determine o valor do aluguel.

Se o contrato tem prazo menor do que cinco anos, nio esta protegido pela
Lei de Luvas e a solugio & negociar as renovagdes com o locador, 0 que muitas vezes
se faz em situagbes muito tensas e prejudiciais para o estabelecimento e para o
empresario. Caso o locador nfio aceite acordo sobre o valor do aluguel ou ndo se
interesse mais pela locagdo, podera entrar com o despejo € obter o prédio de volta em
poucos meses.

A sentenca de primeira instancia que decrete despejo em imével comercial
é passivel de apelagio, mais sem efeito suspensivo, ou seja, o locador pode comegar a
executa-la sem ter que esperar a decisdo de segunda instancia. Quando o aluguel ndo ¢
pago pontualmente, o locador pode entrar com a agdo de despejo por falta de
pagamento, que também costuma ter desfecho rapido. Mesmo que o locatario "purgue
amora", ou seja, deposite os aluguéis, quase sempre perde o crédito, ja que o nome da
empresa passard a constar como ré no distribuidor civel do forum. Com isso,
fornecedores e bancos vdo saber que ela passa por dificuldades financeiras ou ndo

paga pontualmente.
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6) Sistema de Custos

Existem basicamente dois sistemas de custeio (forma de apropriacéo de
custos), normalmente adotados como ferramenta gerencial. Um deles € o chamado
"Custeio por Absorgo", o outro é o "Custeio Varidvel” ou "Custeio Direto", como

também é conhecido.

6-1) O Sistema de Custeio Por absorgao

O Custeio por Absorg#o resume-se pela apropriagdo de todos os custos de
produgdo (fixos, varidveis, diretos ou indiretos), aos produtos elaborados. Por isso
esse sistema n3o é de grandes utilidades para fins gerenciais, pois:

1° - Os custos fixos, pela sua prépria natureza, existem
independentemente da fabricagdo de uma ou outra unidade. Os custos fixos tendem a
ser muito mais um encargo para empresa poder produzir do que um sacrificio
especifico para produzir esta ou aquela unidade.

2° - Por ndio dizerem respeito a este ou aquele produto especificamente,
sio sempre rateados e nem sempre da melhor forma, sofrendo sempre grandes graus
de arbitrariedades. Dessa forma pode-se tornar um produto rentivel em ndo-rentavel.
Nio é muito 16gico se alterar o grau de rentabilidade de um produto em funcdo de
modifica¢des nas formas de rateio.

3° . Q valor do custo fixo por unidade ainda depende do volume de
produgéio. Dessa forma aumentando-se a producio tem-se uma diminuigdo no custo

fixo por unidade, o que nem sempre ¢ verdade.
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6-2) O Sistema de Custeio Direto

Sistema de custeio direto é aquele que aloca aos custos de fabricagéo
apenas os custos diretamente identificaveis com o produto, ao contrario do sistema de
custeio por absor¢io que, segundo um determinado critério de rateio, soma também os
custos indiretos no custo total do produto.

No custeio direto, os custos indiretos sdo cobertos por uma diferenca entre
o prego de venda do produto e seus custos diretos, chamada de margem de
contribui¢do, que tem como fungdio, além de cobrir os custos indiretos, gerar lucros.

Uma vantagem deste sistema sobre o sistema de absor¢do € sua maior
simplicidade de determinagfio, uma vez que os critérios de absorgdo podem ser
complexos, além de serem subjetivos, conduzindo a resultados distorcidos.

Além disto, a margem de contribui¢io pode criar uma margem de
negociagdo para a empresa em relagéio ao prego do produto e possibilita o cilculo do
ponto de equilibrio.

Porém o custeio varidvel nio pode ser adotado como base para
Demonstragio de Resultados e de balangos.

Como o sistema de custeio servird como ferramenta gerencial para o
projeto, usaremos o Custeio Variavel.

Obs.: O periodo considerado para calculo dos custos fixos serd o mensal.
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6-3) Custos e Investimentos

6-3-1) Investimentos

Os investimentos ligados a um projeto industrial podem ser fixos ou
variaveis. Os principais investimentos fixos estdo relacionados abaixo:

- Investimento em maquinas e equipamentos: est3o incluidos custos de
aquisi¢o, instalagfo e testes preliminares.

- Investimento em terreno: custos de aquisicéo.

- Investimentos em construgo civil ou reforma.

- Investimentos em infra-estrutura: estdo relacionados a vias internas,

prédios de apoio, servigos bésicos etc.

J4 os investimentos variaveis dizem respeito ao capital necessario ao
funcionamento da empresa durante o periodo existente entre o inicio de suas

atividades € o comego das receitas geradas por vendas de produtos.

6-3-2) Custos Fixos

S#o considerados fixos aqueles custos que ndo sdo influénciados pela
variagdio da escala de produgiio. Os principais sdo o saldrio de pessoal de escritorio,
IPTU, telefone, depreciagdo, mio-de-obra indireta etc.

Os custos fixos geralmente nfio sdo diretamente identificaveis com o

produto, assim podem ser chamados de custos indiretos.
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6-3-3) Custos Variaveis

Os custos varidveis sdo aqueles que variam na proporgdo direta da
variagio da quantidade produzida: matéria-prima, m#o-de-obra direta (na verdade ¢
um custo semi-fixo), despesas de venda (ICMS, IPI etc.) energia elétrica, suprimentos

de processo efc.

6-3-4) Depreciacao

A depreciagio ¢ um fator de grande importincia em uma analise
econdmica, pois pode ser abatida do imposto de renda; representa um custo nio
desembolsavel associado 4 perda de valor e/ou desgaste dos bens da empresa.

Sua determinaggio & feita, no caso do método linear, pela divisdo do valor

do equipamento pelo ntimero de anos de sua vida 1til.
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7) Definicdo das Hip6teses para Criacio do Bar

Iremos citar agora quais serfio as premissas adotadas para a cria¢iio do bar,
sera com base nestas premissas que todos os cilculos financeiros serfio realizados.
Estaremos definindo a quantidade de investimentos a ser realizados, quais seriio os
custos operacionais, fixos e receitas para o bar para que os indices financeiros possam

ser calculados.

7-1) Investimento

O contrato de aluguel deverd, incondicionalmente, ter o prazo minimo de
cinco anos, devido ao fato de a legislagdo brasileira proteger os direitos do locatério
contra reajustes abusivos de pregos por parte do proprietdrio quando na renovagio do
aluguel, caso o contrato tenha essa dura¢io minima.

Depois de fechado o contrato de aluguel, serd realizada uma ampla
reforma no estabelecimento para tornar o ambiente adequado s caracteristicas e
necessidades do bar. Essa etapa consumird a maior parte dos recursos de
investimento. Acredita-se que a fase pré-operacional demande quatro meses, sendo
portanto investido em cada més um quarto do montante total de R$256 mil,
aproximadamente R$ 64 mil.

