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RESUMO

O presente trabalho tem por foco a elaboracdo de um Plano de Negdcios voltado
para o municipio de Presidente Epitacio, onde através de pesquisas de mercado,
analises minuciosas de concorrentes detectamos uma grande caréncia no que tange
a um restaurante que tenha por especialidade o fornecimento de costelas bovinas. A
Costelaria Cortes Nobres nasceu do desejo de fornecer costelas recheadas em
forno industrial e servidas em rechaud individuais para preservar sua suculéncia e
maciez. Teremos também outras op¢bes de carne como a picanha, contra filé e
alcatra, além de deliciosos petiscos, sucos e variados tipo de bebidas. O nosso
intuito é que o cliente sinta satisfacdo com nossos servicos, seja bem atendido, em

um ambiente agradavel, e deguste uma comida saborosa.



ABSTRACT

The Final Paper suggests a Business Plan for the city of Presidente Epitacio that is
based on market researches and competing firm analysis, which led us to detect a
very restricted-menu restaurant, whose specialty is the sale of cow ribs. As a result of
such outcomes, Costelaria Cortes Nobres emerged from a desire of serving stuffed
ribs made in industrial oven and, in order to keep the meat juicy and smooth, served
in individual chafing dishes. Instead of ribs, there will also be other meat cut options,
such as sirloin (cap and steak) and rump, as well as delicious tidbits, juice and
different kinds of beverage, so that the customer gets satisfied with the service,
which includes not only some tasty food but also friendly staff and a pleasant

environment.
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1 INTRODUCAO

Na pré-histéria 0 homem acompanhava a migracdo de manadas de animais,
procurando cerca-las na hora do ataque. A cacada era realizada por grupos com
arcos, flechas e lancas, sendo o animal dividido entre agueles que participavam da
cacada. Com passar do tempo e o crescimento da populacdo, o homem tratou de
desenvolver novas estratégias de sobrevivéncia, domesticando os animais para
trabalhos no campo, e para o seu préprio consumo.

N&o se conhece quando o homem comecou a utilizar-se dos bovinos,
nem mesmo ha certeza sobre a origem de muitas das racas atuais. E
certo que os homens pré-histéricos europeus, talvez ha uns 30.000
anos, ou pouco menos, ja conheciam algumas espécies de bovinos
selvagens e as cagavam. Artistas primitivos fizeram desenhos
desses animais nas paredes das cavernas ou sobre seixos. Acredita-
se que a domesticagdo da maioria dos animais domésticos atuais
ocorreu aproximadamente em 7.000 A.C. O boi deve ter sido um dos
primeiros animais a ser domesticado. (BARSA, 1993. v. 13, p. 421)

Segundo Dias e Cuminale, a antropologia ressalta que “ndo € possivel
precisar o momento exato em que o homem passou a ingerir carne”, porém, é
provavel que nossos ancestrais tenham comecado a consumir o produto ha pelo
menos dois milhdes de anos.

O aproveitamento bovino ndo se resume apenas a producado de carne e leite.
A utilidade e a presenca desses animais em nosso cotidiano sdo muito mais
constantes do que se pode imaginar. Deles tudo se aproveita, por exemplo: a
cabeca é utilizada para a producdo de embutidos, dos cascos e chifres sdo
produzidos artesanatos, do couro se produz bolsas e calcados, das fezes do animal
se produz adubos orgéanicos utilizados em plantacdes etc.

O Brasil € 0 segundo maior produtor mundial e o maior exportador de carne
bovina do mundo. “O pais € um exemplo para o mundo de como produzir de forma
sustentavel, garantindo um produto de qualidade e com escala capaz de suprir
qualquer mercado consumidor do mundo”, (PALERMA, 2016).

Segundo Zafalon (2011) “o brasileiro consome em média 35 kg de carne
bovina ao ano”. Hoje um dos cortes mais apreciados € a costela, numa mesma
peca, é possivel encontrar grande variedade de sabores, textura e aromas. Por ser
composta por fibras e bastante gordura, ja foi considerada uma carne inferior, mas

revela-se um corte Unico e rico em sabor, sempre que preparada de modo certo.
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A costela possui vérios tipos de cortes: ha costela minga, ponta de agulha,
costela de dianteiro e ripa de costela. A mesma exige um tempo de cozimento mais
longo, para amaciar suas fibras, fica muito bem em assados.

