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RESUMO

GANDIN, André Luiz Reis. Projeto de estudo de viabilidade para a implantagio de
um restaurante de nutrigio sauddvel em Florianépolis- SC. 73 paginas. Trabalho de
conclusio de estagio (graduagdo em Administragdo). Curso de Administragdo,
Universidade Federal de Santa Catarina, Florian6polis, 2004.

O trabalho esta direcionado na area do empreendedorismo e trata de um estudo de
viabilidade para se implantar um restaurante de nutri¢do saudavel em Floriandpolis/ SC.
O objetivo do trabalho € elaborar um projeto para a implantacdo de um restaurante de
nutrigdo saudavel de baixa caloria na regido da trindade em Florianépolis, Estado de
Santa Catarina. O empreendimento estd inserido em um Mercado em crescimento
mundial e tras um diferencial, que é a qualidade dos alimentos, escolhidos para que os
clientes tenham uma alimentagdo completa com baixa caloria. A metodologia no
trabalho é do tipo descritiva, pois expde as caracteristicas do empreendimento. Para
fundamentar o estudo foram utilizados livros de autores especializados nas areas
abordadas no trabalho. Com relagde aos aspectos mercadolégicos verificou-se que ha
demanda para viabilizar o negdcio, além disso pode-se saber as caracteristicas do pablico
potencial para o restaurante. JA com relagdo aos aspectos econdmico- financeiros
encontramos no cenario realista 6timos resultados, um lucro liquido mensal de 8.799,36
reais, uma taxa de retorno do investimento de 8,86% ao més e o prazo de retorno do
investimento de 11,3 meses. A partir dos dados levantados durante a pesquisa pode-se
verificar que o empreendimento pode ser viabilizado.

Palavras- chave: Empreendedorismo, restaurante, viabilidade
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1 INTRODUCAO

No atual cendrio econdmico € social brasileiro a incerteza com relagéo ao futuro
profissional das pessoas ¢ uma constante. O Mercado de trabalho esta muito competitivo,
na maioria dos setores existe mais demanda do que oferta de emprego € uma alternativa é
abrir um empreendimento proprio.

Abrir um negdcio € um grande desafio diante das dificuldades que existem no
Brasil, como impostos altes e incertezas econdmicas € sociais. Apesar deste cenario
existem muitas oportunidades e para minimizar os riscos do empreendimento ¢é
importante fazer um estudo para verificar a viabilidade do negdcio.

O restaurante que estd em estudo pretende atuar em um nicho de Mercado
especifico que € a nutricdo saudavel para atender a necessidade das pessoas que buscam
ter mais satde, deixar o corpo em forma ou simplesmente querem ter uma alimentagéo
melhor.

O local escolhido para viabilizar o negécio é o bairro Trindade em Floriandpolis
por ser uma regido em crescimento de comércio e de muita movimentagio de estudantes.
No entanto, pretende-se atingir também moradores da regido e bairros proximos.

Hoje h4 uma tendéncia em crescimento que € a busca pelo bem estar e por um
estilo de vida melhor. Em Florianépolis hd uma procura pela qualidade de vida e isto se
reflete no ramo de alimentagdo. As pessoas estdo querendo ter um estilo de vida e
investem mais para ter uma nutri¢do mais equilibrada.

O grande diferencial deste negdcio € oferecer uma refeicdo completa, com baixa

caloria, desenvolvida por pessoas especializadas.

1.1 Justificativa

O estudo é justificado, pois atualmente a industria do bem estar estd
movimentando muito dinheiro no mundo todo e com isso o Mercado de alimentagdo mais
saudé4vel também esta crescendo. H4 uma procura muito grande por produtos naturais €
por mais qualidade de vida pela populagéo residente em Floriandpolis.

Com o intuito de reduzir os riscos do novo empreendimento pretende-se reunir

informagdes relevantes para que os socios tomem uma decisdo com mais seguranga.
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1.2 Tema problema

-

Montar um negécio ndio é fécil é preciso estudar todos os aspectos que
influenciam nas atividades da Empresa e assumir os riscos. Os sOcios sempre tiveram o
desejo de abrir uma Empresa, pela liberdade de criagéo e nédo ser subordinado a ninguém.
No Brasil, muitas Empresas novas nio sobrevivem muito tempo devido a falta de um
projeto sobre a viabilidade do empreendimento, em razdo disto um estudo preliminar
pode determinar se devemos ou ndo seguir com o empreendimento. Serdo estudados os
aspectos mais relevantes para a implanta¢o de um restaurante de nutrigio saudavel de
baixa caloria em Florianopelis. Tendo em vista 0 que foi exposto, o presente trabalho
pretende concluir a seguinte questio: E vidvel a implantagio de um restaurante de comida

saudavel na regido da Trindade em Floriandépolis?

1.3 Objetivos
1.3.1 Objetivo geral

Elaborar um projeto para a implantagdo de um restaurante de nutri¢do saudavel de

baixa caloria na regido da Trindade em Floriandpolis, Estado de Santa Catarina.

1.3.2 Objetivos especificos

- Fazer uma pesquisa de Mercado para levantar dados do perfil sdcio-econdmico do
publico potencial consumidor.

- Verificar a aceita¢@o do publico potencial com relagdo ao empreendimento.

- Descrever a estrutura administrativa da Empresa.

- Fazer as estimativas econdmico-financeiras para determinar a viabilidade do

empreendimento.
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2 FUNDAMENTACAO TEORICA

2.1 Empreendedorismo

O ensino do empreendedorismo no Brasil ainda estd em desenvolvimento, sdo
poucas as institui¢des que formam empreendedores. A maioria das institui¢des de ensino
em administra¢dio ensinam a pratica do gerenciamento de grandes Empresas.‘ O fato é que
as micro e pequenas Empresas sdo muito importantes para a geragio de empregos e renda
para a sociedade. Conforme Chiavenato (1994, p.13) o empreendedor “€ a pessoa que
inicia ou que desenvolve um negdcio em que se arrisca a perder o capital nele aplicado”.
Segundo Dolabela (l999j' empreendedorismo designa uma éarea de grande abrangéncia e
trata de diversos temas além da criagdo de Empresas, tais como: auto-emprego
(autdbnomo), empreendedorismo comunitario, empregado empreendedor e politicas
publicas.

Hoje ter um emprego ndo € mais certeza de aposentadoria tranqiiila. As pessoas
precisam ser empreendedoras para sobreviver &s mudancas e para ter mais chances de
sucesso. Cabral (1998) explica que a mortalidade das Empresas é muito alta e medidas
simples e de bom senso podem evitar o fracasso. Conforme este autor, o empreendedor
deve estar de olhos e ouvidos bem abertos e manter-se flexivel as opinides e estudar
todos os aspectos relacionados ao seu negéocio. Para montar um negdcio serd necessario
investir tempo e recursos financeiros, portanto, o empreendedor deve buscar informagdes
antes de tomar qualquer deciséo.

Conforme alguns dados obtidos no Sebrae (2004), foi realizada uma pesquisa
para identificar os atributos pessoais dos empresirios de sucesso que podem ser
desenvolvidos por futuros candidatos a abrir um negécio proprio, estes atributos s&o:
correr riscos calculados, buscar oportunidades e ter iniciativa, buscar informagdes, exigir
qualidade e eficiéncia, persisténcia, comprometimento, planejamento e monitoramento,
ter metas, manter a rede de contatos e ser independente e auto-confiante.

Na busca de minimizar os riscos e tomar uma decisio melhor Degen (1989)
propde um modelo de trés etapas para viabilizar um projeto de negdcio, que s@o:
identificagdo de oportunidades, desenvolver o conceito do hegc’)cio e a implementagdo do

empreendimento. As habilidades e competéncias do empreendedor aliadas ao
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planejamento parece ser a formula ideal para tomar uma grande idéia em um grande

negocio.

2.2 Projeto do Negécio

Segundo Chiavenato (1995, p.19) “o projeto do negdcio € um conjunto de dados e
informagdes sobre o futuro empreendimento, definindo suas principais caracteristicas €
condi¢des, para proporcionar uma analise de sua viabilidade e dos seus riscos, bem como
para facilitar sua implementagdo”. Conforme as informagdes obtidas no Sebrae (2004)
“o plano é um documento que vai orientar o empreendedor na implantagdo do novo
negdcio, antecipando as decisdes criticas que ele terd que tomar”. Foi enfatizado também
que o projeto deve ser resumido, objetivo e direto e deve ser mencionado o Mercado que
vai atingir, produtos que vai vender, como vai vender e produzir, de modo a atingir o
objetivo do projeto satisfatoriamente. O projeto do negécio funciona como um roteiro
para que sejam estudados os aspectos mais relevantes sobre o empreendimento. Sebrae
‘apud Chiavenato (1995, p.20) propde um roteiro esquematizado para o projeto do
negocio:

Tabela 1- Etapas do projeto do negécio

Projeto do negoécio

1- Ramo de atividade

- Por que escolheu este negocio?

2- Mercado consumidor

Quem sio os clientes? O que € de valor para os clientes?

3- Mercado fornecedor

Quem sdo os fornecedores de insumos e servigos?

4- Mercado concorrente

Quem sio os concorrentes?

5- Produtos ou servicos a serem ofertados

Quais as caracteristicas dos produtos ou servigos? Quais seus usos menos evidentes?

Quais suas vantagens e desvantagens frente as dos concorrentes?

14



Como criar valor para o cliente por meio dos produtos ou servigos?

6- Localizacao

Quais os critérios para a avaliagdo do local ou do “ponto™?

Qual a importéancia da localizagdo para o seu negocio?

7- Processo operacional

Como sua Empresa vai operar etapa por etapa?

Como fabricar? Como vender? Como fazer o servigo?

Qual trabalho serd feito? Quem o fara? Com que material? Com que equipamento?

Quem tem conhecimento e experiéncia no ramo?

Como fazem os concorrentes?

8- Previsido de produgio, previsio de vendas?

Qual a necessidade e a procura do Mercado?

Qual sua provavel capacidade de produgdo, pessoal disponivel e recursos financeiros?

Qual a disponibilidade de matéria-prima e insumos bésicos?

Qual o volume de produgdo, vendas, servigos que vocé planeja para o negocio?

9- Analise financeira

Qual a estimativa de receita da Empresa?

Qual € o capital inicial necessario?

Quais os gastos com materiais? Quais 0s gastos com pessoal?

Quais os gastos gerais de produgdo?

Quais as despesas administrativas? Quais as despesas de vendas?

Qual a margem de lucro desejada?

Um roteiro esquematizado para o projeto de negocio, segundo Sebrae.

2.3 Aspectos Juridicos e legais

Para que uma Empresa possa desenvolver suas atividades ¢ necessario estar
legalmente estabelecida e constituida. O empreendedor deve saber quais as leis e normas
que incidem no setor de atividade econdmica que atuard. Segundo Chiavenato (1995,
p.37) “do ponto de vista juridico, as Empresas podem ser classificadas em trés formas

juridicas basicas: a firma individual, a sociedade de pessoas e a sociedade anonima”. As
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Empresas também podem ser caracterizadas como microempresa (ME) e Empresa de
pequeno porte (EPP). As microempresas € as Empresas de pequeno porte tem um
sistema de encargos tributarios diferenciados. Com relagdo aos encargos tributarios de
competéncia federal o empresario pode optar pelo “Simples”, que ¢ um novo sistema de
tributagio, substituindo os impostos e contribui¢des federais por um tnico imposto para
micro e pequenas empresas. O simples prevé aliquotas entre 3% a 8,6% de acordo com as
12 faixas de renda bruta acumulada progressiva. Para se enquadrarem no simples as
micro empresas devem auferir receita bruta anual igual ou inferior a 120.000,00 e as
empresas de pequeno porte receita bruta anual superior a 120.000,00 e igual ou inferior a
1.200.000,00. Com relagdo ao ICMS o Estado de Santa Catarina n&o assinou convénio
com a unido para inclusdo no sistema simples federal.

