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1. APRESENTAGAO

Somos uma fabrica de cerveja artesanal, nome Artesa, estamos localizado na cidade
de Niterdi, o principal objetivo € conquistar nossos clientes apreciadores de uma boa
cerveja artesanal, entdo dedicamos todos os nossos esforgos para sempre ter qualidade
em nossos produtos, n&o0 vamos ser mais uma micro cervejaria, vamos ser a melhor fabrica
em termo de cerveja artesanal, matéria prima de alta qualidade, profissionais bem
treinados, local de fabricagdo com os melhores equipamento, temos tudo para o caminho

do sucesso.

2. PRODUTOS E SERVICOS

Nossa fabrica de cerveja artesanal vai comegar a produzir 4000 mil litros de cerveja por
més, oferecendo dois tipos de cerveja artesanal na garrafa de 600ml, primeiro a Artesa
Pale Ale , que é uma cerveja de maior teor alcodlico e amargor elevado, levando em sua
composicao lupulo cascade, malte pale ale e carapilsen e levedura 32.

Em segundo vem a Artesa Lager, € uma cerveja mais refrescante, com toque frutado e
aroma citrico, levando em sua composicao lupulo citra, malte Pilsen e levedura. Sempre
presando pela qualidade do produto final nés fazemos questdo de aplicar um processo
chamado "dry hope" servigo diferenciado que poucos empreendedores aplicam, mas o
resultado satisfatério esta no final do processo, sabor e aroma se torna um destaque
maravilnoso na nossa cerveja Artesa, além de fornecer para grandes parceiros, nossa
fabrica também vai vender em uma bike beer copos de 300ml e 500ml nos melhores
pontos da cidade de Niterdi .

3. ESTRATEGIA DE NEGOCIO

Conscientes da crise financeira que assola o pais devido o novo Corona virus, é
necessaria uma estratégia de negécio que vai desde uma estruturagdo enxuta que permite
uma folha salarial baixa, a uma estratégia de venda que visa conquistar o mercado

atacadista e varejista.



Gracgas a tecnologia, hoje uma cervejaria de pequeno porte pode ser administrada por
um cervejeiro responsavel e mais um ajudante, o que ajuda bastante a manter os custos
operacionais baixos no setor de produgéo.

Com relacao as vendas, teremos um carro de médio porte responsavel por abastecer
mercados consumidores como restaurantes, pubs e mercados. Visando o mercado
varejista, teremos colaboradores vendendo o Chopp em eventos cervejeiros,
gastronémicos e nas praias de Niteroi e Rio de Janeiro com as BikeBeers, o que nos ajudara

a aumentar nossa margem de lucro.

4. ANALISE DO MERCADO

Recentemente, um estudo realizado pela Mintel (Instituicdo de Pesquisas de Mercado
e Negocios) divulgou que o Brasil € o segundo mercado cervejeiro mais inovador do mundo,
ficando apenas atras dos EUA que detém 17% dos langamentos de cervejas artesanais,
enquanto o Brasil chega ao numero de 9% (cervejariacampinas.com.br 4 de outubro de
2019), o que mostra quanto o mercado cervejeiro esta aquecido no Brasil. Com a intengéo
de atender a demanda nés da Artesa comegaremos nossas operagdes com dois estilos de
cerveja. APA (American Pale Ale), cerveja de perfil mais amargo, com propésito de atender
clientes com mais experiéncia no mundo das cervejas artesanais, e 0 nosso segundo rotulo
sera de uma HOP LAGER, que apesar de ter um perfil aromatico e ser um pouco mais
amarga que uma Pilsen tradicional ainda € uma cerveja leve e bem facil de beber que

servira como cerveja introdutoria.

5. PLANEJAMENTO OPERACIONAL

No Planejamento operacional podemos observar o organograma que é a hierarquia da
empresa, toda sua estrutura organizacional, também temos a discricdo de cada a fungao
(Atividade exercida) dos cargos a projecao do crescimento profissional do individuo dentro
da organizacgao, salarios base. Temos o fluxo grama principal que representa desde o
momento em que o cliente pede até a entrega final. A estrutura da Artesa, lay out a leitura

da planta baixa e a capacidade instalada, a maxima que conseguimos produzir em um més.



6. PLANO FINANCEIRO

O plano financeiro identificamos que o investimento inicial da Artesa é de
R$1.238.888,79, além disso temos um payback de 4 anos, 7 meses e 7 dias, com uma
taxa interna de retorno de aproximadamente 13,00%, um VPL de R$55.169,54. Além
disso durante a analise de nossa DRE, identificamos que durante os 5 anos, no primeiro

ano temos um prejuizo e nos outros 4 anos temos lucro nos exercicios.



1. PLANO DE MARKETING

1.1.Resumo do empreendimento:

A Artesa sera uma fabrica de Cerveja Artesanal localizada na cidade de Niterdi,
idealizada por um grupo de 4 amigos, 1 mulher e 3 homens, que juntos, adoram apreciar
uma cerveja de qualidade. Nossa ideia é produzir e oferecer uma cerveja de alto padrao
com um layout moderno e inovador. Nossa ideia € abrirmos a fabrica para experimentos
aos finais de semana assim aproximando nossos clientes da nossa marca.

Pensamos com muito nos nossos diferenciais e decidimos utilizar um método de
fermentacdo que deixara nossa cerveja com um sabor e aromas mais fortes que das

cervejas que vemos no mercado.

Missao Visao Valores
e Oferecer para e Ser reconhecida e Qualidade
nossos clientes como a melhor e Sabor
uma cerveja de cervejaria e Inovacdo
gualidade artesanal de
sempre em Niteradi.
busca de
melhorias.

1.2. Analises de Mercado

Atualmente fazendo muito sucesso no Brasil, a Cerveja Artesanal ja € muito apreciada
nos EUA e em todo o resto do mundo. Mas foi com a evolugdo do modo de producédo em
maior quantidade e a multiplicagdo das cervejas menos amargas e mais cristalinas que as
cervejas artesanais comecaram a dominar o mercado. A moda agora s&o as micro

cervejarias.



O mercado brasileiro de cerveja artesanal vem chamando a ateng¢ao por seu enorme
crescimento, mesmo em meio da crise econdmicas e politicas. Para quem vé o potencial
deste mercado e esta disposto a se dedicar com comprometimento e seriedade nao falta
oportunidades para se trabalhar com o que se gosta e abrir um negdcio préspero ou até
mesmo fazer investimentos rentaveis. Hoje no mercado cervejeiro de Niterdi temos alguns
concorrentes fortes e um desses exemplos € a marca NOI que domina o mercado
Niteroiense com uma producdo de 60 mil litros ao més e conta com a sua rede de
restaurantes em diversas cidades com um seguimento no Brasil e no exterior. Logo atras
vem a marca mafia que também esta avancando no mercado de vento e poupa.

O mercado de cervejas artesanais é altamente competitivo devido a crescente
quantidade de novos entrantes nos ultimos anos, com rotulos, sabores e estratégias
diferenciadas.

O numero de cervejarias registradas no Ministério da Agricultura ja soma quase 800
com 5.894 produtos registrados e distribuidos em aproximadamente 80 tipos de cervejas.
Além dos concorrentes diretos, existem também os concorrentes indiretos como as cervejas
tradicionais, as diversas marcas de cervejas especiais importadas e nacionais e outras
bebidas alcodlicas, como os vinhos etc.

O setor se caracteriza por apresentar pouca diferenga entre os pregos praticados,
marketing agressivo e muito valor agregado, por meio de produtos publicitarios, como
camisetas, canecas e copos e kits promocionais. Dados da Acerva Niteréi, apontam que
cada vez mais o mercado vem crescendo e com esse crescimento a concorréncia fica cada
vez mais forte. Nosso objetivo é focar em novos investimentos para termos o destaque no
mercado. Nosso ponto de vista € estar sempre inovando, funcionarios sempre atualizados

ao mercado, para que a concorréncia nao atrapalhe no andamento da nossa fabrica.