Segundo So6s (s. a.), “existem cerca de 800 mil restaurantes no Brasil e
mesmo com esse numero o sonho de montar um estabelecimento deste tipo faz
parte da vida de muitos brasileiros”. Em Presidente Epitacio existem cerca de
dezoito restaurantes, conforme dados da ACIPE (2016). Segundo o secretario de
turismo DURANTE (2016), a Estancia Turistica de Presidente Epitacio recebe ao
ano cerca de 30 mil turistas que visitam a cidade e frequentam seu comércio. Em
vista do grande numero de turistas e moradores locais que apreciam a vida noturna
da cidade, observamos uma lacuna no comeércio local e decidimos investir no ramo
de restaurantes (costelaria). Embora muitos dos restaurantes sirvam diversos tipos
de carne, nenhum deles tem a costela como especialidade.

O nosso empreendimento atuara no ramo de carnes assadas, e tera a
denominacéo social de Costelaria Cortes Nobres LTDA., onde a mesma tera como
seu carro chefe a costela recheada. Teremos também como opcdo a picanha
fatiada, alcatra, contra filé e a costela tradicional, além dos seus acompanhamentos
(arroz, farofa, vinagrete e mandioca cozida), deliciosos petiscos, bebidas e sucos
variados. Optamos em servir nossas carnes em um “Rechaud” (Rechaud, palavra
francesa para aquecedor, a palavra é utilizada no Brasil para referir-se ao aparelho
metalico com suporte para chapa e levado a mesa para manter aquecidos 0S
alimentos), pois observamos que esse aparelho sera um diferencial no nosso
empreendimento. Nossas carnes serdo assadas em um forno industrial, pois no
mesmo o0 cozimento € mais uniforme, a distribuicdo de calor € melhor, além de ser
mais facil de obter o ponto ideal. Em relacdo a churrasqueira, ndo a utilizaremos
devido ao custo da méo de obra, ao custo de se construir e manter o equipamento
em nosso empreendimento, a perda da carne assada na brasa é maior do que a
assada ao forno industrial e o seu cozimento néo € totalmente uniforme.

Iremos priorizar o atendimento do cliente, pois constata-se que essa é uma
grande deficiéncia nos restaurantes de Presidente Epitacio. Sendo assim, essa sera
a melhor forma de fideliza-los, além de termos um ambiente agradavel, com um

amplo espaco, de facil acesso a cadeirantes e para estacionamento de veiculos.



15

1.1 DADOS DOS EMPREENDEDORES, EXPERIENCIA PROFISSIONAL E ATRIBUIGOES.
Saocio 01

Rua: Fortaleza n°® 12-67

Presidente Epitacio Sao Paulo

(18) 3281-8888 (18) 98172-7272

Solteira, 20 anos, natural de Presidente Epitacio — Sao Paulo.

Experiéncias Profissionais

Sua ultima atuacéo profissional foi como estagiaria na empresa Conquista, no
ano de 2016. Suas principais funcdes eram: etiquetar pastas, arquivar documentos,
atender telefone, realizar depdsitos bancarios e efetuar pagamentos de contas.
Anteriormente atuou como recepcionista na empresa Fisioacus no ano de 2015,
onde suas principais atividades eram: atender telefone, atendimento ao cliente,
depdsitos bancarios, contabilidade da empresa, pagamento de funcionarios e
convénios de saude. Também atuou como estagiaria na Marfrig Alimentos S/A, no
periodo de 2013 a 2014, onde auxiliava na separacdo e arquivamento de
documentacéo utilizada em defesa de processos trabalhistas. Ali também respondia

guestionarios, de acordo com as audiéncias, e lancava dados em planilhas Excel.

Formacéo Académica

Formada em Secretariado pela CAPE (Secretariado), em Rotinas
Administrativas pela Prepara Cursos Profissionalizantes  (Secretariado,
Departamento Pessoal, Propaganda e Marketing, Turismo e Hotelaria, Contabilidade
com escrita fiscal, Administracdo financeira, Matematica financeira) e atualmente

cursando Técnico em Administracdo pelo IFSP, campus de Presidente Epitacio.

Atribuicdes do Sécio 01
Pela experiéncia adquirida em empresas anteriores, ficara responsavel pela
area financeira, compra e controle de estoque, supervisdo de funcionarios e controle

de caixa da empresa.
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Sécio 02

| Alexandre Martins Nogueira ‘

Rua: Fortaleza n° 22-22

Presidente Epitacio Séo Paulo
(18) 3281-0000 (18) 98172-0000

Casado, 48 anos, natural de Santo André — Sao Paulo.