A aliquota que incide mensalmente pelas micro-empresas e empresas de pequeno
porte sera determinada de acordo com a receita bruta mensal auferida.

Tabela 2- Faixas de aplicacdo de aliquota do Simples

Receita bruta mensal | Aliquota
MICRO-EMPRESAS

Até 60.000,00 3%
De 60.000,00 a 90.000,00 4%
De 90.000,00 a 120.000,00 5%
EMPRESAS DE PEQUENO PORTE

De 120.000,01 até 240.000,00 5,4%
De 240.000,01 até 360.000,00 5,8%
De 360.000,01 até 480.000,00 6,2%
De 480.000,01 até 600.000,00 6,6%
De 600.000,01 até 720.000,00 7%
De 720.000,01 até 840.000,00 7,4%
De 840.000,01 até 960.000,00 - 17,8%
De 960.000,01 até 1.080.000,00 8,2%
De 1.080.000,01 até 1.200.000,00 8,6%

Sobre os procedimentos a serem tomados para a legalizagdo de um restaurante,
Magnée (1996, p.18) nos apresenta um check-list de procedimentos a serem tomados:

- A legalizagdo do restaurante deve ser entregue a profissional especializado
(contador) e obedece a legislagfio vigente, diferenciando-se apenas quanto aos impostos,

em caso de micro-empresa.
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- Como orientagdo inicial, os documentos principais para abertura de um
restaurante s3o: inscricdo na prefeitura com apresenta¢io do contrato social (registrado
em cartdrio), contrato de locagdo ou escritura de propriedade do imével, e pesquisa da
area quanto a permissividade deste tipo de atividade, xerox do RG e CIC do proprietario,
para receber .0 numero do CGC que sera emitido pela secretaria da receita federal, e
posteriormente registro na junta comercial e secretaria da fazenda estadual para o
recebimento do numero de inscri¢do estadual.

- A secretaria de salde expede o alvara sanitdrio e a caderneta de controle, apds
vistoria e inspegdo ao local.

- As vistorias do corpo de bombeiros e coordenadoria de higiene da secretaria da
satide sdo realizadas periodicamente ou, as vezes, em forma de “blitz”.

- Todas as pessoas da Empresa deverdo passar por controle de sa(de
periodicamente e suas carteiras de saide devero permanecer no restaurante.

- Antes de fazer a opgdo pelo imdvel é necessario certificar-se previamente das
leis de zoneamento junto & prefeitura.

- As instalagdes devem obedecer is normas vigentes quanto a revestimentos,
ventilacdo e areas de servigo.

- Informagdes suplementares poderdo ser obtidas através do sindicato de bares,
hotéis e similares de sua cidade ou pela secretaria de satide publica, ambos possuem

manuais especificos sobre a legislagdo tributiria e normas de higiene exigidas.

2.4 Aspectos Administrativos

Stoner (1999, p.230) afirma que, “a estrutura organizacional refere-se ao modo
como as atividades de uma organizagdo sio divididas, organizadas e coordenadas”.
Sendo assim deve-se definir qual o tipo de estrutura adotar: estrutura funcional, por
produto/Mercado ou estrutura matricial. Segundo Lobo (1999) a estrutura ainda pode ser
diferenciada devido ao tamanho do restaurante:

-Nas microempresas a estrutura geralmente € hierarquica e nfio possui delegagéo

de autoridade.;
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-Na pequena Empresa o proprietario delega o comando do restaurante a um
gerente operacional e a parte financeira e de compras geralmente € responsabilidade do
proprietario. '

- Na média Empresa os socios delegam poder de decisdo e gerenciamento aos
chefes de suas dreas e se concentram apenas em uma area especifica, quase sempre, 0
setor financeiro.

- As grandes Empresas geralmente sdo franquias que devem seguir padrdes e
normas contratuais de franquia, porém ¢ livre para criar a sua administrag@o propria.

Outro elemento importante que deve ser definido € o organograma. Segundo L6bo
(1999, p.18) “o organograma € o primeiro passo para o preenchimento de cargos,
defini¢do de hierarquias e quadro de lotagdo do restaurante, sendo a0 mesmo tempo a
sintese de como se pretende atuar no Mercado”. Stoner (1999, p.231) define um
organograma como sendo “um diagrama da estrutura de uma organizagéo, mostrando as
“fungBes, os departamentos ou as posi¢des na organizag&o, € como estes elementos se
relacionam”.

Deve-se definir na estrutura do negdcio os setores e as principais atividades de
cada setor. Também segundo Magnée (1996, p.27) tem que ser definidos os responsaveis
pelas principais tarefas administrativas do restaurante, tais como:

- Compras e abastecimento do restaurante;

- Elaboragao dos cardapios;

- Controle dos estoques;

- Controle de custos;

- Selegdo e administragdo de pessoal;

- Treinamento do pessoal;

- Administragdo e controle financeiro;

- Quais serdo as responsabilidades dos sdcios, se tiver?

Conforme Chiavenato (1995) € necessario planejar a estrutura do negécio, ou seja,
preparar a equipe, a produgdo, as vendas e preparar as finangas para impulsionar o
negbcio. Assim, os primeiros passos do negocio serdo definir quem ira trabalhar nele,

como produzir, como vender € como gerenciar as finangas.
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2.5 Aspectos mercadologicos

Para que o empreendedor saiba quais as chances do futuro negdcio ter sucesso €
desejavel buscar informagdes no Mercado relacionadas diretamente ao empreendimento.
Kotler (2000) diz que, a pesquisa de Mercado € o ponto inicial do marketing, sem ¢la a
Empresa fica vulneravel no Mercado. Estudar o Mercado, portanto, € essencial para
delinear um bom estudo de viabilidade de negocio. Conforme alguns dados obtidos no
Sebrae (2004), a pesquisa de mercado € um instrumento que pode auxiliar o empresario a
desenvolver uma Empresa voltada as necessidades dos clientes e diferencia-la em relagdo
a futura concorréncia. O objetivo da pesquisa de mercado segundo Mattar (1994, p.42) é
“coletar dados pertinentes e transforma-los em iﬁfonnac;ﬁes que venham a ajudar os
executivos de marketing na solugio de problemas especificos e esporadicos que surgem
durante o processo de administragdo de Marketing”. Através das analises das Pesquisas
de Mercado tem-se informagdes uteis para definir os objetivos e formular as estratégias
de marketing.

Com relagdo as estratégias, Porter apud Kotler (2000, p.22) afirma que, “se uma
Empresa desempenha as mesmas atividades que seus concorrentes, simplesmente um
pouco melhor, ela ndo tem de fato uma estratégia, ¢ simplesmente mais eficaz em termos
operacionais”. Porter considera que uma Empresa tem uma estratégia competitiva quando

tem pontos fortes que a diferenciam da estratégia dos concorrentes.

2.5.1 Mercado

© Mercado segundo Chiavenato (1995 ,p.15) “representa um conjunto de
transagdes, havendo de um lado a oferta, isto é, as pessoas ou Empresas que desejam
vender bens ou servigos, € de outro, a procura, isto €, as pessoas ou Empresas que
desejam comprar bens ou servigos”. Chiavenato (1995) aborda trés componentes do
Mercado que precisam ser estudados a fim de se obter informagGes uteis para se conhece-
lo, que sdo: Mercado consumidor, Mercado concorrente € Mercado fornecedor. Segundo
Ambrésio (1999, p.35) “informagdes baseadas em dados e fatos sdo fundamentais para
que o planejador possa criar taticas identificadas com a realidade do Mercado”. Ambrosio

ainda salienta que € nesta fase da Pesquisa que hd maior dificuldade para se obter
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informagdes, e por isso deve-se investir todo o tempo, recursos financeiros e esforgos
para se obter informagdes Uteis de modo a minimizar os riscos, trazendo um retorno
elevado.

Segundo Kotler (2000, p.157), “nenhuma Empresa em s3 consciéncia tenta vender
para qualquer pessoa”. Kotler ainda ressalta que se deve definir em qual segmento de
Mercado atuar, definir o posicionamento estratégico e selecionar o Mercado-alvo.

Algumas questdes relevantes podem ser levantadas sobre o Mercado, conforme
Ambrosio (1999):

- Como o Mercado em que estamos atuando foi criado?

- Como este Mercado se desenvolveunos Gltimos anos?

- Quais os fatores mais importantes ocorridos nos Gltimos anos que definiram as
caracteristicas do Mercado?

- Qual o tamanho do Mercado em termos de volume fisico de vendas?

- Qual o tamanho do Mercado em termos de valor de vendas no varejo?

- A demanda esta em estagio introdutério, crescente ou declinante?

- Em que épocas do ano as vendas s#o significativamente maiores?

- Qual o impacto que a evolugio da tecnologia tem tido no Mercado?

- Qual segmento de Mercado pretendemos criar ou entrar?

2.5.1.1 Segmento de Mercado

Segundo Dolabela (1999, p.166) “segmento de Mercado € o processo mediante o
qual uma Empresa divide o Mercado em parcelas as mais homogenias possiveis, com 0
objetivo de formular suas estratégias de marketing”.

Ainda segundo Dolabela (1999,p.166) “uma pequena Empresa deve segmentar o
Mercado, identificando o seu nicho, e buscando satisfazer com profundidade as suas
necessidades”. Portanto saber qual o segmento de Mercado atuar ¢ importante para

coletar informagdes junto ao publico -alvo.

2.5.1.2 Posicionamento

O posicionamento tem um papel fundamental para a comunicag@o do negocio ao
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publico segmentado, e para conquistar a lideranga em um nicho de Mercado. Segundo
Richers (2000) o posicionamento opera com a sensibilidade das pessoas, provocando uma
reagdo positiva para um apelo que lhe pareca digno de aceitagdo. O administrador deve
procurar posicionar estrategicamente o seu negéocio, de modo a comunicar com eficiéncia
sua estratégia aos consumidores e conseguir sua aceitagio.

Kotler (2000) propde que as Empresas devem ter um posicionamento especifico,
que pode ser:

- Posicionamento por atributo.

- Posicionamento por beneficio.

- Posicionamento por uso /aplicagéo.

- Posicionamento por usuério.

- Posicionamento contra-concorrente.

- Posicionamento por categoria.

- Posicionamento por prego /qualidade.

Para a construgdo da marca e a fidelizagdo dos clientes também € importante
definir o posicionamento de valor, que significa definir o que os clientes vdo adquirir
pelo que pagam. Segundo Kotler (2000) pode ser: mais por mais; mais pelo mesmo; o
mesmo por menos; Menos por muito menos € mais por menos.

A proposta total de valor definida para atender a demanda é determinante para a

escolha dos clientes, ou seja, os clientes escolnem a proposta de valor mais atraente.

2.5.2 Mercado Concorrente

Chiavenato (1995, p.16) definiu o Mercado concorrente como sendo “composto
pelas pessoas ou organizagdes que oferecem mercadorias ou servigos similares ou
equivalentes aqueles que vocé pretende colocar no mercado consumidor”. Ambrdsio
(1999) e Kotler (2000) salientam algumas questdes que devem ser analisadas sobre a
concorréncia tais como:

- Quais sdo as Empresas concorrentes?
- Ha algum fator da cultura interna dessas Empresas que seja relevante conhecer?
- Como o concorrente estd tentando vencer: com pregos mais baixos?; mais qualidade?;

melhor atendimento?; custos mais baixos?.
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- Quais os pontos fortes, fracos, objetivos e estratégias dos principais concorrentes?
Conhecer muito bem a concorréncia € essencial para competir no Mercado, caso
contrario a Empresa fica vulneravel. Também € importante acompanhar a movimentagio

da concorréncia para adotar novas estratégias e ndo perder Mercado.