1.3.Localizagao

Definimos que o melhor local seria em um local préximo do nosso publico alvo definindo
assim a localizagéo de nossa fabrica seria em Sao Lourencgo (Travessa Luiz Paulino, N° 32

— Sao Lourengo — Niterdi).



1.4.Publico Alvo

O segmento de mercado que queremos atingir € principalmente a classe A e a classe
B, porque as classes mais baixas se preocupam mais com o quanto irdo gastar do que com
a qualidade do que estdo consumindo, e como nosso produto tem um elevado custo, a
tendéncia é que as classes mais altas a consumam.

Essas classes também levam em consideragao a influéncia de amigos e o fato de
que consumir cerveja artesanal esta na moda e também que o consumo desse tipo de
produto gera certo status. Como possuem condi¢ao financeira de seguir a moda, e séo
influenciados pela opinido de amigos e familiares, eles se tornam nosso foco de mercado.

Focaremos nesse mercado em determinados bairros da cidade de Niter6i, como
Icarai, Santa Rosa e Sao Francisco. Na pesquisa identificamos que Icarai e Sao Francisco
tem IDH de 1,00 e Santa Rosa tem IDH de 0,956. Esses locais t&m um maior IDH (indice
de Desenvolvimento Humano) em relagao ao restante da populagao Brasileira, que tem IDH
medio de 0,739 o que mostra que esses locais costumam ser os que um publico de maior
renda frequenta ou mora. O prego médio dessa cerveja seria em torno de R$ 25,00.

Normalmente a compra ¢é feita pela propria pessoa que ira consumir.

Espacialidades IDHM Renda
2010

Brasil 0.739
Icarai / Praia (Niterdi, RM - Rio de Janeiro) 1,000
Santa Rosa / |caral (Miterdl, RM - Rio de Janeiro) 0,956

Sao Francisco Praia (Niterdi, RM - Rio de Janeiro) 1,000

1.5. Marketing

Como estratégia de marketing iremos utilizar a Bike Beer (Iremos parar em pontos
estratégicos da cidade e vender a cerveja em copos que poderao ser trocados por prémios),
para poder conhecer a marca e passamos aos clientes informacgdes para de locais de
vendas de nossas cervejas. Parceira com Buffets de eventos e entrada em eventos
gastrondémicos. Nas Bikes Beers, iremos vender em copos de 350 ML e 500 ML. Vender



para os Mercados e parceiros a cerveja em packs com 6 garrafas em cada Pack, cada
garrafa com 700 ML. Sites especializados, sera vendido a unidade da cerveja.

1.6.Imagem do Negécio

Artesa € uma cerveja artesanal que seu maior foco e a satisfagdo dos seus clientes.
Buscando oferecer uma cerveja de alta qualidade e sabor inigualavel, gelada e com um
rotulo divertido e diversificado, ndo e porque e gostosa que néo pode ser divertida. Além de
todas essas qualidades a artesd possui entregadores treinados para aprimorar mais 0s
servigos, desta forma buscam entregar o produto o mais rapido possivel e em estado
impecavel.

e Negocio Miope Cerveja Artesanal

¢ Negdbcio Estratégico Prazer Engarrafado

[ ]

Slogans:

“Tudo que vocé precisa dentro de uma unica garrafa”
“No meio de tanto estresse, Artesa te desestressa”
“O Sol pede um artesa”

“Tudo e motivo para tomar uma artesa”

NN

“Artesa a cerveja que te deixa alegre”

Artesa ndo foca s6 em vendas e sim em satisfacdo, deixar sempre o cliente com
gostinho de quero mais. Por qualquer lugar que visite, que coma, que beba ele ira se
lembrar da nossa cerveja artesanal. A Artesa € uma familia e como toda familia queremos
todos felizes e satisfeitos.

Seriamos visto como uma cerveja de qualidade, com um sabor apurado, forte em sua

esséncia, sendo a unica do mercado com embalagem de 700 ml.

1.7.Ciclo de Vida do Produto

O ciclo de vida do nosso produto, da fundacdo até o Lancamento seriam 4 meses, a

partir desses 4 meses comeca a fase de crescimento que deve durar por 3 anos, apos
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isso 0 nosso produto chega na fase de maturidade e fica nela por 5 anos, apos esse

tempo ela comeca o seu periodo de declinio.

1.8.Taticas dos 4P’s do Marketing

Os quatro Ps do marketing, (preco, praga, produto e promogao), também conhecido
como mix de marketing é a base para toda estratégia comercial. O equilibrio entre esses

pilares sera decisivo para o sucesso comercial de uma marca.

1.8.1. Produto

Noés da Artesa oferecemos dois tipo de cerveja a Artesa Pale Ale e Artesa Lager.

v" A PALE ALE é uma cerveja de maior teor alcodlico e amargor elevado, levando em
sua composicao lupulo cascade, malte PALE ALE e Carapilsen e levedura
32

v' Ja a LAGER é uma cerveja mais refrescante, com toque frutado e aroma citrico,
levando em sua composicao lupulo citra, malte pilsen e levedura. Sempre presando
pela qualidade do produto final nés fazemos questdo de aplicar um processo
chamado “dry hope“ que apesar de ser um processo simples, poucas cervejarias
aplicam pelo fato de elevar o custo receita. Nesse processo colocamos lupulo em
um compartimento (por volta de uma a duas gramas por litro) e apés a maturagao
da cerveja deixamos esse lupulo boiando na cerveja enquanto ela passa pelo

processo de fermentagdo, aumentando seu aroma e seu sabor.

1.8.2. Preco
DESCRIGAO PREGO
PALE ALE RS 17,88
LAGER RS 17,88
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Para que o preco consiga entrar no mercado € necessaria uma estratégia de atragao do
publico, de forma que a empresa ainda consiga manter seus custos e ter lucro. Por isso a
Artesa entrou no ramo com um preco abaixo do mercado cobrando R$ 17,88 por unidade
das duas marcas de produtos que temos, tendo um custo médio de produgdo de R$ 5,50.
Apods a fidelizagdo de clientes e acesso ao negdcio, planejamos elevar o prego para

R$15,00 e manter a produgéo até encontramos um ponto 6timo entre producéo e vendas.

1.8.3. Praca

Praca a Para que o foco principal seja a qualidade da cerveja tanto nos insumos quanto
nos processos, nds da Artesa ndo teremos uma loja fisica inicialmente. Somos uma
empresa de delivery e que gostariamos de fornecer nossos produtos para pontos de venda
como Barber Shopping e lojas de cerveja artesanal. Entraremos em contato com empresas
como, por exemplo: Barbearia Don Alcides, Zero Quatro Barbearia, Barbearia Texana,
Barber House, Macholandia, Los Barbaros.

Além disso nosso sistema de DELIVERY, entregara nos bairros de alta classe da Cidade
de Niterdi no estado do Rio de Janeiro, sendo eles: Icarai, Santa Rosa, Sao Francisco,

Charitas, ltacoatiara.

1.8.4. Promogao

e Com uma pagina comercial no instagram, podemos fazer a divulgagdo do nosso
produto e informar nossos clientes os locais no qual estaremos presentes.

e Com uma logomarca colorida e que passa uma sensacdo de refrescancia,
juntamos os quatro elementos (lupulo, malte, agua e levedura) que uma boa
cerveja artesanal deve ter refletindo em sua imagem principal, ofertando ao
comprador uma cerveja de qualidade e com um preco justo.

e Para atrair uma clientela maior, iremos propor promogodes, onde cinco unidades
compradas passariam a custar R$ 75,00 e ndo o valor de R$ 17,88/garrafa (daria
um total de R$ 89,40), induzindo o cliente a comprar mais cervejas.

¢ OQutra forma de fidelizagao € que na devolugao de dez cascos de cerveja vazios,

o cliente receberia uma cerveja gratis na proxima compra como bonificagao.