Outro importante investimento do bar, e seu mais diferenciado ativo, ¢ a
chopeira. Visando destacar-se dos demais bares paulistanos com um chope de rara
cremosidade, surge a necessidade da compra de uma chopeira antiga, cuja qualidade
torna-a atualmente um ativo de alto valor. Consideramos o seu custo juntamente com

0s balcSes, que também demandam alta inversdo de dinheiro.
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Serdo também adquiridos utensilios ¢ méveis. Como utensilios temos
garfos, facas, colheres, pratos, bandejas, cardipios e copos. Como mdveis, mesas,
cadeiras e aparadores necessarios & atividade do bar. Os componentes de investimento

e seus custos € quantidades s3o especificados na tabela 7.1 abaixo:

INVESTIMENTO

qtde prego total
reforma R$ 100,000.00
utensilhos R$1,113.00
talheres 175 R$ 1.80 R$ 315.00
pratos 70 R$3.00 R$ 210.00
COpos 420 R$ 1.40 R$ 588.00
moveis R$ 43,300.00
cadeiras 140 R$60.00 R$ 8,400.00
mesas 35 RS 140.00 R$ 4,900.00
balcoes 1 R$ 30,000.00 R$ 30,000.00
equipamentos R$ 80,000.00
cozinha 1 R$80,000.00  R$80,000.00
aluguel 4 R$ 8,000.00 R$ 32,000.00
TOTAL R$ 256,413.00

Tabela 7.1: Investimentos
Fonte: Elaborado pelo Autor

7-2) Custos Fixos

Uma fez fixado o valor do aluguel incorre-se em um custo fixo até o
vencimento do contrato. Deverdo ser pagos R$ 8 mil de aluguel mensal, mesmo que o
projeto seja encerrado antes do vencimento do contrato, cuja duracdo sera de cinco
anos.

A remuneragio do trabalho do proprietirio do bar também é
considerado um custo fixo, representando o custo de oportunidade do tempo gasto

com a condugio do projeto. O valor do pré-labore serd considerado R$2 mil.
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7-3) Custos Operacionais

Dentre as despesas operacionais estfio previstos gastos com mio-de-obra —
maitre, gargons, cumins (assistentes de gargom), cozinheiro, seguranga, e faxineiros e
assistentes em geral -, gastos com insumos - que genericamente categorizei entre
chope, destilados e comidas -, impostos, luz, dgua e gds. Cada um desses itens de
custo estdo explicitados na Planilha “Premissas™ (Planilha 1, p.107 a 110) em fungdo
do periodo de funcionamento de projeto.

Como de costume, no ramo de bares e restaurantes, serd pago aos
gargons, maitres ¢ cumins o saldrio piso da categoria, R$ 345,00, mais vale-
transporte, vale-refeico e adicional noturno. O restante dos rendimentos desses
funciondrios provém da reparti¢io — proporcional ao cargo do funciondrio - do servigo
de 10% incidente sobre o valor da conta de cada cliente. Esse pagamento nio entra no
fluxo do projeto como receitas tampouco como despesa. O custo total dos
funcionarios estd explicitado na Planilha “Cash Flow” (Planilha 2, p.111 a 114), ja
incluindo impostos e devolugdes. Estipulei que, independentemente do mimero de
clientes, sempre havera necessidade de apenas um maitre. O niimero de gargons varia
conforme o ndmero de clientes, como também o numero de cumins, que é sempre
igual ao nimero de gargons mais um, O nimero de segurangas, cozinheiros e
faxineiros também é fixo.

Na planilha Premissas (linhas 29, 32 e 35) estdo demonstrados o custo
dos insumos chope (por copo), destilados (por dose) e comidas (por porgio), como
também a quantidade desses insumos (linhas 28, 31 e 34), que sera igual a quantidade
demandada mais um percentual referente a perda média ocorrida por o bar sempre

buscar servir produtos de alta qualidade. Devido ao féacil fornecimento dos insumos,
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os pedidos serdio feitos conforme a necessidade, ndo sendo portanto necessaria a
formag3o de significativos estoques.

Os gastos com luz e agua, por simplificagdo, sdo considerados como
variaveis da quantidade de clientes em cada periodo.

Outra despesa operacional é o pagamento de ICMS. Pela lei, o ICMS ¢
tributado em 11% do valor agregado aos produtos, ou seja, receitas com comidas e

bebidas menos seus custos.

7-4) Receitas

Os pregos do chope (copo), dos destilados (dose®™®) e das comidas
(porgdio®) sdo respectivamente R$ 2,00, R$ 7,00 ¢ R$ 8,00 em média, em todos os
periodos.

Depois de computados todos os custos e receitas, extrai-se o lucro
antes do Imposto € Renda (IR). O IR seré cobrado no final do periodo de 12 meses
(primeiro pagamento no periodo 8) e incidira sobre a soma dos lucros dos 12 periodos
anteriores menos a depreciagdo do investimento — que consideraremos um quinto do
total dos investimentos, excluindo-se o valor pago em aluguéis (aceito pelo IR). A
aliquota é de 33%. Como o valor s6 é cobrado de doze em doze meses, mensalmente
sera provisionada uma quantia de dinheiro cujo valor serd igual as prestagdes
necessarias para se ter a Valor Futuro — descontado ao custo de oportunidade do

capital — o valor do imposto.

® por simplificagio, considera-se como destilado apenas whisky.

¥ A quantidade de porgdes de comida consumidas depende do fator chopes por comida, que expressa
quantos chopes s&o consumidos para que seja consumida uma porgo. A quantidade de destilados
consumidos depende do fator chope por destilado. A evolugio desses fatores ¢ observada na Planilha 1,
linha 10e 11.
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8) Previsdo de Demanda

8-1) O que é e para que serve

Previsdo de vendas ou previsdo de demanda ¢ o processo de estimar as
vendas futuras a partir de informagdes existentes e adotando determinados métodos e
hipoteses.

De grande utilidade no contexto empresarial, constituem um
instrumento muito importante a tomada de decisdes, j4 que muitas destas sdo tomadas
baseadas em consideragSes sobre a evolugio futura das vendas. Neste sentido,
considerando que, na maioria das vezes, esta previsio ¢ feita de maneira subjetiva,
sem métodos ou registros adequados, torna-se fundamental o estudo e a utilizagéo de

um processo de previsdo de caracteristicas mais sistematicas e objetivas.

8-2) Prazo de previsédo

A previsio de vendas deve ser feita com uma antecedéncia e
conformidade com a finalidade a que se destina, que variava de acordo com o
problema a ser resolvido. Este periodo de antecedéncia é chamado de prazos de
previsdo. Sua determinagdo é essencial para determinarmos o horizonte de
planejamento de um plano, que geralmente tém a mesma ordem de grandeza do prazo
de previsdo.

Para a sua determinagio podemos tomar dois valores temporais:
O tempo de espera, ou seja, o tempo decorrente desde que se formula o

plano de ag#o até a sua execugio. E o tempo de absorgio do plano.
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O tempo de revisio que considera que os planos nio sdo feitos
continuamente, ¢ que indica o intervalo de tempo de corrente entre dois exames
consecutivos do mesmo problema.