2.5.3 Mercado Fornecedor

Chiavenato (1995) definiu 0 Mercado Fornecedor como sendo o conjunto de
pessoas ou organizagdes que suprem sua Empresa de insumos e servigos necessarios ao
seu funcionamento. J4 conforme alguns dados obtidos no Sebrae (2004) “o Mercado
fornecedor é de fundamental importancia para o sucesso de sua atividade, tendo em vista
que atua diretamente sobre os custos dos produtos ou servigos, qualidade e também sobre
o capital de giro”.

Sobre a Qualidade acredita-se que é desejada desde a origem até o consumidor
final, por isso escolher bons fornecedores contribui para o sucesso do negécio. Para a
escolha dos fornecedores Sebrae (2004) considera os principais pontos para se analisar,
sendo: localizagdo, pregos, prazos de pagamento € entrega, lotes minimos de compra e
qualidade dos produtos /insumos. Segundo Kotler (2000) deve-se procurar ter um

relacionamento satisfatério de longo prazo com os fornecedores e exigir alta qualidade.

2.5.4 Mercado Consumidor

Kotler (2000, p.110) explica que os consumidores “sdo pessoas e organizagdes
que compram produtos para uso direto ou para incorporé-los a outro produto”. Com
relagio ao mercado consumidor Chiavenato (1995, p.16) afirma que “o mercado
consumidor é o conjunto de pessoas ou organizagdes que procuram bens ou servigos que
uma Empresa vende para satisfazer suas necessidades”. Sebrae (2004) considera que um
dos pontos mais importantes da analise do Mercado consumidor € a identificagdo do
publico-alvo, seus desejos e aspiragdes. Para que a Empresa conhega seu publico-alvo e
tenha elementos para formular estratégias que satisfagam as necessidades e desejos dos
consumidores Kotler (2000) propde algumas questdes a se considerar:

- Quem sio os consumidores?
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- O que necessitam ou desejam?
- Que objetivos eles estdo tentando satisfazer?
- Quem participar da decisdo de compra?
- Com base em que tomam suas decisées de compra?
- Quando os consumidores parecem estar dispostos a comprar
- Onde os consumidores preferem comprar?
Ambrésio (1999) complementa com mais algumas questdes relevantes:
- Qual o seu perfil cultural (valores, costumes)?
- Qual seu perfil social (grupos de referencia, familia, papeis € posi¢des sociais)?
- Qual o seu perfil pessoal (idade, ocupac@o, condi¢Bes econOmicas, estilo de vida,
personalidade)?

- Qual o seu perfil psicoldgico (motivagio, percepcio, aprendizagem, crengas e atitudes)?

2.6- Aspectos Técnicos

Os aspectos técnicos referem-se a localizagdo do empreendimento, tamanho,
instalagées, layout dos equipamentos, processo produtivo e sistema operacional. Os
aspectos técnicos sdo importantes para analises econdmico-financeiras, principalmente no
que diz respeito ao retorno sobre o investimento. Sobre o tamanho da organizacdo,
Buarque (1984) explica que para se determinar o tamanho da organizagio deve-se
contrapor as varidveis viabilidade e otimizagfo. O tamanho ideal deve ter capacidade
para atender a demanda inicial e projetada ao menor custo unitdrio. J4 em relagdo a
capacidade do restaurante, Magnée (1996) constatou que a capacidade do restaurante
deve ser acima de 120 refei¢es por dia para ser viavel implantar o negdcio. Por isso
recomenda-se que se faga uma avaliagio do potencial disponivel na regido. Este autor
refere-se a 4rea fisica de um restaurante por quilo como “o espago minimo destinado a
instalacdo de um restaurante por quilo que situa-se ao redor dos 150m2 (Magnée, 1996,
p-29)”. O autor aconselha que o imével ndo tenha muitas divisdes pois pode acarretar em
desperdicios de espago. Sobre as instalagSes, 0 mix das instalagdes ¢ da apresentagiio

como denomina Lobo (1999, p.114) “deve conter: Fachada com letreiro e logotipo,
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ambientagdo interna, decoragdo, maquinas, mdveis, equipamentos, iluminag@o e cores,

roupas e uniformes e instala¢des para com o tipo e servigo a ser apresentado”.
2.7 Aspectos Econémico-Financeiros

As finangas nas Empresas devem ser bem planejadas e controladas, pois refletem
o desempenho da organizagdo. Desta forma iremos analisar os aspectos econdmico-
financeiros relevantes para a administragdo do empreendimento. Nesta parte do projeto
serdo levantados investimentos iniciais, custos, estimativa de receitas, ponto de equilibrio
e a demonstraggo do resultado do exercicio projetada. Os investimentos iniciais segundo
Dolabela (1999, p.222), tratam de responder uma pergunta: Quanto sera necessario gastar
para montar a Empresa e iniciar as atividades?. Os investimentos iniciais segundo
Dolabela (1999) sdo divididos em trés partes: as despesas pré-operacionais, investimentos
fixos e investimentos iniciais de capital de giro. As despesas pré-operacionais “sdo os
gastos que o empreendedor efetua antes de sua Empresa comegar a funcionar, ou seja,
antes de entrar em operagéo (Dolabela, 1999, p.223”. Ja os investimentos fixos s@o os
gastos com aquisi¢do e instalagdo de maquinas e equipamentos, imdveis, méveis, etc..

Os investimentos iniciais de capital de giro, conforme Dolabela (1999, p.223)
“s30 os gastos operacionais necessérios para iniciar as atividades da Empresa, coloca-la
em funcionamento”. O capital de giro inicial corresponde ao estoque de materiais direto,
custos fixos mensais € uma reserva de capital para suporte de vendas a prazo. Segundo
Neto (1997, p.15) “capital de giro representa os recursos demandados por uma empresa
para financiar suas atividades operacionais identificadas desde a aquisi¢do de matérias
primas até o recebimento pela venda do produto acabado”.
Apos levantar o investimento inicial devem-se identificar os custos de produgdo e estimar
as receitas de vendas. Segundo Kimura (1998, p.13) “custo é a soma dos valores de bens
e servigos consumidos ou aplicados para a obteng@o de novos bens e servigos”. Ainda
conforme Kimura (1998) conceitua o processo de custos como “o conjunto de atividades
de acompanhamento, classificag@o, apropriagdo, analise e registro dos gastos incorridos
direta ou indiretamente, na fabricagdo de bens ou prestagdo de servigos”. Os custos

podem ser fixos ou varidveis. Chiavenato (1995) conceitua os custos fixos como sendo
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os custos que independem do volume de producio e de vendas. Ja os custos varidveis sdo
diretamente relacionados com o volume de producdo e de atividade da Empresa. Com
relagdo as receitas, estas sdo os valores monetarios que a Empresa recebe devido as suas
operacgdes. A principal fonte de receita das Empresas advém da venda de seus produtos
ou servi¢os. Assim de maneira simples podemos dizer que a formacdo da receita é
calculada como a quantidade vendida vezes o preco de venda. O preco € o unico
elemento gerador de receita, por isso deve ser estimado um valor que multiplicado pelo
volume de venda e subtraido os custos resulte em lucro satisfatério para o proprietario.
Os precos podem ser definidos conforme Kotler (2000) com relagdo aos custos ou podem
ser definidos baseados em valor. Para determinar o patamar de pregos também deve ser
considerada a compatibilidade com o publico-alvo.

Apés saber o preco de venda ja se pode calcular as receitas. Para Buarque (1984,
p.105) “o calculo das receitas consiste basicamente em multiplicar a quantidade esperada
de venda de cada ano, de cada produto, pelo prego correspondente”. O administrador
também deve fazer projecbes de receitas de vendas € demonstragdo de resultados
projetados para analisar financeiramente o empreendimento.

Segundo Degen (1989, p.184) “as proje¢des de vendas do plano do negécio
devem estar baseadas na avaliacdo do potencial do Mercado, na razdo por que os clientes
vio trocar seu dinheiro pelos produtos e por que véo preferi-los aos dos concorrentes”.

Apbs serem calculadas as receitas podemos encontrar o break-even point.
Segundo Chiavenato (1995) o ponto de equilibrio € o patamar de opera¢do da Empresa
onde as receitas se igualam com as despesas. Neste ponto néo ha lucro nem prejuizo. E
importante definir este ponto, pois € a partir dele que o negdcio comega a se pagar.

Outro indicador muito utilizado para se analisar qualquer empreendimento € o
retorno sobre o investimento ou payback. Conforme Degen (1989, p.166) “o periodo de
pay-back, ou de recuperagio do investimento, ¢ o tempo necessirio para o futuro
empreendedor recuperar o dinheiro aplicado em um novo negécio”. Segundo Ross
(1995), este indicador deve ser utilizado para uma primeira triagem na tomada de
numerosas decisdes que o administrador vai se deparar quando se trata de investimento.

Uma alternativa mais confidavel segundo Ross (1995) seria utilizar o valor presente

liquido ou (VPL).
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Os empreendedores devem se apoiar em muitas informagdes antes de tomar
qualquer decisdo. Alguns indicadores e projegdes devem ser feitos para gerar mais

confianga pelos investidores e para o préprio empreendedor.



3 METODOLOGIA

A metodologia visa definir os métodos utilizados nas etapas do trabalho,
abordando o tipo de pesquisa, a populagdo e amostra analisadas e as técnicas e

procedimentos utilizados para a coleta e analise dos dados.
3.1 Tipo de pesquisa

Para alcangar os objetivos propostos para o estudo de viabilidade do
empreendimento, a metodologia utilizada foi do tipo descritiva. Segundo Vergara
(1997,p.45) “a pesquisa (...) € descritiva a0 expor caracteristicas de determinado
fendmeno. Podendo estabelecer relagdes entre varidveis e definir natureza”.

Segundo Lakatos & Marconi (1986) a pesquisa do tipo exploratdria e descritiva “é
aquela em que o pesquisador observa, registra, analisa, correlaciona fatos ou fendmenos.
Busca-se freqiiéncia das varidveis, suas naturezas, caracteristicas, causas, relagdes e
associagdes entre variaveis”.

Quanto aos meios a pesquisa se caracteriza por ser de campo e bibliografica.

A pesquisa de campo segundo Vergara (1997, p.97) se caracteriza como “uma
investiga¢io realizada no local onde ocorre ou ocorreu um fendmeno, ou que dispde de
elementos para explica-los”.

A pesquisa bibliografica é o estudo sistematizado desenvolvido com base em

livros, revistas e artigos.

3.2 Populacio e amostra

A populagio e amostra da pesquisa sdo consideradas ndo probabilistica por
acessibilidade e por tipicidade. Vergara (1998) conceitua como:

- Nio probabilistica por acessibilidade: os elementos sdo selecionados pela
facilidade de acesso a eles;

- Nio probabilistica por tipicidade: Selegdo de elementos considerados

representativos da populagdo-alvo;
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A populagdo da pesquisa sdo todas as pessoas que trabalham, moram, estudam ou
freqilentam a regido da bacia da Trindade.
Para o levantamento de dados foi utilizada uma amostra de 108 pessoas

entrevistadas durante a pesquisa.

3.3 Coleta de dados

A coleta de dados primarios foi feita através de uma pesquisa de Mercado com
questionario estruturado, composto de questdes fechadas de multipla escolha, que foram
entregues junto a pessoas que se enquadram na populagéo da pesquisa.