12



e Teriamos Slogans em Totens espalhados pela cidade com os seguintes dizeres:

“Tudo que vocé precisa dentro de uma Unica garrafa”
“No meio de tanto estresse, Artesa te desestressa”
“O Sol pede uma artesa”

“Tudo e motivo para tomar uma artesa”

AN N NN

“Artesa a cerveja que te deixa alegre”

1.9.Parcerias

Parceria com Buffets de eventos, para divulgacao de nossa cerveja, colocando um custo
melhor. Parceria com Barberarias para Consignado. Sites especializados em cerveja com

a venda diferenciada para esses sites.

1.10. Divulgacgao

Iremos divulgar nossa marca nas Bikes Beers, iremos utilizar nessas bikes beers copos
biodegradaveis, que dara desconto em novas compras da cerveja, no instagram, com
postagens sobre cervejas a cada 2 dias, iremos impulsionar 1 vez no més para divulgagao
da Cerveja. Iremos em alguns parceiros, fazer um plano em que ao retornar cada seis
garrafas vazias ganhara 20% no valor da compra de cada 6 garrafas. Digital influencer,

iremos distribuir kits, com cerveja e brindes, em troca da divulgagdo em suas redes sociais.

1.11. Recursos

A compra da Bicicleta e dos equipamentos necessarios para transformar na Bike Beer,
investimento na grafica, compra dos copos, pessoa para a venda da mercadoria nas Bikes
Beers, responsavel pelas divulgagdes nas redes sociais, Investimento nos brindes para a

distribuicdo para os digitais influencers.
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1.12. Fatores Criticos de Sucesso
Verificamos que para ter sucesso precisamos principalmente dos fatores:

v' Qualidade em nossa entrega; qualidade em nosso produto e a temperatura de
nossas cervejas.

v' Eficacia na propaganda, eficacia na distribuicdo de produtos, capacidade de
inovagao dos produtos.

v Investir em treinamento aos nossos entregadores.

1.13. Analise SWOT

Abaixo estado as analises SWOT, do nosso principal concorrente e da nossa empresa,

juntamente com o plano de agao para as fraquezas e ameacgas da Artesa.

14



1.13.1.

1.13.2.

Analise SWOT do Concorrente

4 )

Forgas:
Qualidade do produto
Atencdo com cliente
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1.13.3. Plano de Agao

Resolveremos nossas Fraquezas e Ameacas através das Agdes abaixo:

Fraquezas:

Marca pouco conhecida — Faremos divulgagdes pela internet como Facebook e

Instagram com baixo custo. Participaremos de feiras pela cidade e email Marketing
e anuncios no Google.

Clientes ainda nao fidelizados — Ouvir o cliente e saber como esta vendo nossa

marca. Ter um atendimento diferenciado e oferecer solugbes sempre.

Custo de producédo elevado - em vez de negociar o prego, iremos mudar o foco para

o que faremos pelo cliente no servigco, ou na atencao.

Ameacgas:

Grande quantidade de concorrentes no mercado — Focaremos em sempre estar

atualizado, sempre com novidades. Mantendo sempre a qualidade, sabor e
atendimento.

Mudanca de comportamento dos clientes — Acompanharmos a tendéncia do

mercado.
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1.14. Forgcas de PORTER

1.14.1. Rivalidade entre concorrentes

Segundo uma reportagem do Jornal o Globo de 04/2018, em Niterdi, as duas
principais cervejarias artesanais da cidade sado (Noi e Mafia). Nao temos muitos
concorrentes diretos na cidade, porém existem pontos que revendem marcas distintas.
Diante essas informacdes, focaremos nossos esforcos em torna a ARTESA uma importante

marca em nossa cidade.
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1.14.2. Poder de barganha com fornecedores

Em Niterdi sdo poucos os estabelecimentos que fornecem insumos para fabricagao de
nossas cervejas. Sendo assim, buscaremos por fornecedores diretos com melhores precos

nunca perdendo a qualidade.

1.14.3. Poder de barganha com clientes

Os clientes, tanto os clientes finais quanto os clientes intermediarios possuem poder de
barganha porque existem outras cervejarias artesanais na cidade. Ele, o cliente, estd em
busca de novos prazeres, novos gostos e talvez de novas experiéncias também e por esse
motivo, ele ndo se importa em pagar um pouco mais € nem de experimentar novas marcas.

E nesse novo experimento ganhamos nossos novos clientes.

1.14.4. Ameaca de produtos substitutos

Segundo nossas pesquisas, a cerveja é a bebida alcodlica mais consumida no pais.
Com essa informacgéao fica dificil achar bebida substituta a nossa. Mas em determinadas
épocas, como no inverno, pode haver uma queda nessas vendas se comparada a do vinho,
por exemplo. Munidos dessas informagdes, o nosso mercado de cervejas pode desenvolver

uma opcao que concorra com os outros tipos de bebidas assim dificultando a substituicao.

1.14.5. Ameaca de novos entrantes
Segundo levantamento nas entrevistas feitas pelo grupo, 88,6% dos consumidores estaria

disposto a experimentar uma cerveja artesanal de marca desconhecida e 70,4% pagaria

entre R$10,00 e R$15,00. Alem disso, um dos critérios de compra de uma cerveja artesanal
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€ a indicagao de amigos e parentes. Nossa empresa pode sim ter uma dificuldade de entrar

no mercado, mas investiremos

2. PLANO OPERACIONAL

2.1.0rganograma

Segue abaixo o organograma principal da empresa:

Gerente Administrativo

1 Auxiliar Administrativo Servigos Gerais Terceirizados
Larissa Vale

Diretor Executivo Gerente de Producao - .
Auxiliar de Producao
Guilherme Rangel Alexandre Poubel
Gerente de Logistica Auxiliar de Venda Transportadora Terceirizados
Guilherme Henrique Manutengao Preventiva Terceirizados

2.2.Fluxograma Principal

(

PREPARA O
RECEBIMENTO DO FROCEEBAMENTO P — DA BAIXA NO il ENVIA 0 PRODUTO
PEDIDO oo PEDIDD ETOQUE kA

REGIITRAR O ===
FIM “—————--—  racameaso e -~
......

2.3.Lay Out
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Definimos que o melhor local seria em um local proximo do nosso publico alvo definindo

assim a localizagao de nossa fabrica seria em S&o Lourengo (Travessa Luiz Paulino, N° 32

— S&o Lourenco — Niteroi).
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2.4.Equipe Gerencial

A equipe artesa e composta por seu diretor executivo Guilherme Batista Rangel de 29
anos, estudante do oitavo periodo de administracdo na Universidade Candido Mendes. Foi
Gerente operacional da W.Hood Impermeabilizacdo entre Janeiro 2019 a Dezembro de
2019. Sendo o supervisor geral da Empresa. A gerente administrativa Larissa Teixeira do

Vale de 22 anos, estudante do oitavo periodo de ciéncias contabeis, foi auxiliar contabil
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pelo periodo de 2 anos e analista contabil da empresa Visiontag por certa de 1 ano. O
Alexandre Poubel Gleiche de 27 anos, estudante da administragdo, fez estagio na
cervejaria Noi gastronomia, foi mestre cervejeiro por 3 anos e hoje em dia socio da empresa
artesa e gerente de produgdo. Guilherme Henriques Collago de 32 anos, Natural do rio de
Janeiro, estudante de ciéncias contabeis pela Universidade Candido Mendes, possui 12
anos de experiencia na area de turismo em Buzios-RJ nas fungbdes de venda, logistica e
RH.

2.5.Capacidade Instalada

Temos a capacidade de atender de 1.100 a .1200 pessoas por més, se for contar s6
com as vendas dos packs de 6 garrafas de 600ml. Ha, entdo, a possibilidade de produzir
4.000 litros de cerveja por més o que servem 6.666 garrafas. Ainda levando em
consideragao apenas a venda de packs, tendo em vista uma margem de depreciacao de
5% da mercadoria, a capacidade de litros cairia para 3.800, totalizando 6.333 garrafas.

Dessa maneira, a venda dos packs atingiria o total de 1.000 a 1.100 pessoas.

2.5.1. Capacidade especifica com a venda de Bike Beer

Porém, no primeiro més, vai haver o marketing através das vendas de copos para
degustagcdo, em pontos especificos da cidade através da bike beer. Levando em
consideracao a venda de copos de 350ml e 500ml chega-se a seguinte conclusao:

60% das vendas serao de copos de 350ml|
40% na venda de copos de 500ml.