Considerando que o plano devera abranger o periodo em que demora a
ser executado (tempo de espera) e deve ser vélido até um assistente de sua proxima
formulagio (tempo de revisdo), é razodvel concluir que o prazo de previsdo devera
considerar um intervalo de tempo minimo equivalente a soma desses dois valores.

Uma classificagdo muito difundida considera o prazo de previsio:

Curto Prazo Menor que meio ano
Meédio Prazo De meio a dois anos
Longo Prazo Mais que dois anos

No caso de uma empresa, o procedimento da maior consisténcia e
seguranga aos orgamentos de receitas e despesas, os planos de investimentos, a
politica de propaganda de pregos, ao langamento de novos produtos. No que se refere
a PPCP a previsdo de venda servira de apoio ao planejamento dos niveis de produgio
de volume de compras e das necessidades de méo-de-obra fortalecendo programa de
produgio, de compras e de alocagio de recursos.
A previsdo de demanda a longo prazo ¢ uma informagéo fundamental ao
planejamento das capacidades de produgfio e 3 elaboragfio das estratégias de mercado
da empresa, assim sendo é a justificativa mercadologica para uma decisfio de

investimento.
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8-3) Modelos de Previsdo de Demanda

SLACK et al., propdem que uma das formas de classificar os modelos de
previsio de demanda seja dividi-los em:
» Subjetivo ou Objetivo;

» Nio-causal e causal

O modelo subjetivo é aquele baseado em técnicas que envolvem
julgamento e intui¢do de uma ou mais pessoas com experiéncia de mercado.

O objetivo baseia-se em procedimentos sistemdticos, que podem ser
utilizados por qualquer pessoa, por isso a denominag#o de objetivo.

As técnicas ndo-causais utilizam os valores passados das variaveis para
prever seus valores futuros, assumindo a hipdtese de que as causas dos eventos
passados continuarfo existir da mesma forma no futuro.

As técnicas causais baseiam-se nas relacdes de causa e efeito entre as
variaveis para fazer a previsdo, modelando essas relagSes para concluir resultados
futuros. A suposigdo desse modelo € a de que as variaveis independentes possam ser
mais facilmente medidas que a variavel dependente. A figura 7.1 permite visualizar os

modelos de previsdo de demanda segundo as formas de classificagéo citadas.
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Técnicas ndo causais Técnicas causais
Técnicas Analise de series Regressio
objetivas temporais: Modelos econométricos
Media mével

Media exponencial

Técnicas Intuigdo Opinides de especialistas

subjetivas Método Delphi

Figura 7.1: Modelos de Previséio de Demanda
Fonte: Adaptade de SLACK et al.

Uma outra forma de classificar as previsdes é pelo método quantitativo ou

qualitativo:

8-3-1) Métodos Qualitativos

Em se tratando de vendas, a previsio é basicamentc de natureza
quantitativa, A denominag@io métodos qualitativos se refere ndio a natureza da previséo
mas aos meios através dos quais se chega a ela. Os métodos qualitativos, de maneira
geral, baseiam-se no conhecimento empirico, no julgamento pessoal.

A principal caracteristica dos métodos qualitativos e que este nZo
dependem de dados numéricos histéricos. Portanto s#o lteis principalmente nos casos
em que nfo ha nenhuma informagdo histérica ou em situagdes em que as varidveis
que afetam a previsdo sdo tantas e seu efeito ¢ indefinido que ndo € possivel modelar

suas relagdes.
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Devido & sua natureza e custo, s3o utilizados basicamente na formulagéo
de estratégias, na elaboragfio de planos diretores € no desenvolvimento de novos
produtos.

Como principais exemplos, podemos citar:

Consenso de Executivos

A forma mais comum de obter previsées na empresa e principalmente na
area de vendas ainda ¢ a do consenso entre a alta administragio, geralmente obtido
apés longas e repetidas reunides. A previsio ndo parte exclusivamente da
sensibilidade e julgamento desse executivos; grupos de assessoria tais como de
Pesquisa de Mercado, de Andlises Econ0micas € mesmo assessores externos
fornecem cenarios, projetando a situagfo ambiental (concorréncia, produtos,
conjuntura econdmica, etc.) para o futuro. Com base nesse relatérios que néo definem
volumes de vendas mas apenas tentam descrever o ambiente de mercado esperado
para o futuro, cada executivo forma sua propria opinifio quanto ao comportamento
futuro de vendas e, através de reunides, busca-se chegar a um consenso.

Esse procedimento apresenta varias desvantagens:

- Como o processo baseia-se totalmente na opinifio pessoal, néo ha padrio
de avaliacio das opinides ¢ nem maneira de ponderar as opinides individuais para se
chegar as previsdes finais:

- A busca de consenso através de reunides, tende a viciar o resultado das
previsdes, pois cria condigdes para pressdes pessoais e hierarquicas que normalmente

distorcem o peso dado a cada opinido;
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- As premissas que necessariamente envolvem toda previsfio n3o ficam
explicitas nas reunides, podendo gerar previsdes erradas por partirem de premissas
falsas;

- Por serem obtidas intuitivamente, com base em convic¢des pessoais, 0s
volumes de vendas previstas nfio s¥io convincentes como metas para a forga de

vendas.

Meétodo Delphi

O método foi desenvolvido inicialmente para aplicagio em previsdo
tecnoldgica, mas tem sido aplicado em situagles em que se busca o consenso entre
peritos, a respeito de algum assunto incerto.

A convergéncia de opinides é obtida através de uma pesquisa de opinides
por questiondrios aplicados iterativamente. Numa primeira fase, cada entrevistado faz
a sua previsfo baseado apenas no conhecimento e convicgéio proprias. Na Segunda
etapa, cada entrevistado recebe uma tabulagdio das estimativas de todos os
entrevistados ¢ a posigdo da sua estimativa em relagdio 4s outras. Se a sua opinido
esteve afastada da média de todos os entrevistados, o entrevistado deve apresentar as
informagdes nas quais se baseou para chegar a sua previsdo, ou entdo revisar a sua
previsdo, a luz das previsdes dos outros entrevistados. Todo processo € repetido até
que se obtenha uma convergéncia das previsdes.

Ao invés de se reunir os entrevistados para um debate (o que certamente
levaria a um consenso, mas viciado por influéncias pessoais, pressdes hierdrquicas,
etc), ha uma espécie de debate andnimo através dos questiondrios, procurando uma

convergéncia sem influéncias outras que nfo a troca de informagdes relevantes
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8-3-2) Métodos Quantitativos

Os métodos classificados como quantitativos sfic mais objetivos que os
denominados qualitativos; enquanto esses ultimos baseiam-se fundamentalmente no
julgamento subjetivo e pessoal para chegarem &s previsdes, os primeiros buscam
ajustar um modelo formal aos dados historicos e obter a previs&o projetando o modelo
para o futuro.