Os dados sobre concorréncia foram obtidos através de observag@o pessoal. Os
dados obtidos sobre fornecedores foram obtidos através de entrevista com o dono de um
restaurante natural.

Apés a coleta de dados foi feita a tabulagio e organiza¢do para a andlise. Na
tabulacio foi feita a contagem das respostas para cada pergunta e calculados os
percentuais de cada resposta com relagdo a quantidade de pessoas que responderam a
questfio. Os dados foram organizados em tabelas, sendo que, foi feita uma tabela para
cada questdo. Através dos resultados tabulados pode-se relacionar varidveis e analisar os
resultados mais expressivos, aqueles que sdo importantes para responder aos objetivos

especificos do trabalho .

3.4 Analise dos dados
Na analise dos dados as informagdes resultantes serviram para verificar se o
empreendimento é vidvel. Para tanto foram selecionadas as informagdes mais relevantes

de modo a estruturar a analise.

3.5 Limitagdes
As limitagdes do trabalho sdo:
- Limitag¢do de tempo para a execugdo do projeto de pesquisa;
- Limita¢#o geografica, pois se restringe a regido da bacia da Trindade;

- Pouca experiéncia do pesquisador sobre o tema (empreendedorismo), em especial no
ramo de alimentagio;
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4 ASPECTOS JURIDICOS E LEGAIS

A partir da legalizacdo da forma juridica da Empresa e habilitagdo junto aos
orgdos competentes, esta esta em condi¢des para comegar a comercializagdo dos produtos

e /ou servigos.

4.1- Caracterizacao da Empresa

DENOMINACAO SOCIAL: Recanto da satide restaurante LTDA.

NOME FANTASIA: Recanto da Satde

SOCIOS: André Luiz Reis Gandin e Moacir Gandin.

ENDERECO: Trindade, Florianépolis /SC.

SEDE E FORO: Municipio de Florianpolis em Santa Catarina.

PORTE: Empresa de pequeno porte (EPP) enquadrada no Simples federal.

RAMO: Comércio alimenticio.

TIPO DE NEGOCIO: Restaurante Self -Service de comida saudavel.

OBIJETIVO SOCIAL: Preparagdao e comercializagdo de alimentos e bebidas naturais e
saudaveis, com ambiente agradavel e limpo, alimentos de alta qualidade e um
atendimento diferenciado.

PRAZO DE DURAGCAO DA SOCIEDADE: As atividades do empreendimento poderio
ser iniciadas a partir de Margo de 2005 e tera prazo de duragdo indeterminado.

CAPITAL SOCIAL: Sera dividido em cotas de 1000,00 reais cada uma, dividida
proporcionalmente aos socios, subscritas e integralizadas no ato da assinatura do
instrumento.

RESPONSABILIDADE E AUTORIDADE: A responsabilidade dos socios sera limitada
ao capital social. O sécio André Luiz Reis Gandin tera autoridade para a tomada de
decisdes e administracdo do negécio, porém devera prestar contas dos resultados ao outro
socio. O socio Moacir Gandin tem autoridade para propor mudangas e opinar sobre
qualquer aspecto do negdcio.

EXTENSAO E OBRIGACAO DE CADA SOCIO: O sécio André Luiz Reis Gandin serd
responsavel pela Administracdo do restaurante, no que diz respeito ao controle

financeiro, contabilidade, marketing, e Recursos humanos. O socio Moacir Gandin



prestard assessoramento e participara das principais decisGes, principalmente com relagdo
a investimento.

LUCROS E PREJUIZOS: Os lucros e prejuizos incorridos no exercicio social serdo
divididos proporcionalmente as cotas de cada socio. Apartir do momento em que o
capital investido pelo sdcio majoritario (Moacir Gandin) for recuperado o s6cio André
Luiz Reis Gandin assumira o controle total do negécio.

DISPUTAS ENTRE OS SOCIOS: Todas as disputas entre os sécios devem ser resolvidas
em comum acordo.

DEMISSOES E AFASTAMENTOS: As demissdes e afastamentos devem ser negociadas
entre. os s6cios. No caso de demissdo o outro socio podera comprar as cotas do socio que
esta saindo. Caso ndo haja acordo entre as partes, outra pessoa podera comprar as cotas,
desde que, o socio remanescente concorde. Em altimo caso o empreendimento sera

dissolvido e os ativos distribuidos igualmente entre os socios.

4.2- Autorizacio para funcionamento

As etapas para registro do empreendimento estdo descritas a seguir:

I° passo: Consulta de viabilidade junto a prefeitura municipal da cidade onde sera
instalada a sede do empreendimento. Deve-se apresentar os documentos do imovel
(escritura, numero do habite-se e projeto aprovado).

2° passo: Registro da Empresa na junta comercial do Estado de Santa Catarina
(JUCESCOC).

3° passo: Obtengdo de alvara e inscrigdo no cadastro fiscal junto a secretaria de finangas
da prefeitura municipal.

4° passo: Obten¢do do CNPJ na Receita Federal.

5° passo: Obtengdo da inscri¢do estadual- CORFE- Secretaria de Estado da Fazenda.

De acordo com a ANVISA, em nivel federal ainda ndo existe legislagdo que
regulamenta restaurantes e cozinhas industriais, entretanto, os estabelecimentos tém de
seguir a legislagdo das vigilancias sanitarias municipais e Estaduais, portanto a obten¢do
do alvari sanitirio também € um requisito para a abertura do negécio. As normas de

vigilincia sanitaria dizem respeito as condi¢des de higiene do local, 4 qualidade dos
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~ alimentos, armazenagem, cuidados no manuseio dos alimentos e condi¢Bes de saiide dos
manipuladores. A vigildncia sanitéria fiscaliza periodicamente os restaurantes e se houver
divergéncias com as normas da lei 6320/83 a Empresa pode sofrer penalidades e outras
providéncias.

O empresdrio também deve conhecer o codigo de defesa do consumidor, pois hoje
os consumidores estio muito exigentes com relagdo a Qualidade dos alimentos e higiene
dos restaurantes em geral. Trabalhar com ética e responsabilidade legal sfo aspectos
essenciais em qualquer negécio.

Também devem ser respeitadas as normas de seguranga no estabelecimento,

principalrhente com relagfo s instalagdes e equipamentos de protegfio contra incéndios.
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5 ASPECTOS ADMINISTRATIVOS

O sb6cio administrador (André) serd responsadvel pela administragio € o
gerenciamento do empreendimento. Suas principais fun¢des s@o o controle financeiro,
principalmente fluxo de caixa, contas a pagar e a receber, marketing, Gestdo dos
Recursos Humanos e compras. O administrador é responsivel pelo planejamento do
negéci.o e defini¢do de metas e necessita de aprovag@o do socio majoritario. Por outro
lado o s6cio (Moacir) deve prestar assessoramento € participar das principais decisdes
relacionadas com o negécio.

Treinamentos especificos e gerais serdo incentivados aos colaboradores para que
aumente as competéncias individuais e do grupo de forma a buscar sempre o melhor

atendimento as necessidades dos clientes e maior especializagdo do negocio.

5.1 Colaboradores

O quadro de colaboradores nos primeiros meses ser& composto por 9 pessoas €
prioriza-se por pessoas especializadas, que devem ser selecionadas e treinadas de acordo
com as exigéncias dos socios. Assim que a demanda aumentar sera estudado a ampliagdo
do quadro de colaboradores. Além dos dois sécios o quadro € composto por:
- 1 cozinheiro, chefe;
- 2 auxiliares de cozinha;
- 2 atendentes;
- 1 auxiliar geral;

- 1 caixa;

5.2 Descricao de cargos e tarefas
- Administrador/ s6cio minoritario:

e Pessoa responsavel pela operacionalizagdo do empreendimento, bem como a
defini¢@o de objetivos e responsabilidades de acordo com uma politica de gestido
administrativa. '

e Tem a responsabilidade de prever, planejar, organizar, controlar e decidir.

e Deve ter um bom relacionamento com fornecedores, clientes e colaboradores.

e Deve entender de administragdo de Empresas.
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Deve acompanhar as tendéncias e atualizar o negdcio para oferecer sempre
produtos e servigos melhores.

Deve se preocupar em manter boa qualidade, higiene e atendimento aos clientes.
Deve delegar responsabilidades.

Apurar os resultados diariamente.

Programar compras para reabastecer o estoque.

Realizar reunides com os colaboradores para obter feedback.

Veriﬁcar se os objetivos estdo sendo alcangados e propor mudangas.

Resolver problemas interos.

Fazer os relatérios de desempenho que serfio discutidos com o sécio majoritario.

- Administrador/ s6cio majoritario:

Pessoa que participa de todas as decisdes importantes do empreendimento e ajuda
na coordenagio do negécio.
Analisa os relatérios de desempenho.

Prop6e mudangas sempre que for viavel.

- Cozinheiro chefe:

Sera responsavel pela coordenagdo e organizagdo da cozinha, controle de estoque
dos insumos e preparar a lista de compras de insumos. Também fara as principais
refeicoes.

Responsavel também pelo désempenho da equipe e qualidade dos produtos.
Elaboraggo do card4pio com aprovagéo de uma nutricionista especializada.
Estabelece fichas técnicas de produgéo e acompanha o desenvolvimento.

Delega responsabilidades na cozinha para o preparo dos alimentos.

Assessora a diretoria no recrutamento, sele¢do, avaliagdo e demissdo de
funcionarios.

Deve atualizar-se junto a feiras, cursos e eventos.

- Auxiliar de cozinha:
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Ajudari o chefe da cozinha no preparo dos alimentos, abastecera os recipientes
onde os clientes irdo se servir e manutengio da limpeza da cozinha.

Prepara as saladas e demais pratos com a coordenagéo do cozinheiro chefe.
Mantém seus postos de trabalho sempre limpos e higiénicos.

Prepara os sucos ¢ outras bebidas.

Lavagem dos pratos e utensilios.

Responsaveis por manter os produtos sempre bem acondicionados e protegidos.

Devem participar de cursos e treinamentos oferecidos pela Empresa.

- Atendente:

Um atendente fard o atendimento ao cliente com relagdo as bebidas e outras
necessidades, e organizagio do ambiente para que novos clientes tenham sempre
um lugar limpo e organizado para se instalar e o outro atendente pesara os pratos.
Providencia a limpeza dos balcdes, mesas, chio, etc...

Confere e providencia a reposi¢do de toalhas, sabonetes e papel higiénico nos
banheiros.

Providencia a arrumag@o dos pratos, talheres, bandejas, etc...

Verifica e controla o suprimento das sobremesas, bebidas e copos.

Realiza a venda sugestiva de bebidas e sobremesas.

Atende 2 duvidas dos clientes e leva as reclamages ao responsével.

Deve manter sua aparéncia e uniforme sempre impecaveis.

Se comportar de forma cordial e respeitosa com os clientes.

- Caixa:

Tem a responsabilidade de receber o dinheiro do cliente e langar no sistema de
contabilidade gerencial da Empresa.

Faz o fechamento do caixa diério e emite os relatérios especificos.

Deve estar sempre com aparéncia impecavel e usar uniforme da Empresa.

Deve ser sempre cordial com os clientes.

- Auxiliar geral:

Cuidara da limpeza geral do estabelecimento diariamente.
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Um aspecto primordial serda a Qualidade das refeigbes, por isso, os
administradores procuram contratar um cozinheiro chefe com experiéncia no ramo e com
boas qualificagdes. Prioriza-se também a contratagdo de auxiliares de cozinha jovens que
tenham cursos técnicos no Senai ou Senac por exemplo e que queiram se desenvolver na
profissdo.

Como os s6cios buscam atender o cliente da melhor maneira possivel sera dado
treinamento ao atendente, que deverd ser uma pessoa com boa comunicagdo e
relacionamento inter-pessoal.