A venda ocorrera apenas nos finais de semana e por isso sé ocorrera em oito dias no

més. Estima-se a venda para 200 pessoas e 82 litros de cerveja por final de semana. No

final do més totaliza 328 litros de venda pela bike beer, atingindo 800 pessoas.
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2.5.2. Capacidade especifica com a venda de packs

Os 3.472 litros restantes poderao encher 5.786 garrafas de 600ml. Como as vendas séo
feitas por packs de 6 garrafas de 600ml, totalizando a quantidade de 964 packs. Uma

pessoa compra, em média 1,1 pack e por isso os 964 packs atingirdo 876 pessoas.

2.5.3. Conclusao do total de pessoas atingidas

Estima-se que 50% das pessoas atingidas pelo marketing da Bike Beer sdo as mesmas
que adquirirao os packs nos parceiros comerciantes. Dessa maneira, deve-se somar 400
pessoas da bike beer com as 876 pessoas da venda dos packs, chegando ao numero total

de 1.276 pessoas.

2.5.4. Outras Consideragoes

Ha que se analisar ainda os erros de logisticas. Nesse momento o erro esta atrelado
a futuros imprevistos. A divulgagao feita através da venda pela Bike Beer pode ser afetada
por problemas climaticos. E uma venda que ocorre ao ar livre e em locais mais quentes,
propicios a demonstrar maior interesse ao consumidor final.
Apesar de Niterdi ser uma cidade com baixo indice de chuvas, pode ocorrer tais
eventos que atrapalhardo a venda e a divulgagao.
Outro ponto a ser esclarecido € o da manutencdo preventiva. Como é inicio do

empreendimento, a taxa de manutengao chega a 0 e por isso n&o se leva em consideracgao.

2.6.Indicadores de Desempenho

Artesa tera como indicadores de desempenho para a area operacional:

2.6.1. Volume de Vendas

Medira as vendas em numeros totais, com as metas estimadas abaixo:

23



Ano 1 — Meta de Venda de R$ 350.000,00;
Ano 2 — Meta de Venda de R$ 980.000,00;
Ano 3 — Meta de Venda de R$ 1.330.000,00;
Ano 4 — Meta de Venda de R$ 1.900.000,00;
Ano 5 — Meta de Venda de R$ 2.570.000,00;

ASERNEE N NN

2.6.2. Desperdicio da Produgao

Medira os desperdicios de matéria prima durante o processo de fabricacao, através dos
indicadores abaixo:

v" Ano 1 — Meta de Desperdicio de 10% da matéria prima;

v" Ano 2 — Meta de Desperdicio de 8% da matéria prima;

v" Ano 3 — Meta de Desperdicio de 6% da matéria prima;
v" Ano 4 — Meta de Desperdicio de 5% da matéria prima;
v

Ano 5 — Meta de Desperdicio de 3% da matéria prima;

2.6.3. Sobra de Matéria Prima

Medira a sobra do material durante o processo de fabricacdo, com o intuito de
verificagdo de reaproveitamento e evitar desperdicio conforme os indicadores abaixo:

v" Ano 1 — Meta de Sobra de R$ 10.900,00;

v" Ano 2 — Meta de Sobra de R$ 16.100,00;

v" Ano 3 — Meta de Sobra de R$ 17.150,00;

v" Ano 4 — Meta de Sobra de R$ 18.370,00;

v" Ano 5 — Meta de Sobra de R$ 22.050,00;

2.6.4. Erros de Logistica

Medira os erros na logistica, que fara com que termos perdas de produto em numeros
totais conforme os indicadores abaixo:

v" Ano 1 — Meta de Erro de Logistica de 10% das entregas;
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v" Ano 2 — Meta de Erro de Logistica de 8% das entregas;
v" Ano 3 — Meta de Erro de Logistica de 6% das entregas;
v" Ano 4 — Meta de Erro de Logistica de 5% das entregas;
v" Ano 5 — Meta de Erro de Logistica de 3% das entregas;

2.6.5. Manutencgao Preventiva

Medira a manutencao dos equipamentos de producéo, incluindo a limpeza em valores,
conforme os indicadores abaixo:

v" Ano 1 — Meta de Manutencgéo de R$ 3.500,00;

v" Ano 2 — Meta de Manutencgéo de R$ 8.700,00;

v" Ano 3 — Meta de Manutengdo de R$ 9.000,00;

v" Ano 4 — Meta de Manutengdo de R$ 9.300,00;

v" Ano 5 — Meta de Manutengéo de R$ 9.600,00;

2.7.Recursos Humanos

Um diretor executivo (CEO) é o principal cargo de uma empresa e suas
responsabilidades incluem resolver e tomar decisées importantes, gerenciar os recursos e
operagdes gerais de uma organizagao e atuar como o ponto central de comunicagao entre
o operacional e o conselho de administracao.

Gerente administrativo, gerenciar, planejar, organizar e controlar as atividades das
areas administrativas da empresa comandar setores como contas a pagar e receber,
financeiro, departamento de pessoal, tesouraria se responsabilizando por todas as areas
gue envolvem a administragdo da empresa para que em seu departamento tudo funcione
perfeitamente. Além de supervisionar o auxiliar administrativo.

Gerente de Producéo é o profissional responsavel por assegurar o cumprimento de
metas, dentro dos padrdes de qualidade, quantidade, custos e prazo estabelecidos pela
empresa. Acompanha todas as etapas do processo de fabricagdo de cervejas, seleciona e
avalia as matérias-primas, analisa amostras e realiza testes de degustagao para garantir a

qualidade do produto. Atuar em qualquer fase do processo de produtivo, desde a malteagao
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até que a cerveja chegue as prateleiras dos estabelecimentos comerciais, aos bares e
restaurantes. Supervisiona o auxiliar de Producgao.

O Gerente de Logistica € o profissional responsavel por gerir uma série de fungdes de
logistica que incluem operagdes de depodsito, armazém e distribuicdo, previséo,
planejamento, sistemas de logistica, atendimento ao cliente e compras. Supervisiona os

setores de venda, Transporte e manutencéo preventiva.

2.8.Plano de Cargos

Salario base dos seguintes cargos diretor executivo R$ 5.283,00, Gerente administrativo
R$ 2.200,00, gerente de produgédo R$ 3.000,00 e gerente R$ 1.800,00.

Auxiliar Administrativo R$ 1.337,43, auxiliar de vendas 1.379,00 e auxiliar de producao
R$ 1.249,68. Outras fungdes como servigo gerais, transportadora/frete e manutencao serdo
terceirizados.

A artesa oferece aos seus colaboradores crescimento profissional, a empresa quer
crescer junto com seus funcionarios. No setor administrativo o Auxiliar Junior pode se tornar
pleno e depois sénior, com o crescimento da empresa pode acabar gerenciando a sua
prépria equipe. No setor de produgado possui a mesma hierarquia, auxiliar junior, pleno e
sénior, podendo virar depois mestre cervejeiro desde que invista em sua carreira e possua
os devidos cursos. Com o crescimento da artesa possivelmente tera que abrir um novo
setor, o comercial, a tendéncia e que que o setor logistico se desvincule do auxiliar de venda
e se tornar um gerente. Gerando novos auxiliares junior, pleno e sénior. Além disso deve
contratar novos colaboradores para os trabalhar ao invés de terceirizar que € o caso dos

servigos gerais e manutengao preventiva.