Experiéncias Profissionais

Sua ultima atuacao profissional foi como gerente, na empresa Panificadora
Brasil, no periodo de 2003 a 2014, tendo como principais atribui¢cdes: pedido,
pagamento e recebimento de mercadorias, pagamento de funcionarios e controle de
estoque. Anteriormente atuou como Analista Financeiro na empresa Whirlpool Latin
Ameérica, no periodo de 1998 a 2003, onde suas principais funcdes eram: elaboracéo
e confeccdo de boletos, recebimento de pagamentos e extracdo do sistema,
agendamento de pagamentos e responsavel por uma carteira com duzentos clientes

corporativos.

Formacgao Académica

Formado pela SIPAN (Sindicato das Industrias de Panificacdo) Curso de
Panificacdo e Confeitaria, formado pela Sabor e Saber Gastronomia, Curso de
Culinéria, e atualmente cursando Técnico em Administracdo pelo IFSP, campus de

Presidente Epitacio.

Atribuicdes do Socio 02
Atuard como chefe de cozinha e serd o responsavel pelo cardapio e pela

administracdo de toda a cozinha.
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1.2 DADOS DO EMPREENDIMENTO

Nome Costelaria Cortes Nobres
Razao Social Costelaria Cortes Nobres LTDA.
CNPJ 55.287.882/0001-18

1.3 MISSAO DA EMPRESA

Oferecer alimentacdo saborosa, de qualidade de forma inovadora.

1.4 VISAO DA EMPRESA
Ser referéncia no ramo de costelaria, atingindo uma posicao de destaque no

mercado local e regional.

1.5 VALORES DA EMPRESA
v/ Qualidade
v' Atendimento

v Inovacéo

1.6 SETOR DE ATIVIDADE
Comeércio, pois o restaurante tem a funcdo de vender produtos diretamente

para o consumidor.

1.7 FORMA JURIDICA
Sociedade Limitada, a responsabilidade de cada socio é restrita ao valor das

guotas integralizadas.

1.8 ENQUADRAMENTO TRIBUTARIO
Simples Nacional, um regime compartilhado de arrecadacdo, com cobranca e

fiscalizacéo de tributos aplicaveis a microempresas e empresas de pequeno porte.
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1.9 CAPITAL SOCIAL

Socios Nome Capital Percentual %
1 Bianca dos Santos Lima R$ 24.500,00 50%
2 Alexandre Martins Nogueira R$ 24.500,00 50%
Total R$ 49.000,00 100%

1.10 FONTE DE RECURSOS

v' Sécio 01: Venda de um terreno proprio, localizado no bairro Jardim Tropical
no valor de R$ 60.000,00 (sessenta mil reais), porém o valor a ser investido
no empreendimento sera de R$ 24.500,00 (vinte e quatro mil e quinhentos
reais).

v' Sécio 02: Venda de um imovel préprio, localizado na Praia Grande, a Rua
Nicaragua n° 99, 3° andar, apartamento 301, no valor de R$ 180.000,00
(cento oitenta mil reais), porém o valor a ser investido no empreendimento
serd de R$ 24.500,00 (vinte e quatro mil e quinhentos reais).
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2 ANALISE DE MERCADO

A analise de mercado, para Kotler (2012), “¢ uma das mais importantes
tarefas no planejamento de vendas, e implantacdo de novos empreendimentos ou
novos produtos”. E utilizada com a finalidade de verificar, analisar e descobrir quem
sdo os clientes em potencial e quem sao 0s concorrentes. Através dela é possivel
analisar melhor o perfil do publico alvo, suas necessidades e 0 que realmente
interessa a eles. Tais analises possibilitariam maximizar a capacidade de atrair
clientes, aumentando, consequentemente, as chances de sucesso da empresa.

Esse capitulo objetiva apresentar a anédlise de mercado realizada, com 0s

estudos de clientes, concorrentes e fornecedores.

2.1 ESTUDO DOS CLIENTES

Na tentativa de identificar e compreender os potenciais dos clientes foi
desenvolvido um questionario com questbes de mudltiplas escolhas e questdes
abertas totalizando 19 (dezenove) questdes. Todas as questdes sao de mudltipla
escolha, sendo que 3 (trés) delas possuem justificativa, para o caso do entrevistado
nao residi no municipio de Presidente Epitacio. O questionario possui as oito
primeiras questdes direcionadas para obter as caracteristicas do publico alvo e suas
peculiaridades, e as demais perguntas sdo focadas nas especialidades do
empreendimento, tais como cortes preferenciais, seus acompanhamentos, valor de
consumo, local e horéario de funcionamento.