Todos os colaboradores trabalhardo com uniformes personalizados e terdo que

cuidar muito da aparéncia e higiene pessoal. -

5.3 Horarios

O restaurante funcionara de segunda a sabado, sendo que no domingo é dia de
folga dos colaboradores. O horario de funcionamento para o publico sera das 10:30hs da

manhd as 14:30hs. O quadro de horarios do pessoal sera o seguinte:

- Sécio administrador: Abrira o estabelecimento as 08:00hs e fechara as 17:00hs.

- Cozinheiro chefe: Comega as 8:00hs dando inicio as atividades de preparagdo dos
alimentos e terminara as 17:00hs.

- Auxiliar de cozinha: Comega as 8:00hs e termina as 17:00hs.

- Atendente: comega as 11:00hs hs e termina as 14:30hs.

- Auxiliar geral: Comega as 8:00hs e termina as 17:00hs.

- Caixa: Comega as 11:00hs e termina as 14:30hs.

Pelo fato de todos os colaboradores receberem treinamento sobre atendimento a
clientes na auséncia do atendente um auxiliar de cozinha podera substitui-lo nos horérios
de maior movimento. Os auxiliares de cozinha se‘réo treinados pelo cozinheiro chefe e
portanto em sua auséncia poderdo substitui-lo por algum tempo.

O socio sera responsavel pela coordenagdo dos colaboradores e das atividades.
Serdo feitas, entretanto , reunides internas para analisar propostas de melhoria e engajar

os colaboradores no negocio.
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5.4 Organograma

ASSESSORIA SOCIOS
CONTABIL g

COZINHEIRO CHEFE CONSULTOR
€] NUTRICIONISTA

L l

ATENDENTE AUXILIAR DE AUXILIAR
COZINHA GERAL

O organograma ¢ funcional com niveis hierdrquicos bem definidos. Os sécios
administrario o empreendimento e serio responsiveis pelo estabelecimento de metas e
controle dos resultados. J4 o cozinheiro chefe tera autoridade sob os auxiliares de cozinha
e auxiliar geral. O atendente serd subordinado direto ao socio, pois ha uma relagdo direta
clientes e atendente. O sd¢cio prima muito pela Qualidade no atendimento e satisfagdo das
necessidades dos clientes.

A Empresa terd servigos terceirizados de assessoria contabil que prestard contas
dos resultados contabeis do empreendimento e de assessoria de um nutricionista para

fazer o cardapio.

5.5 Atuacgiio da Empresa

O restaurante atuard no sistema self-service por kilo. O periodo de atendimento
sera o horario de almogo e serdo servidos pratos variados durante os dias da semana,
principalmente a variagdo de carnes. Nao ser3o servidos refrigerantes e bebidas alco6licas

pois ndo se enquadram no conceito do negécio e perfil dos clientes que a Empresa quer
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atrair. No entanto serfio servidos sucos variados e sobremesas feitas a base de frutas, A
finalidade do negdcio serd ofe

cer um almogo 'saudével com baixa caloria, primando
pela qualidade dos alimentos e pelo atenidimento diferenciado. Em um 4mbito maior
pretende-se construir uma marca referéncia no ramo de alimentagio saudével ¢ uma
clientela fiel.
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6 ASPECTOS MERCADOLOGICOS
6.1 Mercado

O Mercado de atuagZo € o ramo de alimentagdo, no periodo do almogo, na regido
da Trindade em Florian6polis. Este Mercado é composto por variadas formas de negocio,

como: restaurantes, lanchonetes, bares e fast-food’s.

6.1.1 Segmento de Mercado
O Segmento de atuagdo no Mercado é o ramo de restaurante self-service de

comida saudavel.

6.1.2 Posicionamento

A Empresa tera um posicionamento por beneficio, ou seja, todos os esforgos de
marketing estardo voltados para posicionar na mente dos potenciais consumidores as
vantagens e beneficios de se ter uma alimentagfio saudéavel que sera suprida em parte pelo
restaurante. Ndo sera enfocado prego no esforco de marketing, pois se procura alcangar

uma “qualidade” de clientes e ndo quantidade que sera conseqiiéncia.

6.2 Conceito do Negocio

Servir refei¢des de alta qualidade, com um ambiente agradavel e prego justo para

satisfazer as necessidades das pessoas que primam por uma alimentagdo saudavel.

6.3 Mercado Concorrente

Dentre os concorrentes diretos tém apenas um restaurante que atua no mesmo
_ nicho de Mercado e fica localizado no bairro Santa Ménica. O nome do restaurante é Lua
restaurante de comida natural. Em pesquisa por observagdo pessoal no local do
restaurante verificou-se que os pontos fortes sdo: boa localizagdo com facilidade de
estacionar o carro e Qualidade dos alimentos. As fraquezas encontradas foram: ambiente
pouco atrativo, pouca variedade de alimentos e higiene deixa a desejar. O restaurante

serve buffet livre por pessoa e cobra um prego fixo, ou seja, aqueles que comem pouco
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pagam o mesmo que aqueles que comem mais. Esta caracteristica pode ser uma

desvantagem da concorréncia que pode ser explorada para que o novo negdcio seja

competitivo neste aspecto. Outros concorrentes em potencial diretos e indireto estdo no

quadro a seguir.

Tabela 3- Concorrentes na Trindade

EMPRESAS TIPO DE SERVICO LOCALIZACAO
Restaurante Desterro Buffet por peso R:Alba Dias Cunha
Restaurante da Gula Buffet por peso R: Agenor Cardoso
Restaurante Dragao Buffet de comida chinesa e japonesa |R: Lauro Linhares
Bernardao lanches Buffet por pessoa R: Lauro Linhares
Restaurante Riocheff Buffet por peso R: Lauro linhares
Skinas restaurante Buffet por peso R: Edison Areas
Capitdo Goumert Buffet por peso R: Lauro Linhares
Trindog Buffet por peso R: Lauro Linhares
Arte Pasta Massas a la carte R: José Dias
Sobrallia restaurante & bar | Buffet por peso R: Lauro Linhares
Espago da gula Buffet por peso R: Lauro Linhares
Careca Restaurante Galeteria/Buffet/a la carte R: Lauro Linhares
Restaurante e confeitaria La|Buffet por peso/ salgados e bolos R: Lauro Linhares

Boéme

Companhia do baguete

Sanduiches e pastéis

Shoping Trindade

Sucos e Cia

Sucos e salgados

Shopping Trindade

Batatas e poemas

Porg¢des feitos com batata

Shopping Trindade

Mini calzone Calzones Shopping Trindade
Bruschetta mia Massas Shopping Trindade

Restaurantes Zuppo's

Massas e pizzas

Shopping Trindade

S6 Bauru Lanches Shopping Trindade
Soul Salad Buffet saladas e grelhados (p/prato) | Shopping Trindade
Palazio Massas Shopping Trindade

Palacio China

Comida chinesa

Shopping Trindade

[
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6.4 Mercado Fornecedor

Os fornecedores do restaurante sdo:

- Atacado Baia norte

- TAF distribuidor

- SOS distribuidor

- Atacado Nienkotter

- Will alimentos

- Direto do campo

- Supermercados Angeloni
- Supermercados Imperatriz
- Supermercados Comper

6.5 Pesquisa de Mercado

A pesquisa de mercado realizada tem como objetivo identificar o perfil do publico
potencial, suas preferéncias, grau de interesse pelo empreendimento e se existe demanda
para viabilizar o restaurante. Foram aplicados 108 questionérios aleatoriamente entre
estudantes da UFSC que almogam na regifio da Trindade e pessoas que trabalham em
organizagGes da regido. Os resultados da pesquisa sdo mostrados a seguir e logo apds é

feito uma analise.
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6.5.1 Resultados da Pesquisa de Mercado

Questao 1- Sexo

GRAFICO 1- SEXO

/i

80%“/
70%r
60%
50%1
40%

30%r
20%1
10%
0%+
B MASC 33,33%
OFEM 77,76%

Comentario: A maior parte das pessoas que responderam o questionario sdo do sexo
feminino.

Questao 2- Idade

GRAFICO 2- Idade

@ até 20 anos
021 a 30 anos
H 31 a 40 anos
041 a 50 anos
m 51 a 60 anos
4% O acima de 60 anos

Comentario: A idade da maioria das pessoas que participaram da pesquisa ¢ entre 21 e 30

anos.
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Questao 3- Estado civil

GRAFICO 3- ESTADO CIVIL

60%-

50%1" |

40%1" |

30%+7] |

20%1" |

10%1"

0%+

O solteiro(a) 56,50%
M casado(a) 31,50%
O divorciado(a) 5,55%
Oviuvo(a) 0,90%
B outro 5,55%

Comentario: Mais da metade das pessoas pesquisadas sdo solteiros.



Questao 4- Escolaridade

GRAFICO 4- ESCOLARIDADE

60%—

50%

40%—

30%

20%

10%

0%}
@ 1°grau inc. 1,85%
@ 1°grau comp. 3,70%
W 2°grau inc. 6,50%
W 2°grau comp. 19,44%
0O 3°grau inc. 55,55%
0 3°grau comp. 12,96%

Comentario: Mais de 50% das pessoas pesquisadas estdo cursando alguma faculdade.



Questao 5- Renda mensal

GRAFICO 5- RENDA MENSAL

O Até 1000,00 66,66%
@ De 1001,00 a 2000,00 15,74%
O De 2001,00 a 3000,00 10,20%
B Acima de 3000,00 7,40%

Comentario: A renda mensal das pessoas que responderam a pesquisa ¢ em média 1000
reais.
Questdo 6- Com que freqiiéncia vocé costuma fazer refei¢des fora de casa?

GRAFICO 6- REFEIGOES FORA DE CASA

O todos os dias 29,63%
B quase todos os dias 28,71%
O até 2xp/semana 10,19%
B Aos fins de semana 12,96%
O raramente 14,81%
E nunca 3,70%

Comentario: Os dados acima s@o importantes para identificar o publico potencial para o
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negocio. Verificou-se que grande parte das pessoas almogam fora de casa quase todos os
dias ou todos os dias.

Questiao 7- Qual o local onde vocé faz refeicoes fora de casa?

GRAFICO 7- LOCAL DAS REFEICOES

60%"
50%-
40%-
30%-
20%
10%-
0%+
B Restaurante a la carte 9,90%
(por prato)
O Restaurante buffet livre 16,21%
(por pessoa)
O Restaurante self- service 51,35%
(por kilo)
W Qutros 22,50%

Comentario: 77,.56% das pessoas pesquisadas almogam em restaurantes buffet livre ou
por kilo. Com estes dados percebe-se que as pessoas estdo procurando refeicoes rapidas
no horario do almogo nesta regido.



Questdo 8- Quais os principais motivos que o levam a optar pelo restaurante?

GRAFICO 8- MOTIVOS DA OPGAO

25%

20%

15%

10%-

-

5%

0%+
O Qualidade dos 20,10%

alimentos

® Preco 19,80%
O Localizagao 17%
B Condicoes de higiene 13,22%
O Variedade do cardapio 11,70%
@ Atendimento 8,40%
O Ambiente 6%
O outros 3,60%

Comentario: Os motivos principais da opgdo das pessoas pesquisadas em almogar em
restaurantes sdo: qualidade dos alimentos, prego e localizagdo. Os dados mostram que as
pessoas ndo se importam muito com aspectos supérfluos e sim com uma boa alimentagio

a um prego razoavel.
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Questio 9- Vocé se preocupa no dia-a-dia em ter uma nutricio saudavel?