Os modelos quantitativos dependem, portanto, da existéncia de um
considerdvel volume de dados histéricos, o que representa uma restrigio 2 sua
utilizagdo (ndo sdo aplicéveis, por exemplo, & previsfio de produtos novos de carater
inovador, pela falta de dados historicos).

Geralmente exigem extensivos céalculos na sua elaboragfo, tornando
necessaria a utilizagiio de recursos de computagio. Isso explica o grande impulso
verificando no desenvolvimento € aplicagdes das técnicas quantitativas de previsdo
nos ultimos anos, que deve ser creditado, em boa parte, 4 crescente disponibilidade de
recursos de computagio.

Os métodos quantitativos podem ser classificados em duas categorias

distintas:

Métodos de Projegéo

Métodos de projegdo ou de séries temporais: a previsdo, neste caso, se
baseia nos dados histéricos, admitindo que a demanda que se comportard com as
mesmas tendéncias ou ciclos anteriormente verificados. Através de um processo

estatistico, tenta se definir a fun¢iio que melhor representa evolugdo de vendas do



Capitulo 8 — Previsio de Demanda 75

passado, projetando-se esta fungfio para estimar as vendas futuras. A funcfo terd

forma;

V(t)=F() + E * G(1)

Onde a primeira parcela representa a evolugiio de vendas no templo ¢ a
segunda ¢ uma componente aleatéria, de caracteristica estatistica, que considera uma
variavel E (de média nula e varifincia unitiria) € o desvio padrio das vendas reais
sobre a fungdo f(t). Podemos citar alguns métodos usados na especificagio da

funcdo e a estimativa dos parimetros:
e Extrapolagio de tendéncias (regressio);
o Média movel;
o Suavizagio exponencial;
¢ Andlise das séries temporais;
o Filtros adaptativa;
e Suvavizagio adaptativa;
e Modelos auto regressivos;

e Focus forecasting;

Métodos de Explicagao

Métodos de explicagéio ou exploratérios ou de relagdes casais: através da
analise de dados histéricos, procura se relacionar o volume de vendas com o
comportamento de outras variaveis, simultneas ou precedentes as vendas. Supondo

que continue a prevalecer a mesma lei de dependéncia, as vendas futuras poderfio ser
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estimadas a partir da proje¢do das outras varidveis possibilitando-se equacionar um

provava o comportamento das vendas:

V() = O (x1 (t-8), X2 (t-b), ....., xn (t-c) ) + E * G(t)

Onde x1, x2,..xn sSo as varidveis nas quais acredita exercerem
influéncia no comportamento da demanda, podendo estas tém um prazo para projetar
em suas influéncias nas vendas. Como métodos utilizados para a sua determinagio,
podemos citar:

» Regressio linear simples e dupla;
* Regressdo néo linear;

o Correlagio;

e Indicadores econbmicos;

¢ Modelos econométricos;

¢ Modelos Arima com variaveis multiplas;

8-4) Modelo Escolhido

A demanda projetada para o funcionamento de um bar que ainda nfo abrin
¢ muito dificil de ser estimada, pode-se notar isto pelo fato de existirem bares que
abrem e logo em seguida ficam completamente lotados, permanecendo cheios durante
muito tempo (como € o caso do bar do Leo e Original), outros depois de pouco tempo
ja ndo conseguem manter o publico original € acabam tendo um publico reduzido para
conseguir se sustentar, e por fim existem os bares que logo que abrem ji ndo pegam,

sendo obrigados a fechar por nfio possuirem demanda.
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Como pode-se ver, a demanda para um bar ¢ muito variavel e dependente
da satisfagéio que o bar proporciona aos seus clientes. Por este motivo, uma forma
muito utilizada para a previsdo de demanda de bares € a politica de definigdio de
cenarios.

Para este projeto iremos definir um cendrio mais provavel e realizar um
estudo de viabilidade mais profundo. Entdo iremos definir mais dois cendrios, um
mais otimista e outro mais pessimista, para que possamos ter uma idéia de quanto

podemos ganhar ou perder no empreendimento.
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9) Cenario Principal

As receitas estimadas obedecem as seguintes hipoteses: com o passar dos
meses o nimero de clientes vai crescendo, comegando de 140 clientes por dia no
primeiro més de funcionamento e atingindo o méximo de freqiiéncia no 6° més, 260
clientes por dia. Essa maxima freqiiéncia dura até o 26° més e, a partir do més
seguinte, cai a uma taxa de 3% ao més. A evolugiio da demanda esta representada na
Planitha 1 (p. 107 a 110, linha 2) e no Grafico “Evolug#io da Demanda” (Gréafico 1, p.
119). Cada cliente consome em média cinco chopes por dia, uma porgéo de comida a

cada seis chopes consumidos e, a cada 20 chopes, uma dose de destilado.

9-1) Critérios de Analise

Os critérios utilizados na analise de viabilidade econdmica do Bar Gueto
sdo: rentabilidade simples (r), tempo de retorno de investimento (t), valor presente
liquido (VPL) e a taxa interna de retorno (TIR). A seguir estio apresentadas as

descrigGes de tais critérios.

9-1-1) Rentabilidade Simples (r)

O critério da rentabilidade simples é largamente utilizado por ser de
calculo simplificado e ter grande representatividade, indicando o lucro que cada
unidade de capital investido dever4 gerar anualmente.

Sua principal desvantagem é nfio considerar os efeitos do tempo sobre o

valor do capital. Além disto, ndo d4 ao investidor uma visdo do total de lucros gerados
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durante o horizonte de projeto. Por estes motivos nfo se pode usi-la como critério
definitivo de analise. A equagio que define a rentabilidade simples é a seguinte:

=L/1

onde:

L = lucro liquido.

I = Investimento total.

9-1-2) Tempo de Retorno de Investimento ({)

E o inverso da rentabilidade simples (t = 1 / r), tendo portanto as mesmas
vantagens e desvantagens desta. O tempo de retomo de capital é de grande valor numa
andlise econdmica pois informa o tempo necessario que o investidor (ou empresario)

necessita para recuperar o capital investido no projeto.

9-1-3) Valor Presente Liquido (VPL)

O critério do valor presente liquido tem elevada importincia em uma
analise econdmica por indicar o total de receitas liquidas, atualizadas a uma
determinada taxa de desconto, que o projeto tera gerado no fim de sua vida dtil. O
VPL pode ser calculado de forma relativamente simples, através da equagdo abaixo
neste trabalho serd utilizada a fung#o financeira VPL (Valor Presente Liquido),

definida no software Microsoft Excel.
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n
VPL =-1+Z [ (Rj-Cj)/ (H)]]

=l

Onde: n = Horizonte de tempo considerado.
j = Periodo atual.
Rj = Receita total no periodo atual.
Cj = Custo total no periodo atual.
I = Investimento total.

1= Taxa de desconto considerada (em % ao periodo).

Teoricamente, um projeto ¢ tanto melhor quanto maior for o seu valor
presente liquido. A grande desvantagem deste critério é depender de um fator externo

(i) que pode ser de dificil determinagdo.