3. PLANO FINANCEIRO
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3.1.Fluxo de Caixa

O fluxo de caixa da empresa por ano durante 5 anos em 3 cenarios diferentes, o cenario

Pessimista, o Provavel e o Otimista, conforme abaixo:

3.1.1. Cenario Provavel

ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS
Entradas
Capital Integralizado 619.444,40 0,00 0,00 0,00 0,00
Vendas a Prazo 354.307,20 982.680,08 1.333.302,69 1.908.607,70 2.579.889,01
Capital de Terceiros 619.444,40 0,00 0,00 0,00 0,00
Total Entradas 1.593.195,99 982.680,08 1.333.302,69 1.908.607,70 2.579.889,01
Saidas
Compra de Equipamentos 457.185,48 0,00 0,00 0,00 0,00
Obras e Reformas 314.909,80 0,00 0,00 0,00 0,00
Legalizacdo 4.024,29 0,00 0,00 0,00 0,00
Matéria Prima 109.164,32 201.252,55 213.850,06 229.532,76 275.0606,72
Entrega 3.891,22 10.062,63 10.692,50 11.476,64 13.753,34
Manutengido 3.500,00 8.663,34 2.959,632 9.266,05 9.582,94
ﬁgua 7.100,00 13.613,82 14.0759,41 14.560,93 15.058,91
Luz 6.450,00 11.757,39 12.159,49 12.575,35 13.005,42
Saldrio + Tributos (Operacional) 69.600,00 135.651,44 144.071,24 162.272,88 186.950,67
Saldrio + Tributos (Administrativo) B81.600,00 168.316,32 174.072,74 180.026,03 186.182,92
Simples 27.635,96 83.999,39 126.408,37 195.713,80 76.877,94
Locagdo 44.000,00 49.504, 80 51.197,86 52.948,83 54.759,68
Iptu 3.312,00 3.654,53 3.779.51 3.942,79 4.077,63
Taxa de Bombeiro 123,24 127,45 131,81 137,51 142,21
Pro Labore 41.916,00 86.460,13 89.417,07 92.475,13 95.637,78
Sistema de Gestdo 4.200,00 7.446,24 7.700,50 7.964,27 8.236,65
Telefone 240,00 495,05 511,98 529,49 547,60
Internet 600,00 1.237,62 1.279,95 1.223,72 1.368,99
Seguros 4.900,00 B.687,28 2.984,38 9.291,65 9.609,43
Seguranga 2.800,00 4.964,16 5.133,93 5.309,51 5.491,10
Contador 5.988,00 12.351,45 12.773,87 13.210,73 13.662,54
Despesas Financeiras 600,00 1.237,62 1.273,95 1.323,72 1.368,99
Divulgagdo 68.110,80 12.376,20 12.7959.47 13.237.21 13.689,92
ICMS J0.861,44 196.536,02 266.660,54 381.721,54 515.977,80
Empréstimo 0,00 169.305,12 169.305,12 169.305,12 169.305,12
Total Saidas 1.332.713,05 1.191.700,55 1.335.250,38 1.568.145,65 1.670.354,31
Saldo Inicial 0,00 200.482,94 51.462.47 49.514,78 389.976,82
Saldo Final 260.482,94 51.462,47 49.514,78 380.976,82 1.299.511,53
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3.1.2. Cenario Pessimista

ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS
Entradas
Capital Integralizado 619.444, 40 0,00 0,00 0,00 0,00
Vendas a Prazo 283.445,76| 7860.144.06| 1.066.642,15| 1.526.886,16( 2.003.911,21
Capital de Terceiros 619.444,40 0,00 0,00 0,00 0,00
Total Entradas 1.522.334,55| 786.144,06|1.066.642,15( 1.526.886,16| 2.063.911,21
Saidas
Compra de Equipamentos 457.185,48 0,00 0,00 0,00 0,00
Obras e Reformas 314.909,80 0,00 0,00 0,00 0,00
Legalizacio 4.024,29 0,00 0,00 0,00 0,00
Matéria Prima 87.331,80| 160l1.002.04( 171.080,05| 183.626,21| 220.053.37
Entrega 3.112,97 8.050,10 8.554,00 9.181,31 11.002,67
Manutengio 3.500,00 8.003,34 8.959,63 9.266,05 9.582,94
thgua 5.680,00 10.891,06 11.263,53 11.648.74 12.047,13
Luz 6.450,00 11.757.39 12.159.49 12.575,35 13.005,42
Salario + Tributos [Operacional) 65.600,000 139.651.44( 144.071,.84| 162.272,88| 186.950.67
Saldrio + Tributos [Administrativo) 81.600,00|1 168.316,32( 174.072,74| 180.026,03| 186.182,92
Simples 22.108,77 67.199,51| 101.126,69 156.571.04 61.502,35
Locagdo 44.000,00 49.504,80 51.197.86 52.948,83 54.759.68
Iptu 3.312,00 3.654,53 3.779,51 3.942,79 4.077.63
Taxa de Bombeiro 123,24 127.45 131,81 137,51 142,21
Pr& Labore 41.916,00 86.460,13 89.417.07 92.475,13 55.037.78
Sistema de Gestdo 4, 200,00 7.446,24 7.700,90 7.904,27 8.230,65
Telefone 240,00 495,05 511,98 529,49 247,60
Internet 600,00 1.237,62 1.279,95 1.323,72 1.368,99
Seguros 4,900,000 8.087,28 8.984,38 9.291,65 9.609,43
Seguranga 2.800,00 4,964,106 3.1332,93 5.309,51 5.491,10
Contador 5.988,00 12.351,45 12.773,87 13.210,73 13.6602,54
Despesas Financeiras 600,00 1.237.62 1.279,95 1.323,72 1.368,99
Divulgacio 608.110,80 12.376,20 12.799.47 13.237.21 13.689,92
ICMS 56.689,15| 157.228.81( 213.328,43| 305.377.23| 412.782.24
Emprestimo 0,001 169.305,12( 169.305,12| 169.305,12| 169.305,12
Total Saidas 1.288.982 36| 1.090.607,67| 1.208.912,20| 1.401.544,52| 1.491.007,37
Saldo Inicial 0,000 233.352,19 7111141 213.381.47 88.039,83
Saldo Final 233.352,19 71.111,41| 213.381.47 88.039,83| 484.864,01
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3.1.3. Cenario Otimista

ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS
Entradas
Capital Integralizado 619.444,40 0,00 0,00 0,00 0,00
Vendas a Prazo 425,168,064 1.179.216,09) 1.599.963,22| 2.290.329,24( 3.095.8060,81
Capital de Terceiros 619.444,40 0,00 0,00 0,00 0,00
Total Entradas 1.664.057,43)1.179.216,09( 1.599.963,22| 2.200.329,24| 3.005.860,81
Saidas
Compra de Equipamentos 457,185,438 0,00 0,00 0,00 0,00
Obras e Reformas 314.909,80 0,00 0,00 0,00 0,00
Legalizagdo 4,024,295 0,00 0,00 0,00 0,00
Matéria Prima 130,997,779 241.503,07| 256.620,07( 275.439,31) 330.080,06
Entrega 4.669.46 12.075,15 12.831,00 13.771,97 16.504,00
Manutengio 3.500,00 8.063,34 8.959,63 9.266,05 9.582,94
Jigua 8.520,00 16.336,58 16.895,30 1747311 18.070,69
Luz 6.450,00 11.757.39 12.159,49 12.575,35 13.005,42
Saldrio + Tributos (Operacional) 69.600,001 139.651,44| 144.071,84| 162.272,88| 186.950,07
Saldrio + Tributos {Administrativo) 81.600,00] 168.316.32| 174.072,74| 180.020,03| 186.182,92
Simples 33.163,15| 100.799,27| 151.690,04| 234.856,56 92.253,53
Locagdo 44.000,00 49.504,80 51.197.86 52.948,83 54.759,68
Iptu 3.312,00 3.654,53 3.779,51 3.942,79 4.077,63
Taxa de Bombeiro 123,24 127.45 131,81 137,51 142,21
Pro Labore 41.916,00 80.460,13 89.417,07 92.475,13 95.637,78
Sistema de Gestio 4.200,00 7.446,24 7.700,90 7.964,27 8.236,65
Telefone 240,00 495,05 511,98 329,49 247,60
Internet 600,00 1.237.62 1.279,95 1.323,72 1.368,99
Seguros 4.900,00 8.087,.28 8.984,38 9.291,65 9.609,43
Seguranca 2.800,00 4.964,16 5.133,93 5.309.51 5.491,10
Contador 5.988,00 12.351,45 12.773,87 12.210,72 13.662,54
Despesas Financeiras 600,00 1.237,62 1.279,95 1.323,72 1.368,99
Divulgacdo 6&8.110,80 12.376,20 12.799,47 13.237,21 13.689,92
ICMS 85.033,73| 235.843.22| 319.992,04| 458.005,85| 619.173.,36
Empréstimo 0,001 169.305,12| 169.305,12| 169.305,12 169.305,12
Total Saidas 1.376.443,74| 1.292.793,43| 1.461.588,55| 1.734.746,70| 1.840,701,25
Saldo Inicial 0,00 287.613,69( 174.036,36| 312.411,02| 867.0903,48
Saldo Final 287.613,69| 174.036,36| 312.411,03| 867.993,48(2.114.159,04
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3.2.Balancgo Patrimonial