GRAFICO 9- NUTRIGAO SAUDAVEL

/

100%"
50%
0%
Osim 91,60%
@ nao 8,40%

Comentario: Os dados refletem uma tendéncia, as pessoas estio cada vez mais

preocupadas com a satde e bem estar e isto esta influenciando os habitos alimentares
delas.

47



Questiao 10- Que tipo(s) de carnes vocé gosta de comer?

GRAFICO 10- OPGOES DE CARNES

25,00%
20,00%+—
15,00%t+—
10,000/0“"—
5,00%t+—
0,00%— -
Ocarne bovina 21,60%
O carne suina 7,10%
O ovelha 5,70%
M aves 19,90%
O peixes 18,50%
B camarao 13,40%
@ marisco 7,10%
M@ ostras 6%
O outras 0,70%

Comentario: Os tipos de carnes mais consumidos pelas pessoas pesquisadas sdo: carne
bovina, aves e peixes. No entanto além de carne bovina as pessoas preferem outros tipos
de carnes mais saudaveis. Isto significa que oferecer outras opg¢des de carnes atendera ao
gosto da maioria do publico potencial.
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Questao 11- Vocé tem o habito de comer diariamente frutas, legumes e verduras?

GRAFICO 11- HABITOS

80%
60%
40% A
20% A
0% +
0O sim 78,70%
B nao 21,30%

Comentario: Quase 80% da amostra pesquisada tem o habito de comer frutas. verduras e
legumes o que ¢ um bom indicativo para identificar a demanda para o empreendimento.

Questao 12- Qual a sua opinido sobre a implantacio de um restaurante de comida

saudiavel que ofereca apenas carnes de baixa caloria como (peixes, aves, camarao,
etc...) na regiao da Trindade em Florian6polis?

GRAFICO 12- OPINIAO SOBRE A IMPLANTAGAO DO RESTAURANTE

O excelente 58,30%
B bom 30,50%
O indiferente 1,20%
lruim 0%

Comentarios: Quase 90% das pessoas acharam uma boa idéia ter este tipo de restaurante
na regido da Trindade em Florianopolis. Este dado nos mostra que pode ter espaco para
mais uma op¢ao de alimentagdo nesta regido.
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Questido 13- Vocé iria comer no restaurante para conhecé-lo?

GRAFICO 13- VOCE GOSTARIA DE COMER NO RESTAURANTE

P

100%
80%
60%
40%
20%

0%

Osim 96,30%
®nao 3,70%

Comentarios: Quase 100% da amostra pesquisada gostaria de conhecer o restaurante.
Este ¢ um indicativo da aceitagdo do pablico e que realmente ha demanda potencial para
0 negocio.

Questio 14- Até quanto vocé pagaria para ter uma refeicio mais saudavel?

GRAFICO 14- QUANTO VOCE PAGARIA

40%~~
35%-
30%-
25%-
20%-
15%-
10%-
5%+
0%
B menos de $5 9,20%
0 $5 35,20%
m 37 29,60%
O $10 16,60%
m $15 6,60%
M acima de $15 2,80%

Comentario: A maior parte das pessoas pagaria entre 5 e 7 reais pela refeicdo, o que
confirma que as pessoas querem uma refei¢do com qualidade a um prego baixo.
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Questao 15- Relacionamento entre as questoes 6,7 e 13.

Nesta questdo pretende-se saber quanto as pessoas que fazem parte do publico
frequentador de restaurantes buffet livre ou self -service estariam dispostas a pagar.
Portanto para esta questdo retiramos as pessoas da questio 7 que responderam restaurante
a la carte e outros, pois estes ndo representam o publico- alvo. Também retiramos as
pessoas da questdo 6 que freqiientam restaurantes aos fins de semana, raramente ou
nunca, pois também nao representam o publico- alvo.

Pretende-se saber quanto as pessoas da demanda potencial que almogam todos os dias.
quase todos os dias ou até 2X por semana estariam dispostas a pagar pela refei¢ao.

Para efeito de calculo foi feita a média da soma dos trés itens mais votados.

A amostra para este item ficou 56 pessoas.

GRAFICO 15- VALOR IDEAL

25+

20

154

10+

5-

0_
® menos de $5 3
0 $5 22
m$7 17
O $10 11
® $15 2
@ mais de $15 1

A Media ficou entre ($5. $7 e $10) reais. No total 50 pessoas responderam entre esses
valores. Somando os valores temos, pre¢o médio = (22 respostas X $5) + (17 respostas X

$7) + (11 respostas X $10)/ 3 = $6,8 reais por pessoa.
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Comentério: O publico potencfal esta disposto a pagar em média 6,8 reais por este tipo de _
alimentagio mais saudével. Este dado é muito importante para determinar o prego de

venda do restaurante,

Questiio 16- Relacionamento entre as questdes 6, 7 e 8.

Nesta questdio pretende-se saber quais os motivos que levam as pessoas
freqlientadoras de restaurantes buffet livre e self- service a optarem pelo restaurante.

Na questdo 6 descartam-se as opgSes (nunca, aos fins de semana e raramente),
pois ndo sdo demanda potencial. Na questdo 7 descartam-se as op¢es a la carte e outros
pois também nio sdo demanda potencial.

- 56 pessoa.é se enquadram no perfil para analisar a questfio e foram 151 respostas.
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GRAFICO 16- MOTIVOS POR QUE O PUBLICO POTENCIAL ESCOLHEU

25%-
20%1 |
15%11 |
10%+7 |
5%+ |
0%
O Qualidade dos alimentos 20,50%
M |ocalizagao 18,50%
O prego 17,90%
B condi¢oes de higiene 14,60%
@ variedade do cardapio 13,20%
@ atendimento 7,30%
O ambiente 6%
O outros 2%

Comentarios: Verifica-se que o publico potencial realmente opta por almocar em
restaurantes que tenham alimentos com qualidade, boa localizagdo e preco baixo.

Questio 17- Relacionamento entre as questdes 6,7 e 12.

Nesta questdo pretende-se saber se o publico frequientador de restaurantes buffet
livre e self -service gostou da idéia de implantar um restaurante de comida saudavel na
Trindade em Florianopolis.

Da questdo 6 foram retirados as opgdes (nunca, aos fins de semana e raramente).

Da questdo 7 foram retirados as opgdes (a la carte e outros).

- 56 pessoas se enquadram no perfil para esta questdo.
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GRAFICO 17- OPINIAO DA DEMANDA POTENCIAL

100,00%-
80,00%:-
60,00%-
40,00%-
20,00%-
0,00%+—
Oexcelente 94,64%
O bom 1,78%
B indiferente 3,57%
Oruim 0%

Comentario: Os resultados nos mostram uma grande aceitagdo da demanda potencial com
relagdo ao empreendimento, pois quase 100% das pessoas pesquisadas acharam excelente
aidéia.

6.6 Analise da pesquisa de Mercado

Foram aplicados 108 questionarios aleatoriamente entre estudantes da UFSC e
pessoas que trabalham na regido da Trindade. A maioria das pessoas que responderam os
questionarios sdo do sexo feminino. A idade da maioria das pessoas varia entre 21 e 30
anos. sdo solteiros, tém 3° grau incompleto e tém uma renda média mensal de 1000 reais.
Mais de 50% das pessoas que participaram dessa pesquisa fazem refei¢des fora de casa
quase todos os dias ou todos os dias da semana. Percebe-se que a maioria das pessoas
opta por restaurante self -service (51, 35%). Os principais motivos que levam o publico
potencial a optarem por esse tipo de restaurante sdo: qualidade dos alimentos,
localizagdo, e prego. Com relagdo ao prego, verifica-se que o publico consumidor esta
disposto a pagar em média R$ 6, 80 por pessoa. Constata-se a importincia de um
ambiente limpo com boas condigdes de higiene. O negocio pode ser diferenciado pelo
fato de ter um ambiente agradavel e um bom atendimento para complementar os outros
itens exigidos. Dessa amostra, 91,60% se preocupam em ter uma nutri¢do saudavel, no
entanto somente 78.70% da amostra tem o habito de comer frutas, verduras e legumes,
entdo ndo ficou claro o que essas pessoas entendem pelo conceito “nutri¢do saudavel”

Um desafio do empresario sera saber comunicar com clareza o conceito do negdcio.
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Constata-se que 21, 60% preferem comer carne bovina, 19, 90% aves e 18, 50% peixes, o
que nos leva a concluir que o fato de ndo servir care com alto valor calérico (bovina)
nZo ird afetar o negocio, pois percebe-se que as pessoas consomem outros tipos de came
considerados mais sauddveis. Uma grande porcentagem do publico potencial (94,64%),
freqiientadores de restaurante self -service ou buffet livre, consideram excelente a
implanta¢8io do negdcio. No geral, os resultados s#o otimistas, pois parece ter uma grande

demanda por esse tipo de produto.
6.7- Estratégias de marketing

A) Precgo

O prego sera diferenciado do praticado nos restaurantes da regido devido ao valor
agregado do empreendimento. Serdo feitos, entretanto, descontos para clientes fieis e
devera ser firmado convénio com Empresas da regido para que o restaurante tenha uma
clientela fixa e os funcionarios tenham desconto. No inicio do empreendimento os modos
de pagamento serdo dinheiro e ticket refei¢do, porém, pretende-se em médio prazo firmar
convénio com administradora de cartdes de crédito para oferecer mais uma opg¢éo de

pagamento aos clientes.

B) Produto

O restaurante vai oferecer uma variedade muito grande de saladas e sera oferecido
opgoes de cames mais saudaveis. O carddpio serd feito com a assessoria de um
nutricionista e serdo contratados pessoas especializadas para fazer os alimentos. Além
disso, os clientes terfio opgGes de sucos de frutas frescas da época e sobremesas a pregos
baixos. Apds obter uma clientela fiel e 0o empreendimento gerar o retorno esperado

pretende-se ampliar a linha de produtos incluindo Suchi no cardéapio.

C) Praga
A localizag@o do restaurante devera ser estratégica, proximo a UFSC e bairros ao
redor da Trindade. O local devera ser de facil estacionamento de veiculos e também tera

um ambiente agradavel.
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D) Promocio

Assim que o empreendimento comegar a funcionar sera feito panfletagem em toda
a regido proxima ao restaurante, abrangendo o comércio local, edificios e casas. O
empreendimento também sera divulgado inicialmente em radio e em médio prazo em
televisdo. Sera feito uma bela fachada com letreiro contendo o nome do restaurante e a

logomarca.
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7 ASPECTOS TECNICOS

7.1 Localizagdo

Um dos aspectos mais importantes para o sucesso do negocio é a localizagdo.
Nesse tipo de negocio os clientes geralmente tém pouco tempo para almogar e por isso
procuram um restaurante proximo ao seu local de trabalho ou estudo. Como o publico
potencial para o negdcio é composto de pessoas que trabalham na regiio da trindade e
estudantes da UFSC, o local mais adequado fica onde h4 muita concentragio de comércio
e estudantes e espago para implantar mais um restaurante. Portanto o local mais adequado

seria na regido da Trindade, proximo 4 UFSC.
7.2 Tamanho do empreendimento

Na regido escolhida hid uma forte demanda para o negdcio e, portanto, precisa-se
de um espago ao redor de 200 m2 de 4rea fisica. Com este espago fisico, o

estabelecimento podera atender a uma demanda de até 350 refeiges por dia.