9-1-4) Taxa Interna de Retorno (TIR)

Ao contrario do VPL, a taxa interna de retorno é calculada apenas com
base em dados internos, ¢ é definida como o valor da taxa i que torna nulo o valor
atual liquido. Um projeto é considerado tanto mais atrativo quanto maior for a sua
taxa interna de retorno, pois isto significaria uma maior diferenga entre receitas e

custos (Rj-Cj). A equagéo que define a TIR ¢ a seguinte:
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n
0=-1+Z[(R}-Cj)/ (1+)]

=1

Tal equagdo pode ser resolvida através de um método de aproximagdes
sucessivas que pode ser trabalhoso e chegar a resultados pouco precisos. Assim, como
no caso do VPL, sera utilizada a equagio financeira do software Microsoft Excel

definida para a determinacdo da TIR.

9-1-5) Ponto de Equilibrio (P.E.)

O ponto de equilibrio (P.E.) sera utilizado para célculo da escala minima
de vendas, uma vez que representa a escala em que a empresa deixa de incorrer em
prejuizos € comega a gerar lucros. O célculo do P.E. sera realizado por interpolagéio

para a faixa de valores que o contém.

9-2) Analise dos Indicadores

9-2-1) VPL

Admitindo que o custo de oportunidade do capital seja de 1,5% ao més,
para os proximos cinco anos, o que reflete o rendimento médio esperado para o CDI

durante esse mesmo periodo, mais um prémio de risco referente a atividade do bar,
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pode-se analisar a evolug8o do Valor Presente Liquido (VPL) conforme o periodo de

fechamento do bar.

O VPL em fungdo do periodo de encerramento do bar ¢ visto na tabela

-,

9.1 abaixo e no Grafico “VPL por Periodo” (Grafico 2, p. 120).

periodo VPL pericdo VPL
-3 -R$ 66,951.98 27 R$ 157,987.60
-2 -R$ 130,950.27 28 R$ 170,496.53
-1 -R$ 194,977.59 29 R$ 181,745.79
0 -R$ 258,058.69 30 R$ 191,801.65
1 -R$ 257,395.35 K| R$ 200,727.28
2 -R$ 253,458.08 32 R$ 208,582.91
3 -R% 244,406.05 33 R$ 218,016.95
4 -R$ 229,113.01 34 R$ 226,454.80
5 -R$ 209,024.79 35 R$ 233,949.19
6 -R$ 186,139.55 36 R$ 240,550.34
7 -R$ 163,592.53 37 R$ 246,306.15
8 -R$ 141,378.71 38 R$ 251,262.26
9 -R$ 123,563.40 39 R$ 256,221.33
10 -R$ 106,011.38 40 R$ 260,454.43
11 -R$ 88,718.74 41 R$ 264,001.24
12 -R$ 71,681.66 42 R$ 266,899.56
13 -R$ 54,896.36 43 R$ 269,185.38
14 -R$ 38,359.12 44 R$ 270,893.03
15 -R$ 22,066.27 45 R$ 273,279.91
16 -R$% 6,014.21 46 R$ 275,134.32
17 R$ 9,800.64 47 R$ 276,486.17
18 R$ 25,381.77 48 R$ 277,363.95
19 R$ 40,732.63 49 R$ 277,794.81
20 R$ 55,856.64 50 R$ 277,804.58
21 R$ 71,282.19 51 R$ 277,417.88
22 R$ 86,479.78 52 R$ 276,658.13
23 R$ 101,452.77 53 R$ 275,541.75
24 R$ 116,204.49r 54 R$ 274,078.58
25 R$ 130,738.20 55 R$ 272,289.87
26 R$ 145,057.13 56 R$ 270,785.20

Tabela 9.1; VPL por periodo
Fonte: Elaborado pelo autor

Admite-se que a unica parte cuja revenda ¢ possivel apos o término do
projeto € a chopeira, pelo valor de R$ 15 mil, no periodo seguinte ao encerramento do
bar. O restante do investimento é considerado custo irrecuperdvel (sunk cost).
Observa-se que o VPL do projeto é maximizado no periodo 50, ou seja 54 meses ap6s

fechado o contrato de aluguel que dura 60 meses, se o contrato pudesse ser rescindido
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em qualquer periodo, este seria o periodo de encerramento do bar, Porém, a existéncia
do custo fixo de aluguel faz com que a permanéncia da atividade do bar seja at¢ o
final do contrato, melhor opgéo do ponto de vista econdmico. No 56° més, o bar em
funcionamento gera prejuizo de R$ 3676.24, contra R$ 8.000,00 se fechado (custo do
aluguel).

Portanto, os valores calculados para a analise do projeto irdo considerar
que ele funcionard até o final do contrato de aluguel.

Admitindo corretas as premissas adotadas, o projeto € extremamente
vidvel, caso o investidor esteja disposto a esperar quase dois anos para obter o retorno
do investimento. Primeiramente o VPL do projeto € positive e tem valor aproximado
de R$ 270,8 mil, o que ja determina a viabilidade do negoécio. Pelo Grafico 3 (p. 121)
e pela Planilha “Cash Flow” (Planilha 2, p. 111 a 114) percebe-se que as receitas
ultrapassam os custos totais logo no 1° més de funcionamento ¢ atinge o méximo de
lucro logo no 6° més. Porém, o VPL do projeto, admitindo o custo de oportunidade
igual a 1,5% ao més, s6 se torna positivo no periodo 17, ou seja, quase 2 anos apés
fechado o contrato de aluguel. O investimento ¢ atrativo, tanto se analisado do ponto
de vista do VPL (positivo), como se olhado do ponto de vista da Taxa Interna de

Retorno (TIR).

9-2-2) TIR

A TIR do projeto € igual a 5.65% ao més, muito acima do custo de
oportunidade do capital. Analisando, obtemos a atrativa taxa de 93.28%. A elevada
taxa faz com que o projeto se torna viavel mesmo com significantes elevagbes nas

taxas de juros de mercado (CDI, que consideramos o custo de oportunidade do
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capital). A taxa pode elevar-se até um valor préximo a 5.65% ao més, ou 93.28% ao
ano, ¢ o projeto continua sendo viavel. Tal elevagdo na taxa de juros nos parece muito
pouco factivel, o que forna o projeto uma excelente opgio de investimento. A
variagio do VPL em funcfio de diferentes custos de oportunidades é mostrado no

Grafico 4 (p. 122).

8-2-3) Rentabilidade simples e Tempo de Retorno

O projeto mostra-se também muito atrativo ao se calcular a taxa de
rentabilidade . A taxa de rentabilidade do projeto é 104.93% e o tempo de retorno é

0.95.