Segue abaixo o Balango Patrimonial no cenario provavel, pelos 5 anos:

v ANO 1

ATIVO

ATIVO CIRCULANTE

Disponibilidades

Caixa e Equivalentes de Caixa 4.600,69D

Bancos Conta Movimento 115.012,16D

Banco Conta de Aplicagdo Financeira 110.411,67D
=Disponibilidades 230.024,52D
Contas a Receber

Clientes 71.073,60D
=Contas a Receber 71.073,60D
Estoque

Insumaos 131.167.09D
=Estoque 131.167,00D

=Total - ATIVO CIRCULANTE

432.265,21D

ATIVO NAQ CIRCULANTE

Imobilizado

Benfeitorias 314.909,80D

Maquinas e Equipamentos 453.735,48D

Moveis e Utensilios 3.450,00D

(-) Depreciagio Acumulada 58.314,94C

=Imobilizado 713.780,34D)
=Total - ATIVO NAO CIRCULANTE 713.780,34D

=Total - ATIVO

1.146.045,55D

PASSIVO E PATRIMONIO LIQUIDO

PASSIVO CIRCULANTE

Fornecedores
Fornecedores Macionais / Estrangeiros 18.305,46C
=Fornecedores 18.309,46C
Obrigagbes Fiscais
Impostos a Recolher 19.758,46C
=0brigacbes Fiscais 19.758,46C
Obrigagbes Trabalhistas e Sociais
ObrigagOes Trabalhistas 25.200,00C]
Outras Obrigagtes Trabalhistas e Sociais 6.986,00C
=0brigagtes Trabalhistas e Sociais 32.186,00C
Contas a Pagar
Contas a Pagar 7.070,57C
=Contas a Pagar 7.070,57C
=Total - PASSIVO CIRCULANTE 77.324,49C]
PATRIMONIO LiQUIDO
Capital Social
Capital Subscrito 1.238.888,80C
=Capital Social 1.238.888,80C
Lucros/Prejuizos Acumulados
{-) Prejuizos Acumulados 170.167,74D
=Lucros/Prejuizos Acumulados 170.167,74D
=Total - PATRIMONIO LIQUIDO 1.068.721,06C
=Total - PASSIVO E PATRIMONIO LiQUID(} 1.146.045,55C
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v ANO 2

ATIVO

ATIVO CIRCULANTE

Disponibilidades

Caixa e Equivalentes de Caixa 12.859,57D

Bancos Conta Movimento 321.489,13D

Banco Conta de Aplicagdo Financeira 308.629,57D
=Disponibilidades 642.978,27D)|
Contas a Receber

Clientes 77.892,64D
=Contas a Receber 77.892,64D
Estoque

Insumos 284.365,91D
=Estoque 284.365,91D

=Total - ATIVO CIRCULANTE

1.005.236,82D)

ATIVO NAO CIRCULANTE

Imobilizado
Benfeitorias 314,909,300
Maguinas e Equipamentos 453.735,48D
Moveis e Utensilios 3.450,00D
{-} Depreciagdo Acumulada 116.629,88C
=Imobilizado 655.465,40D)
=Total - ATIVO NAO CIRCULANTE 655.465,40D)

=Total - ATIVO

1.660.702,22D)|

PASSIVO E PATRIMONIO LIQUIDO

PASSIVO CIRCULANTE

Fornecedores

Fornecedores Macionais / Estrangeiros 20.155,51C]
=Fornecedores 20.155,91C
Empréstimos e Financiamentos

Empréstimos Bancarios 507.915,36C
=Empréstimos e Financiamentos 507.915,36(]
Obrigacoes Fiscais

Impostos a Recolher 22.212,79C]
=0brigagbes Fiscais 22.212,79C
Obrigacbes Trabalhistas e Sociais

Obrigagbes Trabalhistas 25.706,16C

Qutras Obrigagdes Trabalhistas e Sociais 7.224,92(]
=0brigacbes Trabalhistas e Sociais 32.931,08C
Contas a Pagar

Contas a Pagar 7.373,40C
=Contas a Pagar 7.373,40C

=Total - PASSIVO CIRCULANTE 590.588,54C

PATRIMONIO LiQUIDO

Capital Social

Capital Subscrito 1.238.888,80C
=Capital Social 1.238.888,80C
Reservas

Reservas de Lucros 69,63C|
=Reservas 69,63C
Lucros/Prejuizos Acumulados

Lucros Acumulados 69,630

{-) Prejuizos Acumulados 170.167,74D

=Lucros/Prejuizos Acumulados

170.237,37D

=Total - PATRIMONIO LiQUIDO

1.068.721,06C

=Total - PASSIVO E PATRIMONIO LiQUIDO

1.659.309,60C
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ANO 3

ATIVO

ATIVO CIRCULANTE

Disponibilidades

Caixa e Equivalentes de Caixa 8.080,75D
Bancos Conta Movimento 202.018,68D
Banco Conta de Aplicagiio Financeira 193.937,54D)
=Disponibilidades 404.037,37D|
Contas a Receber
Clientes 85.284,07D
=Contas a Receber 85.284,07D)|
Estoque
Insumos 446.516,87D
=Estoque 446.516,87D)
=Total - ATIVO CIRCULANTE 935.838,31D
ATIVO NAO CIRCULANTE
Imobilizado
Benfeitorias 314.9509,80D
Maguinas e Equipamentos 453.735,48D
Moveis e Utensilios 3.450,00D
(-} Depreciagdo Acumulada 174,944 82C]
=Imobilizado 507.150,46D)
=Total - ATIVO NAO CIRCULANTE 597.150,46D

=Total - ATIVO

1.532.988, 77D

PASSIVO E PATRIMONIO LIQUIDO

PASSIVO CIRCULANTE

Fornecedores

Fornecedores MNacionais / Estrangeiros 21.270,45C
=Fornecedores 21.270,45C]
Empréstimos e Financiamentos

Empréstimos Bancarios 335.610,24C]

=Empréstimos e Financiamentos

338.610,24C

Obrigagdes Fiscais

Impostos a Recolher 24,733,62C]
=0brigagbes Fiscais 24.733,62C]
Obrigagbes Trabalhistas e Sociais

Obrigagtes Trabalhistas 26.585,31C

Outras Obrigagtes Trabalhistas e Sociais 7.472,01(]
=0briga¢tes Trabalhistas e Sociais 34.057,32C]
Contas a Pagar

Contas a Pagar 7.648,74C]
=Contas a Pagar 7.646,74C

=Total - PASSIVO CIRCULANTE 426.318,37C
PATRIMONIO LiQUIDO
Capital Social

Capital Subscrito 1.238.888,80C
=Capital Social 1.238.888,80C
Reservas

Reservas de Lucros 1.897,47C]
=Reservas 1.897,47C
LucrosfPrejuizes Acumulados

Lucros Acumulados 1.897.470

(-) Prejuizos Acumulados 170.167,74D
=Lucros/Prejuizos Acumulados 172.065,21D)