Esse questionario foi aplicado na pousada “Orla do Sol”, no condominio
“Portal do Lago” e na “Orla fluvial”, num total de 100 (cem) pessoas entrevistadas.
Segundo dados coletados pelo IBGE (2015), a cidade de Presidente Epitacio possui
uma populacdo estimada de 43.535 habitantes, sendo que 0,22% participaram da
pesquisa de mercado. A pesquisa foi aplicada de forma aleatoria, nos dias 26 e 27
de Marco de 2016 em diversos locais além dos locais descritos acima. A mesma foi
respondida por turistas hospedados em pousadas locais, por moradores do
condominio Portal do Lago e frequentadores da Orla. Apos a coleta, os dados foram
tabulados e analisados, foi possivel elaborar os graficos que serdo apresentados a
seguir. A seguir, o Grafico 1 mostrard a porcentagem de entrevistados locais e

turistas.
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Grafico 1 — Entrevistados que residem e nao residem na cidade.

Reside

mNZo reside

\BB%

Fonte: Elaborado pelos autores

Embora a pesquisa tenha sido realizado em pousadas em sua grande parte,
podemos verificar analisando as informacfes, que uma grande parcela dos
frequentadores de pousadas residem no municipio de Presidente Epitécio.
Podemos constatar também num cruzamento de dados, que muitos desses “turistas”
frequentam restaurantes e lanchonetes, principalmente no horario de jantar. E
importante salientar que o numero de turistas que visitam Presidente Epitacio em
feriados prolongados e periodos de férias, chega a ser de 30 mil turistas por ano,
segundo a secretaria de turismo. A seguir, o Grafico 2 mostra a relacdo entre

Género e Bebida.

Grafico 2 - Género x Tipos de Bebidas

Género x Tipo de Bebida

19% 19%

18%

14% 14%

6%

5% 5%
Chopp cerveja ambos nenhum

H61 % -Homens ®39% - Mulheres

Fonte: Elaborado pelos autores.
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Nota-se que 61% dos entrevistados sdo do género masculino e 39% dos
entrevistados sdo femininos. Em relagdo ao publico masculino nota-se uma
preferéncia em relacdo a cerveja que tem um percentual de 19%, percebe-se que
nado ha muita diferenca no percentual em relacdo ao chopp (18%), e ainda 19%
tomariam ambas as bebidas (chopp e cerveja). Porém, 5% desse género nao
prefere nenhuma das bebidas citadas na pesquisa. Com relag¢édo ao publico feminino
14% preferem a cerveja, 6% o chopp, 5% tomariam ambas as bebidas e 14%
abstém-se de tomar bebida alcodlica.

Dados do IBGE revelam que “o percentual de homens que consome
bebida alcodlica é quase trés vezes maior do que as mulheres no
pais, [...]. Entre os homens, 36,3% tomam algum tipo de bebida
alcéolica por semana (ou 25 milhdes), ante 13% (ou 10 milhdes) das
mulheres”. (BRITO 2014, pg. 1)

Uma andlise geral demonstra que ha uma diferengca minima entre o0 consumo
de cerveja e chopp, porém os custos, da maquina de chopp sédo mais elevados. Em
funcao disso, por ser um novo negdcio, decidiu-se, ao menos inicialmente, trabalhar
somente com a cerveja, deixando o chopp como uma alternativa para o futuro. A

seguir, o Grafico 3 apresenta a distribuicdo dos entrevistados por faixa etaria.

Grafico 3 - Faixa etaria dos entrevistados.
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Fonte: elaborado pelos autores.

A massa de entrevistados encontra-se distribuida da seguinte forma: 15%
corresponde as pessoas que se encontram na faixa etaria de 20 a 29 anos, 27% se

encontram nas faixas de 30 a 39, 43% na faixa etaria de 40 a 60, e por fim, os
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altimos 15% s&o pessoas acima de 60 anos. Com isso, é possivel perceber que
grande parte dos potenciais clientes estdo na faixa etaria de 30 a 50 anos,
totalizando 70%. Cabe salientar que o publico acima de 30 anos ja possui familia e
sdo menos “baladeiros”. Logo, o hegdcio deve ser estruturado para proporcionar um
ambiente mais familiar sem perder o toque jovial. O gréfico 4 demonstra a

disposicéo dos entrevistados em frequentar uma costelaria.

Gréfico 4 - Pessoas que frequentam uma costelaria.

2%

HSim

Fonte: Elaborado pelos autores.

Através do Gréafico 4 € possivel detectar que 98% dos entrevistados
frequentariam uma Costelaria ao passo que 2% ndo considerariam essa
possibilidade. Dessa forma é possivel demonstrar a grande aceitacao desse tipo de
negadcio. E necessario ressaltar ainda a inexisténcia em Presidente Epitacio, de um
empreendimento especializado em costela e pratos delas originados, o que
demonstra a oportunidade e o carater inovador do projeto.