9-2-4) Pontos de Equilibrio

Observa-se que o ponto de equilibrio do projeto estd entre 130 e 135
clientes por dia, meta que deve seralcangada logo no 1° més de fur_l___c_:i_onamento do bar
€ que estd muito abaixo do que se considera o nivel miximo de derﬁa;ﬁ&a diaria.
Portanto, o ponto de equilibrio contabil (accounting break even) é consideravelmente
baixo, mostrando que em pouco tempo o projeto da lucro e comega a recuperar o
capital investido. A variago dos custos totais, receitas ¢ lucro em fungéio do mimero
de clientes estio graficamente demonstrados no Grafico 5 (p. 123). O ponto de
equilibrio € o ponto onde a curva de lucros cruza o eixo das abscissas. A estrutura de
custos € receitas por mimero de clientes ¢ demonstrada na Planilha 3 (p. 115 a 118).

O ponto de equilibrio financeiro (financial break even) é o ntmero

minimo de clientes necessarios mensalmente para que em 60 meses o investimento
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tenha retorno nulo, ou seja, que 0 VPL do projeto seja zero. Para que isso ocorra, sio
necessarios lucros mensais de R$ 7264, que podem ser obtidos entre 160 e 165
pessoas (vide Planilha 3). Esse nivel de demanda é atingido, no 3° més.

Pode-se ver, na Planilha 3 e no Grafico 6 (p. 124), que o bar tem o ponto
de encerramento em um nivel que consideramos significativamente baixo, entre 80 e
85 clientes por dia. A partir desse nivel de demanda, o projeto cobre os custos
operacionais ¢, pelo menos, minimiza a perda do investimento, fazendo com que
apenas com a demanda abaixo desse nivel seja preferivel encerrar o negécio a

continuar operando.

9-2-5) Beneficio-Custo

A analise do Beneficio-Custo corrobora as evidéncias sobre a viabilidade
do projeto. Descontando-se a valor presente o fluxo de beneficios do projeto e
dividindo-se pelo valor presente dos custos do projetos, obtemos uma taxa de 2.05,
que ¢ significativamente maior que 1 e portanto demonstra que o projeto é viavel.

A Tabela 9.2 abaixo resume os critérios utilizados até agora para analisar

e confirmar a viabilidade do projeto.

VPL R$ 270,785.20
TIR 5.65%
B/C 2.05
Ponto de Equilibrio Contabil 130-135 clientes/dia
Ponto de Equilibrio Financeiro 160-165 clientes/dia
Ponto de Encerramento 80- 85 clientes/dia
Taxa de Rentabilidade 104.93%

Tabela 9.2: Indices financeiros
Fonte: Elaborado pelo autor
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9-3) Consideracoes sobre Sensibilidade

Apesar dos indicadores extremamente favoraveis acima descritos, o
projeto é muito sensivel a algumas hipdteses feitas. Quanto mais sensivel as hipdteses,
mais arriscada € a aceitacfio do projeto.

A premissa que, quando alterada, mais influi na TIR, é a quantidade
média de chopes por cliente. A tabela abaixo mostra as mudangas na TIR para cada

uma dessas quantidades.

Chopesporcliente 4 425 45 475 5 525 55 575 6
TIR Neg 1.30% 3.17% 4.52% 5.65% 6.64% 7.56% 841% 9.21%

Pode-se perceber que uma queda de 0,25 chopes por cliente afeta
congideravelmente a TIR, tornando o projeto arriscado se estruturado da maneira que
foi. Porém, acreditamos que o valor considerado no projeto é conservador, sendo
portanto mais provavel que esteja ele subestimado do que superestimado.

Outra hipétese que altera a TIR é o fator chope/comida. Porém, vé-se que,
mesmo que se¢ altere para 7,5, a TIR continua muito superior ao custo de
oportunidade. Portanto, essa hipétese ndo representa uma fonte de grande
sensibilidade para a aceitagfio ou néo do projeto.

Fator chope /comida 4.5 5 5.5 6 6.5 7 7.5
TIR 7.70% 6.93% 6.25% 5.65% 5.10% 4.60% 4.14%
Fazendo-se o mesmo para a porcentagem de chope perdido, vé-se que esse

fator também n#o representa grande preocupagio para o projeto. A TIR continua

elevada mesmo com uma perda de 50%.
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Perda de chope  20% 25% 30% 35% 40% 45% 50%

TIR 6.25% 5.95% 5.65% 5.33% 4.99% 4.65% 4.28%
Portanto, mesmo que acreditemos que a quantidade de chopes por cliente
ndo caia mais que 0,50 do que foi projetado, as grandes oscilagdes na TIR, quando
esse fator € alterado, apontam que o projeto € muito sensivel as hipoteses sobre a
evolugdo da demanda. O risco para o projeto e para o investidor torna-se muito grande
se a evolucHo da demanda estimada n3o tiver um grau de certeza grande. O retorno do
investimento pode depender dessa hipétese ser real. Porém, os altos retornos possiveis
e o sentimento de que a demanda se comporte aproximadamente da maneira

especificada no projeto, tornam o investimento muito atrativo.
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10) Cenarios Alternativos

Iremos agora tragar mais dois cenarios de demanda para que possa ser
observado o rendimento do investimento em situagBes diferentes da imaginada.
Iremos tragar um cendrio mais positivo, e assim veremos até quanto podemos ganhar,
e um cendrio pessimista para que possam ser avaliados 0s riscos que estamos
correndo.

Nesta etapa a demanda projetada para o bar serd modificada e
analisaremos os resultados obtidos. Deve-se ressaltar que todos os outros fatores

(como chopes por cliente, comida por chope, etc) néio serdo modificados.

10-1) Cenario Positivo

Neste cendrio serd suposto que o bar foi um sucesso e que logo que abriu
ele ja permanece completamente cheio, desta forma teremos no primeiro més um
publico de 270 pessoas dia ¢ a partir do segundo més teremos um publico de 280
pessoas dia. Depois disto a demanda ird se comportar como no cenario anterior,

caindo a partir do 27° més por uma taxa de 3%.

10-1-1) Analise dos Indicadores

Dada a demanda que foi especificada anteriormente, calculamos o VPL

por periodo do projeto que pode ser visualizado na tabela 10.1 abaixo:
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periodo VPL periodo VPL
-3 -R$ 69,831.08 27 R$ 275,387.99
-2 -R$ 136,581.45 28 R$ 289,010.30
-1 -R$ 203,362.10 29 R$ 301,273.81
0 -R$ 269,155.84 30 R$ 312,249.91
1 -R$ 244,944.37 31 R$ 322,861.84
2 -R$ 218,901.56 32 R$ 332,306.68
3 -R$ 193,243.61 33 R$ 343,457.80
4 -R$ 167,964.85 34 R$ 353,521.46
5 -R$ 143,059.66 35 R$ 362,554.63
6 -R$ 118,522.53 36 R$ 370,611.65
7 -R$ 94,348.02 37 R$ 377,744.28
8 -R% 70,530.77 38 R$ 384,001.90
9 -R$ 49,968.24 39 R$ 389,431.56
10 -R$ 29,709.59 40 R$ 394,078.10
11 -R%$ 9,750.33 41 R$ 397,984.25
12 R$ 9,913.96 42 R$ 401,916.73
13 R$ 29,287.65 43 R$ 405,177.61
14 R$ 48,375.03 44 R$ 407,804.03
15 R$ 67,180.33 45 R$ 411,484.90
16 R$ 85,707.72 46 R$ 414,575.93
17 R$ 103,961.30 47 R$ 417,100.57
18 R$ 121,945.13 48 R$ 419,116.76
19 R$ 139,663.19| 49 R$ 420,626.94
20 R$ 157,119.40 50 R$ 421,668.18
21 R$ 174,968.08 51 R$ 422,267.23
22 R$ 192,552.99 52 R$ 422,449.52
23 R$ 209,878.03 53 R$ 422,239.31
24 R$ 226,947.03 54 R$ 421,659.68
25 R$ 243,763.77 55 R$ 420,732.60
26 R$ 260,332.00 56 R$ 419,463.74

Tabela 10.1: VPL por periodo
Fonte: Elaborado pelo autor
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Como podemos observar, 0 VPL é maximizado no periodo 52 mas o bar
deve continuar aberto até o final do contrato pois gera menos prejuizo do que se
fechado (assim como no cenario anterior).