7.3 Instalagées
As instalagdes estardo de acordo com as normas do Codigo de Edificagbes da

Cidade de Floriandpolis.
7.3.1 Instalagdo no imével

As instalagdes no imdvel compreendem os seguintes itens:
- Entrada principal com fachada e letreiro destacando o logotipo do negdcio;
- Rede de 4gua e esgoto com capacidade de 2000 litros;
- Instalagdes elétricas com forga trifésica;
- Cozinha com no minimo 24 m2;
- Area de no minimo 10m2 para a instalagio de balcdes;

- Area para a colocagio de mesas e cadeiras com no minimo 80 m2;
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- Area para lavagem de louga;

- Espago para armazenagem dos alimentos e utensilios;
- Espago para vestidrio e banheiro de funcionarios;

- Espago para banheiros de clientes;

- Espago para lixo;

- Area para o recebimento de mercadorias;

- Area para os cilindros de gas,

- Area para o caixa;

- Instalagdes de equipamentos de proteg&o contra incéndio.
7.3.2 A decoragio do interior

A decoragio do interior tera plantas, cores claras e quadros. A mistura de cores
dard um aspecto de leveza ao ambiente, que serd complementado com uma boa
iluminagdo e som ambiente agradavel. Os méveis e mesas combinardo com o ambiente
valorizando ainda mais o saldo de refei¢des. Um dos aspectos muito valorizado pelos
clientes € a higiene do local, entdo pretende-se colocar uma janela grande de vidro onde a
cozinha podera ser visualizada, este aspecto pode gerar credibilidade e confianga dos

consumidores pois saberdo que estdo se alimentando em um ambiente limpo e higiénico.
7.3.3 Uniformes e roupas

Serdo fornecidos trés jogos de uniformes para os colaboradores do atendimento,
cozinha, limpeza e caixa. O pessoal do atendimento e cozinha utilizara prote¢do para os
cabelos com toucas ou bonés. O pessoal da cozinha utilizara jalecos brancos, calgas
claras e sapatos de borracha e também terdo aventais de plastico para utilizarem quando
forem lavados os pratos. O caixa terd um uniforme diferente que podera ser uma camisa
com a logomarca da Empresa. Os uniformes serdo adequados as cores do ambiente com

logotipo em destaque.
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7.3.4 Méveis e equipamentos

7.3.4.1 Equipamentos de cozinha

Tabela 4- Equipamentos de cozinha

Quantidade |Especifica¢do

0l Fog#o a gas com 6 bocas, forno e chapa acoplados

01 Chapa para grelhar carnes

01 Fritadeira elétrica

0l Forno elétrico em ago inox ¢/ temperatura de até 300 graus
ol Geladeira industrial em ago inox com freezer acoplado
ol Freezer com capacidade de 420 litros

01 Cortador de frios

01 Cuter (picador) ¢/ capacidade para 2 litros

ol Liquidificador industrial ¢/ 3 litros de capacidade

01 Balanga para cozinha c/ capacidade para 5 kilos

01 Forno microondas

ol Extrator de sucos

01 Exaustor com coifa

Investimento

19.050,00

7.3.4.2 Instalag_:ﬁes da cozinha

Tabela 5- Instalacoes da cozinha

Quantidade EspecificagGes

04 Garraftes de gas p45

]| Quadro de luz com forga trifasica

01 Torneira elétrica

02 Bancada de ago inox com cuba funda

01 Mesa de apoio para maquina de cortar frios
01 Mesa de apoio para expremedor de frutas
ol Lixeira com capacidade para 100 litros
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02 Prateleiras de apoio em ago inox
01 Armarios para guardar temperos e utensilios
Investimento |6.500,00

7.3.4.3 Utensilios de cozinha

Tabela 6- Utensilios de cozinha

Quantidade Especificagoes

01 Batedor de cames

01 Jogo de facas profissionais

01 Chaira para afiar facas

10 Bacias plasticas para temperar carnes
10 Bacias para descascar frutas e legumes
02 Panelas de pressdo semi-industriais
05 Frigideiras de diversos tamanhos
10 Assadeiras

10 Panelas tipo hotel

05 Panelas de aluminio

02 Leiteiras de aluminio

10 Conchas de aluminio

5 Escumadeiras

2 Aranhas de tela

2 Chinois de ago inox

2 Peneiras para farinha

1 Peneira para arroz

03 Descascadores para legumes

2 Marcianas para picar legumes

2 Abridores de latas

2 Saca rolhas

3 Espatulas de ago inox

2 Garfos tipo espeto
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1 Ralador de queijo

Investimento total |1.200,00

7.3.4.4 Méveis e equipamentos para o saldo de refeicdes

Tabela 7- Maveis e equipamentos para o saldo de refei¢oes

Quantidade Especificagoes

25 Mesas de madeira macica de quatro lugares
100 Cadeiras de madeira maciga

]| Balcdo de buffet

01 Balcio refrigerado para sobremesas e bebidas
01 Balc@o para apoio da balanga

01 Balcdo refrigerado para estocar poupa de frutas
]| Balcéo p/apoio de bandejas,pratos e talheres
03 Moédulos de vidro para molhos,paes,etc...

01 Balanga eletronica para venda por quilo

01 Caixa registradora

Investimento total |30.500,00

7.3.4.5 Utensilios para o salido de refeicoes

Tabela 8- Utensilios para o saldo de refeigoes

Quantidade Especificagoes

400 Pratos raso de cerdmica personalizados

400 Pares de talheres

200 Bandejoes de plastico

06 Porta guardanapos

02 ‘ Porta canudos

20 Paliteiros, saleiros, galheteiros

60 Tagas de sobremesas

04 Cestas para pées

16 Jogos de pingas, conchas, colheres em ago para balcoes.
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2000 Talheres descartdveis para sobremesa

100 Copos de vidro
5000 Guardanapos descartaveis
4 Cestas de lixo

Investimento total |8.636,00

7.4 Sistema de compras de matéria prima

O Sistema de compras de matéria prima contém: relagdo de produtos
padronizados, relagdo de fornecedores e registro de compras por fornecedor.

Quando constatada a necessidade de comprar produtos para repor o estoque ou
compras didrias, o solicitante (cozinheiro, chefe) deve emitir uma solicitagdo de compras
A pessoa responsavel pelas compras. O responsavel pelas compras fard uma cotagdo de
precos nos fornecedores cadastrados. Apés aprovado o pedido, o comprador emitird um
pedido de compras ao fornecedor. Apés receber a mercadoria, 0 responsavel pelo estoque
anotard os dados da compra na ficha de estoque. Ao final, a nota fiscal € arquivada no

relatério de caixa do dia.

7.5 Cardapio

O cardéapio sera planejado por dia da semana, ou seja, todos os dias terdo opgdes
diferentes de alimentos. Os clientes enjoam facil, se a casa oferecer sempre as mesmas
coisas, todos os dias. Outro aspecto importante € a variedade. Desta maneira pode-se
satisfazer aos gostos da maioria da clientela e balancear a alimentagdo. Os pratos serdo
criados por uma nutricionista junto ao chefe de cozinha. O cardapio influencia
diretamente na rentabilidade da Empresa e por isso serd planejado de modo a ter uma
previsdo do seu custo. Para a elaboragéo do cardapio devera ser levado em conta:
- Variedade
- Equilibrio de cores e sabores
- Aspectos nutricionais (vitaminas, sais minerais, proteinas,etc...)
- Seqiiéncia progressiva de custo
- Produtos de época

- Facilidade de abastecimento.
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Deve-se salientar que a organizag3o deverd ser muito maior quando se tem mais
variedade de pratos, ou seja, mais mao de obra devera ser empregada, mais itens devem
ser comprados, maior capacidade de estocagem, etc... No entanto pretende-se_trébalhar
inicialmente com no maximo 16 op¢des de pratos de modo a poder testar as receitas,
eliminar as que n#o tiveram aceitagio e padronizar as que tiveram sucesso.

O instrumento de planejamento das receitas serdio as fichas técnicas. E uma
ferramenta que padroniza as receitas. Os tipos de informagdes que as contem s#o:
quantidades, nomes dos alimentos, custo bruto dos alimentos, nimero de por¢des,
procedimentos operacionais, peso da receita, e custo final da receita.

Esta ficha auxiliara para a formagéo do prego de venda e fixacdo de padrdes de
trabalho. 7 ‘ o
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8. ASPECTOS FINANCEIROS

Para fazer a analise financeira do empreendimento iremos considerar 3 cenarios:
otimista, realista e pessimista. Serd utilizado como base para analise a capacidade
produtiva do empreendimento, que é de 350 refei¢cdes por dia. Também sera considerado
uma média de consumo por pessoa de 350 gramas por refeigéo.

- Cenario otimista: 100% da capacidade (350 refei¢des por dia)
- Cenario realista: 82,85% da capacidade (290 refei¢des por dia)
- Cendrio pessimista: 60% da capacidade (210 refei¢Ges por dia)
8.1 Investimentos

Tabela 9- Investimentos fixos

Tipo de Investimento Valor
Reformas 5.000,00
Decorag¢do do interior 3.000,00
Fachada 1.500,00
Uniformes e roupas 420,00
Equipamentos de cozinha (7.3.4.1) 19.050,00
Instalagdes da cozinha (7.3.4.2) ' 6.500,00
Utensilios de cozinha (7.3.4.3) 1.200,00
Moveis e equipamentos para o saldo de refei¢des|30.500,00
(7.3.4.4)

Utensilios para o saldo de refei¢des (7.3.4.5) 8.636,00
Total 75.806,00
8.2 Despesas fixas

8.2.1 Despesas operacionais

Tabela 10- Despesas operacionais

Especificagoes Valor
Aluguel 1.600,00
Salarios 2.720,00
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Vale transporte

216,00

Honorarios da nutricionista 600,00
Honorarios contador 300,00
Pro-labore 4.000,00
Energia elétrica/gas 800,00
Agua 400,00
Telefone 60,00
Material de limpeza 80,00
Materiais de expediente 60,00
Total despesas operacionais 10.836,00

8.2.2 Depreciagio
Tabela 11- Deprecia¢io

Discriminacio Valor Vida itil (meses) Deprecia¢io mensal
Fogdo a gas 700,00 120 5,8
Fritadeira 300,00 120 2,50
Forno elétrico 500,00 120 4,16
Geladeira industrial | 1.000,00 120 8,3
Freezer 600,00 120 5,00
Liqtiidificador 300,00 120 2,50
Forno microondas 500,00 120 4,16
Balcdo refrigerado 600,00 120 5,00
Caixa registradora 650,00 120 5,41
Mesas/cadeiras 4.000,00 120 33,33
Balanga eletronica 200,00 120 1,66
Balanga para cozinha [200,00 120 1,66
Prateleiras/armarios | 700,00 120 5,83
Utensilios de cozinha | 600,00 24 25
Lougas e talheres 1.500,00 24 62,5
Reformas , 5.000,00 120 41,66
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Total

214,47

8.2.3 Encargos sociais

Tabela 12- Encargos sociais

Especificacdo Valor(%)
FGTS 8%

INSS 20%
Total dos encargos 544,00

8.2.4 Despesas de comercializa¢io mensal

Tabela 13- Despesas de comercializa¢iao (Cenario otimista)

Imposto

Valor(%)

Aliquota da contribui¢do social para micro-

empresas cadastradas no simples

6,6% (para uma receita anual entre 480mil e

600mil reais no ano)

Encargos com tickets

6,5% (venda com tickets de

aproximadamente 4.000/mes

Total das despesas

31176

Tabela 14- Despesas de comercializacio (Cendrio realista)

Imposto

Valor(%)

Aliquota da contribuigdo social para micro-

empresas cadastradas no simples

6,2% (para uma receita anual entre 360mil e

480 mil reais no ano)

Encargos com tickets

6,5% (venda com tickets de

aproximadamente 3280R$/més)

Total das despesas

2.577,92

Tabela 15- Despesas de comercializacio (Cenario pessimista)

Imposto

Valor(%)

Aliquota da contribuigdo social para micro-

empresas cadastradas no simples

5,8% (para uma receita anual entre 240mil e

360 mil reais no ano)

Encargos com tickets

6,5% tickets de

aproximadamente 2.400,00R$/més)

(venda com

Total das despesas

1.760,00
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Total das despesas fixas mensais no cenario otimista = 14.712,07
Total das despesas fixas mensais no cendrio realista = 14.172,39
Total das despesas fixas mensais no cendrio pessimista = 13.359,47
8.3 Custos e despesas varidveis

8.3.1 Custode aquisiqﬁb de mercadorias

Tabela 16- Custo de aquisicio de mercadorias

Especificacfio Cenario otimista Cenério realista | Cendrio pessimista
(100%) - (82,75%) (60%)

Mercadorias diversas |17.287,93 14.323,05 10.372,75

Combustivel 150,00 150,00 150,00

Total 17.437,93 14.473,05 10.522,75

8.4 Prec¢o de venda (prego por quilo)

Preco de venda (PV) = Custos fixos (CF) + custos varidveis(CV)  + margem de
lucro(%)

Quantidade de alimento (KG)

Obs: Para o calculo do prego de venda utilizaremos as informagdes do cenério realista,
pois desta forma vamos atingir o preco compativel com o produto oferecido ao Mercado.
No contrario, se nivelassemos por baixo, seria muito dificil de aumentar o prego para
atingir a lucratividade desejada com o empreendimento e se niveldssemos por cima
poderia afastar a uma grande parte da clientela que considera o prego um dos itens com

maior peso para a escolha de um restaurante. Ento, o prego de venda do restaurante é:

Quantidade de alimentos = n° refei¢des /dia X 24 dias X 0,350 gramas
PV=2?