=Total - PATRIMONIO LiQUIDO

1.068.721,06C

=Total - PASSIVO E PATRIMONIO LiQUIDOD

1.495.039,43C]
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ANO 4

ATIVO

ATIVO CIRCULANTE

Disponibilidades

Caixa e Equivalentes de Caixa 4,278,680
Bancos Conta Movimento 106.967,02D
Banco Conta de Aplicagio Financeira 102.688,34D)
=Disponibilidades 213.934,04D
Contas a Receber
Clientes 96.206,07D
=Contas a Receber 96.206,07D)
Estoque
Insumos 620.932,93D
=Estoque 620.932,93D
=Total - ATIVO CIRCULANTE 031.073,04D)
ATIVO NAD CIRCULANTE
Imobilizado
Benfeitorias 314.903,80D
Maguinas e Equipamentos 453.735,48D
Moveis e Utensilios 3.450,00D
{-) Depreciagio Acumulada 233.259,76(]
=Imobilizado 538.835,52D
=Total - ATIVO NAO CIRCULANTE 538.835,52D)
=Total - ATIVO 1.469.908,56D)|
PASSIVO E PATRIMONIO LIQUIDO
PASSIVO CIRCULANTE
Fornecedores
Fornecedores Macionais / Estrangeiros 23.015,95C]
=Fornecedores 23.015,95C|
Empréstimos e Financiamentos
Empréstimos Bancarios 169.305,12C]
=Empréstimos e Financiamentos 169.305,12C]
Obrigacdes Fiscais
Impostos a Recolher 26.258,50C]
=0brigacbes Fiscais 26.258,50C]
Obrigacbes Trabalhistas e Sociais
Obrigagtes Trabalhistas 30.145,25C]
Outras Obrigactes Trabalhistas e Sociais 7.727,55C]
=0Obrigacbes Trabalhistas e Sociais 37.876,84C]
Contas a Pagar
Contas a Pagar 7.955,26C]
=Contas a Pagar 7.959,26C
=Total - PASSIVO CIRCULANTE 264.415,67C]

PATRIMONIO LiIQUIDO

Capital Social

Capital Subscrito 1.238.888,80C]
=Capital Social 1.238.888,80C
Reservas

Reservas de Lucros 6.838,59C|
=Reservas 6.838,59C
Lucros/Prejuizos Acumulados

Lucros Acumulados 6.838,59D

(-) Prejuizos Acumulados 170.167,74D
=Lucros/Prejuizos Acumulados 177.006,33D

=Total - PATRIMONIO LiQUIDO 1.068.721,06C

=Total - PASSIVO E PATRIMONIO LIQUIDO

1.333.136,73C
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v ANO 5

ATIVO

ATIVO CIRCULANTE

Disponibilidades

Caixa e Equivalentes de Caixa 987,09D
Bancos Conta Movimento 24.677,23D
Banco Conta de Aplicagdo Financeira 23.690,14D
=Disponibilidades 49.354,46D
Contas a Receber
Clientes 112.843,78D
=Contas a Receber 112.843,78D
Estoque
Insumos 837.575,90D
=Estoque 837.575,90D
=Total - ATIVO CIRCULANTE 099.774,14D
ATIVO NAO CIRCULANTE
Imobilizado
Benfeitorias 314.909,80D
Maguinas e Equipamentos 453.735,48D
Mdveis e Utensilios 3.450,00D
(-} Depreciagdo Acumulada 291.574,70C
=Imobilizado 480.520,58D
=Total - ATIVO NAO CIRCULANTE 480.520,58D
=Total - ATIVO 1.480.204,72D
PASSIVO E PATRIMONIO LiQUIDO
PASSIVO CIRCULANTE
Fornecedores
Fornecedores Nacionais / Estrangeiros 27.660,13C
=Fornecedores 27.660,13C
Obrigagoes Fiscais
Impostos a Recolher 32.031,78C
=0brigactes Fiscais 32.031,78C
Obrigagbes Trabalhistas e Sociais
Obrigagtes Trabalhistas 31.180,39C
Outras Obrigagbes Trabalhistas e Sociais 7.991,84C
=0brigactes Trabalhistas e Sociais 39.172,23C
Contas a Pagar
Contas a Pagar 8.424 32C
=Contas a Pagar 8.424,32C
=Total - PASSIVO CIRCULANTE 107.288,46C

PATRIMONIO LIQUIDO

Capital Social
Capital Subscrito 1.238.888,80C
=Capital Social 1.238.888,80C
Reservas
Reservas de Lucros 15.214,26C
=Reservas 15.214,26C
Lucros/Prejuizos Acumulados
Lucros Acumulados 15.214,26D
(-) Prejuizos Acumulados 170.167,74D
=Lucros/Prejuizos Acumulados 185.382,00D
=Total - PATRIMONIO LIQUIDO 1.068.721,06C
=Total - PASSIVO E PATRIMONIO LiQUIDO 1.176.009,52C
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3.3.Demonstracao dos Resultados (DRE)

ANO 1

RECEITAS

Receitas de Venda

Venda de Produtos

RS 354.307,20

(-) Dedugdes de Tributos RS 85.076,16
=Receitas de Venda R$ 269.231,04
=Total - RECEITAS RS 269.231,04

CUSTOS E DESPESAS

Custos dos Produtos, Mercadorias e Servigos

Insumaos RS 24.067,61
Custos com Pessoal RS 51.200,00
Custos Diversos RS 21.471,79

=Custos dos Produtos, Mercadorias e Servigos

RS 126.739,40

Despesas Operacionais

Despesas Administrativas RS 251.218,04
Despesas com Pessoal RS 95.200,00
Despesas Tributdrias, Taxas e Contribuigbes RS 36.614,94
=Despesas Operacionais RS 383.032,08
Despesas Financeiras
Outras Despesas Financeiras RS 700,00
=Despesas Financeiras RS 700,00
=Total - CUSTOS E DESPESAS RS 510.472,38
RESULTADO DO EXERCICIO
RECEITAS R5269.231,04
DESPESAS + CUSTO R5510.472,38

PREIUIZO LIQUIDO DO EXERCICIO:

RS 241.241,34
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v ANO 2

RECEITAS
Receitas de Venda
Venda de Produtos RS 982.680,08
(-} Dedugdes de Tributos R$182.115,18
=Receitas de Venda RS 800.564,90|
=Total - RECEITAS H$EDD.5I54,90|
CUSTOS E DESPESAS
Custos dos Produtos, Mercadorias e Servigos
Insumas R549.807,91
Custos com Pessoal R5139.692,48
Custos Diversos RS41.176,33
=Custos dos Produtos, Mercadorias e Servigos R% 230.676,72
Despesas Operacionais
Despesas Administrativas RS 245.389,31
Despesas com Pessoal RS 168.781,44
Despesas Tributarias, Taxas e Contribuiches RS 80.979,56
=Despesas Operacionais RS 495.150,31
Despesas Financeiras
Outras Despesas Financeiras RS 1.241,04
=Despesas Financeiras RS 1.241,04
=Total - CUSTOS E DESPESAS RS 727.068,07

RESULTADO DO EXERCICIO

RECEITAS

RS 728.460,69

DESPESAS + CUSTO

RS 727.068,07

LUCRO LiQUIDO DO EXERCICIO:

RS 1.392,62
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v- ANO 3

RECEITAS

Receitas de Venda

Venda de Produtos

RS 1.333.302,69

{-) Deducbes de Tributos

RS 199.349,13

=Receitas de Venda

RS 1.133.953,56

=Total - RECEITAS

R$ 1.133.953,56

Custos dos Produtos, Mercadorias e Servigos

Insumos R$52.718,21
Custos com Pessoal RS 144.469,96
Custos Diversos R542.830,55
=Custos dos Produtos, Mercadorias e Servigos RS 240.018,72

Despesas Operacionais

Despesas Administrativas

RS 251.936,98

Despesas com Pessoal

RS 174.553,77

Despesas Tributdrias, Taxas e ContribuicGes

RS 93.046,83

=Despesas Operacionais

R$ 519.537,58

Despesas Financeiras

Outras Despesas Financeiras

R$1.283,49

=Despesas Financeiras

RS 1.283,49

=Total - CUSTOS E DESPESAS

RS 760.839,79

RESULTADO DO EXERCICIO

RECEITAS

RS 1.133.953,56

DESPESAS + CUSTO

RS 760.839,79

LUCRO LiQUIDO DO EXERCICIO:

RS 373.113,77
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v. ANO 4

RECEITAS

Receitas de Venda

Venda de Produtos

RS 1.908.607,70

{-) Dedugdes de Tributos

RS 221.947,58

=Receitas de Venda RS 1.686.660,12
=Total - RECEITAS RS 1.686.660,12
CUSTOS E DESPESAS
Custos dos Produtos, Mercadorias e Servigos
Insumaos RS 56.763,52
Custos com Pessoal R5165.339,38
Custos Diversos RS 44.743,45
=Custos dos Produtos, Mercadorias e Servigos R$ 266.846,35
Despesas Operacionais
Despesas Administrativas RS 258.558,86
Despesas com Pessoal RS 180.523,51
Despesas Tributdrias, Taxas e Contribuigoes R581.711,77
=Despesas Operacionais RS 520.704,14
Despesas Financeiras
Qutras Despesas Financeiras R51.327,37
=Despesas Financeiras RS 1.327,37
=Total - CUSTOS E DESPESAS RS 788.967,86

RESULTADO DO EXERCICIO

RECEITAS

RS 1.686.660,12

DESPESAS + CUSTO

RS 788.967,86

LUCRO LIQUIDO DO EXERCICIO:

RS 807.692,26
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v ANO 5

RECEITAS

Receitas de Venda
Venda de Produtos RS 2.579.889,01
{-) Dedugdes de Tributos RS 256.797,41
=Receitas de Venda RS 2.323.091,60|
=Total - RECEITAS RS 2.323.091,50'

CUSTOS E DESPESAS

Custos dos Produtos, Mercadorias e Servigos

Insumos RS 62,965,385
Custos com Pessoal R5 187.467,28
Custos Diversos RS 48.299,382

=Custos dos Produtos, Mercadorias e Servicos

RS 208.732,05

Despesas Operacionais

Despesas Administrativas

RS 265.407,23

Despesas com Pessoal

RS 186.697,41

Despesas Tributdrias, Taxas e Contribuigtes

RS 107.465,34

=Despesas Operacionais

R$ 559.570,58

Despesas Financeiras

Outras Despesas Financeiras

R$1.372,78

=Despesas Financeiras

RS 1.372,78

=Total - CUSTOS E DESPESAS

RS 859.676,31

RESULTADO DO EXERCICIO

RECEITAS RS 2.323.091,60
DESPESAS + CUSTO RS 859.676,31
LUCRO LIQUIDO DO EXERCICIO: RS 1.463.415,29
3.4.iINDICES DE VIABILIDADE
3.4.1. Cenario Provavel
PAYBACK 4 ANOS, 7 MESES E 7 DIAS
TAXA INTERNA DE RETORNO (TIR) 13%
VALOR PRESENTE LIQUIDO (VPL) 55.169,54
SOMA VALOR PRESENTE 1.294.058,33
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3.4.2. Cenario Pessimista

PAYBACK

EM 5 ANOS DE ATIVIDADE NAQ
TEVE RETORNO DO NEGOCIO

TAXA INTERNA DE RETORNO (TIR)

-23%

VALOR PRESENTE LIQUIDO (VPL)

1.019.934,96

SOMA VALOR PRESENTE

RS 218.953,83

3.4.3. Cenario Otimista

PAYBACK 3 ANOS E7 MESES
TAXA INTERNA DE RETORNO (TIR]) 33%
VALOR PRESENTE LIQUIDO (VPL) 1.130.274,03
SOMA VALOR PRESENTE 2.369.162,52

3.5.indices Financeiros

3.5.1. Indicadores de Liquidez

Indicador 1"ano 2"ano 3"ano 4"ano 5"ano
Corrente 5,59 1,70 2,20 3,52 9,32
Seca 3,89 1,22 1,15 1,17 1,51
Imediata 2,97 1,09 1,09 0,81 0,46
Geral 5,59 1,70 2,20 3.52 9,32

Os indices de Liquidez avaliam a capacidade de pagamento da empresa, comparado a

suas obrigagdes. Analisando os indices na planilha acima, constatamos que todos os

indicadores mostram uma boa liquidez, resultando em uma folga para uma possivel

liquidagao de suas obrigagoes.

v CORRENTE

Foérmula:
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AC
PC

Mostra o quanto a empresa possui para liquidar as obrigagdes no curto prazo em relagao
a cada R$1,00. no 1° ano por exemplo a empresa tem R$5,59 para cada R$1,00 de dividas

de curto prazo.

v SECA
Férmula:

(AC — Estoques)
PC

Mostra a capacidade de liquidar as obrigagdes sem considerar os estoques, por esse
motivo sempre sera menor que a Liquidez corrente. Considerando ainda o 1° ano para cada
R$1,00 a empresa disponibiliza R$3,89.

v' IMEDIATA

Férmula:

Disponivel
PC

Mostra a capacidade de liquidar as obriga¢cdes também em curto prazo, considerando
somente os disponiveis (caixa, bancos e aplicagbes financeiras), nesse caso para cada
R$1,00 a empresa possui R$2,97.

v GERAL

Férmula:

AC+RLP
PC+PNC

Mostra quanto a empresa possui no curto e longo prazo, para quitar todo seu passivo
total, no nosso caso para cada R$1,00 a empresa tem R$5,59.
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3.5.2. Indicadores de Endividamento

5%°ano
7.25%

4°ano
17.99%

3°ano
27.81%

2°ano
35,56%

1°ano
6.75%

Indicador
Geral

Os Indices de Endividamento avaliam em relacéo ao total do capital, o quanto a empresa

depende dos capitais de terceiros para conduzir o negocio.

v" ENDIVIDAMENTO GERAL
Foérmula:

Exigivel Total
AT

Usando como base também o 1° ano, a empresa tem um alto indice de endividamento,
chega a marca de 87% do capital investido, porém com o passar dos anos esse percentual
tente a diminuir.

3.5.3. Indicadores de Rentabilidade

Indicador 1"ano | 2°ano | 3"ano | 4°ano 5%ano
ROI -17% 17% 20% 25% 29%
ROE A451% | 128% | 112% 84% 75%
ROA 650% 55% 41% 34% 30%
Margem liquida | -21% 14% 17% 20% 23%

Os indices de Rentabilidade mostram qual foi a rentabilidade da empresa em relacéo
ao capital investido. A tabela acima mostra os indices de retorno da empresa. Ou seja,

demonstra quanto a empresa vendeu para cada R$ 1,00 de investimento total. No 1°ano
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houve um prejuizo acumulado, ja nos anos seguintes a empresa consegue se estabelecer

e obter ganhos satisfatorios.

v ROI

Foérmula:

Receita - Custo
Custo

v ROE

Foérmula:

Lucro liquido
PL

v" ROA

Foérmula:

Lucro liquido

Ativo
v" Margem Liquida

Foérmula:

Lucro Liquido
Receita

3.5.4. Giros de Estoque

Giros de 1°ano | 2°ano | 3"ano | 4°ano 5°ano
Estoque 22 20 25 21 34
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O estoque da empresa no 1°ano ira girar 22 vezes ao ano (que ja e um 6timo indice)

no final do 5° ano, esse indice ira ter subido em 54,5%, chegando a marca de 34 vezes ao

ano.

3.6.Investimento Inicial

Abaixo descreve o investimento inicial que a empresa Artesa tera para a abertura de

suas atividades:

INVESTIMENTO INICIAL (RS)

DESCRICAD VALOR (RS)
LEGALIZACAO 4.024,29
MOVEIS, MAQUINAS, EQUIPAMENTOS, ETC 457.185,48
ESTOQUE INICIAL 30.458,42
LOCACAO/OBRAS E REFORMAS 318.909,80
DIVULGACAO / COQUETEL DE INAUGURACAOD 62.110,80
PESSOAL PARA PROD. INICIAL 36.200,00
CAPITAL DE GIRO 330.000,00
INVESTIMENTO INICIAL TOTAL: 1.238.888,79
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