Os outros indicadores também foram calculados e podem ser visualizados

na tabela 10.2 abaixo:
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VPL R$ 410,463.74 |
TIR 7.87%
B/C 2.56

Taxa de Rentabilidade 155.84%

Tabela 10.2: Indices financeiros
Fonte: Elaborado pelo autor

Como era esperado, os indicadores demonstram um rendimento muito
vantajoso, favorecendo a decisdo de investir neste negdcio. Se compararmos com os
indicadores do cendrio anterior, poderemos ver que a rentabilidade do projeto

aumentou bastante.

10-2) Cendrio Pessimista

Neste cenario serd tragado o perfil de um bar que logo que abre faz um
grande sucesso mas que rapidamente perde a clientela, operando entio com um

publico reduzido.

Para isto iremos definir uma demanda que logo no 1° més de
funcionamento (5° periodo) ja é de 270 pessoas por dia, no 2° serdo 280 clientes/dia
mas que no 6° més cai 5% a demanda, no 7° més cai 10%, no 8° cai 15% ¢ no 9°
diminui 20%. A partir deste ponto a demanda fica estavel até o 23° més (27° periodo)

e depois volta a cair a uma taxa de 3% ao més.
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10-2-1) Analise dos Indicadores

Dada a demanda que foi especificada anteriormente, calculamos o VPL

por periodo do projeto que pode ser visualizado na tabela 10.3 abaixo:

periodo VPL periodo VPL
-3 -R$ 69,101.23 27 R$ 13,725.75
-2 -R$ 135,153.95 28 R$ 15,680.21
-1 -R$ 201,236.62 29 R$ 16,991.60
0 -R$ 266,342.71 30 R$ 17.696.63
1 -R$ 241,481.88 3 R$ 17,830.31
2 -R$ 214,759.59 32 R$ 17,425.93
3 -R$ 188,451.91 33 R$ 16,731.80
4 -R$ 162,533.01 34 R$ 15,558.33
5 -R$ 136,997.16 35 R$ 13,917.97
6 -R$ 114,726.31 36 R$ 11,832.26
7 -R$ 96,967.52 37 R$ 9,328.62
8 -R$ 86,660.65 ag R$ 7,203.64
9 -R$ 80,544.66 39 R$ 4,700.21
10 -R$ 74,519.06 40 R$ 1,842.09
11 -R$ 68,582.51 41 -R$ 1,348.10
12 -R$ 62,733.69 42 -R$ 4,848.87
13 -R$ 56,971.30 43 -R$ 8,8398.77
14 -R$ 51,294.07 44 -R$ 12,554.67
15 -R$ 45,700.75 45 -R$ 16,411.70
16 -R$ 40,190.08 46 -R$ 20,211.74
17 -R$ 34,760.85 47 -R$ 23,955.62
18 -R$ 29,411.86 48 -R$ 27,644.17
19 -R$ 24,141.91 49 -R$ 31,278.21
20 -R$ 18,949.85 50 -R$ 34,858.55
21 -R$ 12,986.74 51 -R$ 38,385.97
22 -R$ 7,111.75 52 -R$ 41,861.27
23 -R$ 1,323.59 53 -R$ 45,285.20
24 R$ 3,608.53 54 -R% 48,658.54
25 R$ 7,731.40 55 -R$ 51,982.02
26 R$ 11,089.64 56 -R$ 55,256.39

Tabela 10.3: VPL por periodo
Fonte: Elaborado pelo autor

Este é o VPL calculado para o cendrio pessimista, pode-se observar que o
VPL é maximizado no periodo 31, porém o bar devera permanecer aberto até o
periodo 43 e entdo devera ser fechado pois mesmo pagando o aluguel mensalmente, o
bar estard gerando menos prejuizo do que se estivesse aberto. O bar ird fechar

exatamente 1 ano antes que o contrato determina e os sécios devem tentar fazer algum
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acordo para tentar terminar com o contrato de aluguel antecipadamente, diminuindo
assim o0s prejuizos no periodo.

Qs outros indicadores estdo listados na tabela 10.4 abaixo:

VPL -R% 55,256.39

TIR Neg

B/C 0.79
Taxa de Rentabilidade -20.75%

Tabela 10,4: fndices financeiros
Fonte: Elaborado pele autor

Por estes outros indicadores, pode-se perceber claramente que para a
demanda projetada o bar ndo sera viavel.

Um fato que deve ser levado em conta com muita atengfio ¢ a extrema
sensibilidade do modelo em relagdo a demanda projetada, qualquer alteragfio na
mesma provoca uma grande diferenca nos valores obtidos, Por este motivo deve-se
estudar a demanda com muito cuidado, para que nenhuma consideracgéio errada seja

feita pois esta poderd ser a diferenca do sucesso e do fracasso.
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11) Referencial Teérico

A principal fonte de consulta para a formagdo de cenérios de demanda
para esse projeto foi a pesquisa de campo. Foram realizadas diversas visitas a bares de
Séo Paulo e entrevistas com responsaveis ou donos. Todas as premissas assumidas,
desde a demanda por chope e destilados até a quantidade de talheres, foram baseadas
na observacio da realidade.

A forma de analise, os indicadores escolhidos, a construgéo dos fluxos
de caixa e demonstrativos de resultado, entre outros, foram fruto do referencial tedrico
oferecido pela USP. No item Bibliografia podem ser encontrados diversos livros que
serviram como referéncia para a estruturacio financeira e forma de andlise do projeto.

E importante ressaltar que a forma de andlise adotada para este projeto
seguiu os métodos tradicionais de indicadores de agregagdio de valor. Varios indices
foram escolhidos para deixar o estudo bem completo e permitir ao leitor seguir seus

proprios indicadores mais relevantes.
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12) Conclusio

12-1) Préximos Passos

Depois de realizada a analise de viabilidade financeira sera citado quais
deverdo ser os passos seguintes para que possamos tornar o bar Gueto realidade.