CF=14.172,39

n° refei¢Ges /dia = 290

CV=14.473,05

Margem de Lucro=20%

PV=14.172,39+14.473.05 + 20% = 14,11 RS /quilo
290x24x0,350
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8.5 Receita operacional mensal

Obs 1: O prego por quilo € de R$14,11. Para calcular a receita vamos considerar que o

consumo médio por pessoa é de 350 gramas. Desta forma serd calculado o prego

proporcional ao consumo médio por pessoa para encontrar a receita.

Obs 2: Para calcular bebidas e sobremesas foram utilizados valores proporcionais a

capacidade de atendimento de cada cenario.

8.5.1 (Cenario otimista)

Tabela 17- Receita operacional (cenario otimista)

Receita

Especificacio | Qdade refeicbes | N® dias | Preco/kg e unitirio

Refeigcbes 350 24 4,93 41.412,00
Bebidas (sucos) | 120 24 1,00 2.880,00
Sobremesas 80 24 0,50 960,00
Total 45.252,00
8.5.2 (Cenario realista)

Tabela 18- Receita operacional (cenario realista)

Especificacdo Quantidades N° dias Preco Receita
Refei¢des 290 24 4,93 34.312,80
Bebidas 98 24 1,0 2.352,00
Sobremesas 65 24 0,50 780,00
Total 37.444,80
8.5.3 (Cendrio pessimista)

Tabela 19- Receita operacional (cenario pessimista)

Especificagio Quantidades N° dias Preco Receita
Refeicoes 210 24 5,03 25.351,20
Bebidas 72 24 1,0 1.728,00
Sobremesas 48 24 0,50 576,00
Total 27.655,20
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8.6 Rentabilidade do empreendimento

Para apurar o lucro liquido sera feito uma demonstragdo de resultado do exercicio

projetada (DRE).
8.6.1- DRE (Cenario otimista)

Tabela 20- DRE (censrio otimista)

Item |Especificagdo Valor %
1 Receita operacional 45.252,00
2 Custo mercadorias vendidas 17.437,93
3 Despesas operacionais 10.836,00
4 Encargos sociais 544,00
5 Depreciagio 214,47
6. Despesas comercializagdo 3.117,60
7 Total despesas fixas (3+4+5+6) 14.712,07
8 Custo total (2+7) 32.150,00
9 Lucro liquido (1-8) 13.942,00
10 Margem contribui¢io [1-(2+6)] 20.555,53
11 Ponto de equilibrio [7/(10/1)] 32.989,11
8.6.2 DRE (Cenario realista)

Tabela 21- DRE (cenirio realista)

Item |Especificagdo Valor %
1 Receita operacional 37.444,80
2 Custo mercadorias vendidas 14.473,05
3 Despesas operacionais 10.836,00
4 Encargos sociais 544,00
5 Depreciagio 214,47
6 Despesas de comercializagio 2.577,92
7 Total Despesas fixas (3+4+5+6) 14.172,39
8 Custo total (2+7) 28.645,44
9 Lucro liquido (1-8) 8.799,36
10 Margem contribuiggo [1-(2+6)] 20.393,83
11 Ponto de equilibrio [7/(10/1)] 26.021,71
8.6.3 DRE (Cenario pessimista)

Tabela 22- DRE (cenario pessimista)

Item |Especificagdo Valor %
] Receita operacional 27.655,20
2 Custo mercadorias vendidas 10.522,75
3 Despesas operacionais 10.836,00
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4 Encargos sociais 544,00
5 Depreciagao 214,47
6 Despesas de comercializa¢do 1.760,00
7 Total despesas fixas (3+4+5+6) 13.354,47
8 Custo total (2+7) 23.877.22
9 Lucro liquido (1-8) 3.777.98
10 Margem contribuigdo [1-(2+6)] 15.372,45
11 Ponto de equilibrio [7/(10/1)] 24.024,83
8.7 Ponto de equilibrio

Ponto de equilibrio(PE) Despesas fixas

[margem de contribuicdo]

Receita operacional
PE- Cenirio otimista = 32.989,11
PE- Cenario realista = 26.021,71
PE- Cenirio pessimista = 24.024,83
8.8 Retorno do capital investido

8.8.1 Investimento inicial

Tabela 23- Investimento inicial

Especificagiio Valores
(1) Investimento fixo 75.806,00
(2) Estoque minimo inicial 3.000,00
(3) Despesas fixas 14.712,07
(4) Capital de giro (2+3) 17.712,07
(5) Outros 1.000,00
(6) Sub total (1+4+5) 94.518,07
(7) Reserva técnica (5%) 4.725,90
Total =(6+7) 99.243,97

8.8.2 Taxa de retorno do investimento

Taxa de retorno (TR) = __Lucro liquido
capital empregado




TR (cenério otimista) = 13.942.00 = 14,04% a.m.
99.243,97

TR (cendrio realista) = §.799.36 = 8,86% a.m.
99.243,97

TR (cendrio pessimista) = 3.777,98 = 3,8% a.m.
99.243,97

8.8.3 Prazo de retorno do investimento

Prazo de retorno = ey Stim to s

Lucro llquldo o

Prazo de retorno (cendrio otimista) = 99.243.97 = 7,2 meses

Prazo de retorno (cendrio realista) = 99.243,9
8.799,36

= 11,3 meses

Prazo de retomo (cendrio pessimista) = 99.243.97 = 2,2 anos
3.777.98



9 CONCLUSAO

O trabalho teve um enfoque pritico e foi desenvolvido a partir de um
questionamento: E viavel implantar um restaurante de comida saudével na regido da
Trindade, em Florian6polis? Para encontrar a resposta foi tragado um objetivo geral:
Elaborar um projeto para a implantagio de um restaurante de nutri¢do saudavel de baixa
caloria na regido da Trindade em Floriandpolis /SC. Também foram tragados os objetivos
especificos para nos ajudar a encontrar a resposta do problema da pesquisa. Para
determinar se o empreendimento é vidvel do ponto de vista do Mercado foi realizada uma
pesquisa de marketing. Os resultados da pesquisa nos mostram uma grande aceitagio do
publico potencial em relagdo a este tipo de restaurante. Também identificamos com a
pesquisa o perfil socio -econdmico do publico potencial, o que é muito relevante para o
planejamento do negdcio. Desta forma, do ponto de vista mercadolégico, verificou-se que
o empreendimento pode ser viabilizado. Foram feitas também analises financeiras com
base em trés cendrios (otimista, realista e pessimista) para saber com seguranga se o
restaurante trard um retorno satisfatério aos empresarios. Verificou-se, que o prazo de
retorno sobre o investimento e a lucratividade do empreendimento sdo compativeis com a
realidade deste Mercado e estdo dentro do previsto pelos sécios. Podemos concluir ento,
com base nos dados e analises apresentados, que o negécio € viavel.

_~ Apesar de termos encontrado um resultado satisfatorio, cabe nos salientar alguns
aspectos que podem ser explorados com maior profundidade para ter maior seguranga na
implantagdo do empreendimento, que sdo: conhecer ou pesquisar mais a concorréncia
para saber seus pontos fortes e fracos, desenvolver uma pesquisa junto aos fornecedores
para detalhar pregos, prazos de entrega, qualidade dos alimentos e outros dados que
podem ser relevantes, fazer as fichas de produgdo com os principais pratos que serdo
servidos e os aspectos técnicos referente aos pratos e pesquisar um sistema de informagdo
gerencial que possa auxiliar na administragdo do negocio.

O trabalho foi importante para o aprendizado, pois constatou-se que uma parte do

conhecimento adquirido na academia foi posto em pratica e serd muito atil para o futuro.
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Este questiondrio tem por objetivo obter dados para a realizagio de um projeto feito por aluno do curso de
ciéncias da administragio da UFSC. Sua colaboragdo é importante para o sucesso do trabalho.

Questio 1- Sexo:

Masculino () feminino ()
Questiio 2- Idade:

Até20anos () 21a30anos() 31ad40anos() 41 a50anos() 51 a60 anos() acimade 61 anos ()
Questiio 3- Estado civil:

Solteiro(a) ()  casado(a) () divorciado(a) () viuvo(a) () outro ()

Questiio 4- Escolaridade:

1° grau completo () 1° grau incompleto ()  2° grau completo () 2° grau incompleto ()
superior completo () superior incompleto ()

Questiio 5- Renda mensal

Até 1000 reais () de 1000,01 a 2000 reais () de 2000,01 a 3000 reais () acima de 3000 reais ()
Questiio 6- Com que frequéncia vocé costuma fazer refei¢ées fora de casa?

Nunca (vé para a questdo 9) ()  todos os dias () quase todos os dias ()  aos fins de semana ()

Raramente ()  até 2x /semana ()
Questiio 7- Qual o local onde vocé faz refei¢des fora de casa?

Restaurante 3 la carte (por prato) () Self service( por kilo) () Buffet livre (por pessoa) () outros ()
Questdo 8- Quais os principais motivos que o levam a optar pelo restaurante? (marque 3)

Atendimento () qualidade dos alimentos () localizagdio () ambiente () prego ()

condigdes de higiene () variedade de cardapio () outro ()

Questdo 9- Vocé se preocupa no dia a dia em ter uma nutrigéio sauddvel ?

Sim () ndo ()

Questiio 10- que tipo(s) de carne(s) vocé gosta de comer?

Bovina () aves () suina () peixes () camardo () ostras ()
Marisco () ovelha () outras ()

Questdo 11- Vocé tem o habito de comer diariamente frutas, legumes e verduras?

Sim () ndo ()
Questfio 12- Qual a sua opini%o sobre a implanta¢iio de um restaurante de comida natural de baixa
caloria na regifio da trindade em florianépolis/SC ?

Excelente () bom () indiferente () ruim ()
Questéio 13- Vocé iria comer no restaurante para conhece-lo ?

Sim () ndo ()
Questiio 14- Até quanto vocé pagaria para ter uma refeicio mais sauddvel?

Menos de $5 () R$5() R$7 () R$10 () R$15 () acima R$15 ()

Obrigado pela colaboragdo!!!