O préximo passo que devera ser realizado sera a busca de sdcios que
estejam dispostos a entrar neste investimento. Como ja foi citado anteriormente, esta
escolha devera ser feita com muito cuidado, deveremos encontrar alguém disposto a
entrar com parte do investimento que como foi estimado anteriormente nfio é um
valor baixo.

Além disso, o ideal seria escolher socios com caracteristicas que se
complementassem, como por exemplo um administrador, outro advogado e um
publicitario pois assim estar-se-ia reunindo o maximo de conhbecimento possivel
dentro da sociedade e portanto eliminando gastos com pessoal externo. Também é
desejavel que os s6cios tenham 6timo relacionamento com pessoas pois estes grupos
nos quais cada um deles faz parte podem vir a ser os futuros clientes da casa. Sugiro
que a sociedade tenha no méaximo 4 ou 5 integrantes pois mais do que isso podera
causar muita divergéncia de opiniGes, e conseqiientemente briga entre scios.

Uma vez definidos os sécios, deverd ser iniciada a procura pela
localizagéio do bar. Como ja foi definida anteriormente, a localizagio do bar Gueto
serd nos arredores da avenida Paulista e portanto uma busca pelos estabelecimentos
para alugar devera ser iniciada. Deverfio ser escolhidos por volta de 5 possiveis
estabelecimentos para que um estudo de localizagio possa ser feito, € assim possa ser
escolhido o melhor estabelecimento. Esta escolha do local devera ser feita junto com

um arquiteto pois uma opinifio profissional em termos de que estabelecimento se
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adequa mais para o tipo de bar imaginado, em qual lugar ser4 exigido menos capital
para reformas, etc.

Duas atividades deverdo ser realizadas em seguida, a primeira serd uma
reelaboracdo do orgamento pra a abertura do bar. Agora seré feito um levantamento
mais preciso dos investimentos necessérios, através de um orgamento para a reforma e
decoragdio do bar por parte do arquiteto, uma especificagio precisa de todos os
equipamentos necessarios para a operago do bar.

A outra atividade que deverd ser feita é um estudo mais aprofundado
sobre a demanda projetada para o bar pois como foi demonstrado na pré-viabilidade
realizada, o projeto € extremamente sensivel quanto a este quesito.

Utilizando este novo orgamento e a nova projegiio de demanda devera ser
realizado um novo estudo de viabilidade econdmica nos mesmos moldes do que foi
elaborado neste trabalho. Caso o resultado do mesmo seja positivo, poderemos iniciar
0 processo real para a abertura do bar.

O contrato de aluguel deverd ser fechado e as reformas iniciadas,
contratos com fornecedores deverfio ser estabelecidos e a contratagio de pessoal
devera comegar a ser feita. Além disto, os procedimentos legais necessarios para a
abertura do bar deverdo ser iniciados (estes procedimentos ja foram citados em tépico
anterior).

Quando o bar ja estiver ficando pronto, com todos os problemas ji quase
resolvidos, as preocupagdes dos sécios deverdio estar voliadas para a divulgagio do
bar. Uma politica de promogio e marketing devera ser tomada para que o publico
tenha conhecimento do bar. Uma boa alternativa para que ndo seja gasto muito com

isto € a divulgagdo para familiares e amigos, fazendo com que a divulgacio fique por



Capituio 12 — Conclusfio 96

conta do “boca a boca”, esta & vantagem de se ter sécios com um bom relacionamento
com as pessoas.

A ultima etapa do processo de abertura do bar é a noite de inauguragdo,
um evento que possui grande importancia, e que pode fazer a diferenga para este tipo
de estabelecimento. Um bar deve ter como inauguragio uma grande festa, onde os
convidados foram escolhidos a dedo para se tentar definir o publico do mesmo. E
claro que os familiares e amigos dos sécios devem ser todos convidados pois além de
se ter uma obrigagfio moral, podem vir a ser importantes clientes no futuro e grandes
divulgadores do estabelecimento. Na inauguragio basta servir algumas bebidas e
petiscos, ndo hd necessidade de servir tudo que esta no cardapio pois este nio é um
dia comum, as pessoas vio pelo glamour, pela “balada” e ndo se preocupam tanto
com o que estd sendo servido. A inauguracio é um excelente momento para que as
pessoas conhegam o estabelecimento, e por isso tudo deve ser feito para que elas
tenham uma primeira impressdo muito boa sobre o bar. Também é uma excelente
oportunidade para se atualizar um “mailing list” que futuramente sera usado para
divulgar eventos e acontecimentos no bar, se comunicando diretamente com o publico

desejado.

12-2) Consideracoes Finais

O trabalho, através dos resultados obtidos das analises, conclui
positivamente a respeito da viabilidade econémica desse projeto.
Todos os indices financeiros calculados para a demanda esperada foram a

favor da abertura do bar, Como pudemos ver, o VPL calculado para o bar foi de R$
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270.000 aproximadamente usando um custo de oportunidade de 1,5% ao més (
19,56% ao ano).

Analisando quanto a TIR, podemos também concluir que o projeto €

vidvel pois a taxa obtida de 5,65% ao més € muito superior a 1,5% de custo de
oportunidade.
E muito importante lembrar que est4 analise econdmica, apesar de ter se mostrado
favoravel, n#io pode ser usada isoladamente como base para tomada de decisdo.
Como foi demonstrado no cendrio pessimista, o sucesso de um bar ¢ extremamente
sensivel ao tamanho da demanda que ele possui. Portanto se a demanda estimada n#o
se concretizar, o bar pode estar sujeito a faléncia.

Observando o grande nimero de bares abrindo todos os dias em S&o
Paulo, pode-se concluir que esta atividade é viavel economicamente pois caso
contrario ndo existiria tantas pessoas se aventurando neste negdcio. Porém, isto
também demonstra que existe uma grande concorréncia no mercado, e cada vez mais,
s@o os pequenos detalhes que estdo fazendo a diferenga.

E por esta razfio que os fatores criticos de sucesso possuem extrema
importdncia na hora da construgéio e abertura do bar. Hoje em dia os clientes estio
acostumados a ter o maior numero de mordomias possiveis, e com este grande
aumento da concorréncia, os bares estdo fazendo de tudo para poder oferecé-las.

A idéia que muita gente possui a respeito deste ser um negdcio onde sé se
tem divers&o e lucro garantido € extremamente errada. O que se pode concluir é que a
abertura de um bar é uma atividade vidvel economicamente, mas que requer muita

dedicagéo e tempo de seus investidores.
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14 Anexos

14-1) Anexo1- Inflagdo e Variagdo das Tarifas Publicas no

Real

Variagsio em porcentagem, de 07/94 a 12/98

Agua e esgoto 71,4
Eletricidade 76,8
Giés de bujio 115,4
(Gés encanado 81,71
Telefone residencial 328,41
Custos formais 163,75
Metrd 152,27
Trem urbano 152,04
Onibus urbano 143,74
Taxi 114,82
Onibus interurbano 104,77
Alcool combustivel 35,84
(Gasolina 58,73
Pedagio 73,22
Selos e Cartas 1129,73
IGP-DI 60,47

Fonte: FGV
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