Adicione-se ainda o fato de Presidente Epitacio ser considerado uma estancia
turistica, com varias ac6es objetivando divulgar a culinaria local, mas que apresenta
uma relativa caréncia em opcdes de entretenimento. Por isso, considera-se que o
empreendimento tem grande chance de obter éxito em curto espaco de tempo. O
Grafico 5 demonstra a preferéncia dos entrevistados quando o assunto € companhia

para ir até um restaurante.
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Grafico 5 — Com quem costuma ir a restaurantes.

Amigos

m Familia

Fonte: Elaborado pelos autores.

Nota-se que a maioria dos entrevistados (66%) costumam ir a restaurantes
com a familia, e (34%) preferem sair com amigos. Analises realizadas com os dados
coletados na pesquisa permitem apontar que 13% desse publico costuma gastar,
valores em um jantar, que ficam na faixa de R$ 50,00 a R$ 69,00 reais, 10%
costumam gastar, valores em um jantar, que ficam na faixa de R$ 70,00 a R$ 89,00
reais, 21% desse publico costuma gastar, em um jantar, valores que ficam na faixa
de R$ 90,00 a R$ 120,00 reais, 22% gastam acima de R$ 120,00 reais.

Assim, é possivel conceber que o perfil do publico que a costelaria atendera
serd em sua maioria de familias, com um o valor médio de consumo, em uma noite,
por volta de R$ 120,00 reais. Tal informacéo se torna fundamental para formacéo
dos precos de venda da costelaria, visando a atingir um certo mix de mercado e com
precos dentro das expectativas do consumidor final.

O Gréfico 6 demonstra outras op¢des de cortes de carnes apontados pelos
entrevistados e que podem compor o portfélio de produtos oferecidos no cardapio,

além da costela que sera o carro chefe da casa.
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Gréafico 6 — Preferéncia de cortes de carne.
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Fonte: Elaborado pelos autores.

Conforme demonstrado através do Grafico 6, 45% dos entrevistados tem
preferéncia pela Picanha, 19% pelo Contra Filé, 6% preferem a Maminha, 10% a
Fraldinha, 17% o Alcatra e 3% dos entrevistados preferem outros tipos de carne. O
objetivo dessa questado foi identificar qual desses tipos de cortes os entrevistados
teriam maior preferéncia. A questéo foi uma alternativa de mdltipla escolha onde o
entrevistado pode assinalar mais de uma alternativa. Nota-se que a Picanha, Alcatra
e o Contra Filé sdo cortes com maior aceitacdo entre os entrevistados. A analise
desses dados subsidia uma opc¢éao por trabalhar, além da costela, com trés cortes de
maior preferéncia entre os entrevistados.

O Gréfico 7 demonstra a preferéncia dos entrevistados quanto aos
acompanhamentos comumente servidos juntamente com carnes. Esses dados sao

sumamente importantes para subsidiar a elaboracéo do cardapio.



Grafico 7 — Tipos de acompanhamentos
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Fonte: Elaborado pelos autores.
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Entre os entrevistados, 28% tem preferéncia pela mandioca, 16% pela

maionese, 5% por fritas, 28% preferem o arroz, 11% a farofa e 11% o vinagrete.

Porém, vale ressaltar que o “feijao” nao foi uma alternativa elaborada presente na

pesquisa, mas que surgiu como resposta para 1% dos entrevistados. Essas pessoas

eram turistas vindos do Sul, e apresentaram o feijdo apenas como uma sugestéo

para inclusdo no cardapio. Os dados apresentados demonstram predilecdo dos

entrevistados pelo arroz, mandioca e maionese. Isso colaborou para com a decisao

de colocar o arroz, a mandioca, a farofa e o vinagrete como acompanhamentos

fixos, ou seja, acompanham todos os pratos. Os demais, a acessao do feijao e da

maionese, serdo ofertados separadamente, como petiscos em nosso cardapio.

O Gréfico 8 representa a preferéncia dos entrevistados por determinados

alimentos, dentro de um rol de alimentos previamente estabelecidos.
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Grafico 8 — Quais tipos de alimento preferem.
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Fonte: Elaborado pelos autores.

Podemos observar que 36% dos entrevistados tem preferéncia pela carne
bovina, 32% preferem outros tipos de carne, 12% preferem pizza, 13% massas, 5%
lanches e 2% preferem outros tipos de alimentos. Note-se que as principais
preferéncias entre os entrevistados sdo a carne bovina e o peixe. O peixe € um
alimento muito consumido em nossa cidade devido a localizagdo proxima ao rio
Parand, e a carne é um dos alimentos mais presentes na vida do ser humano. O fato
da carne bovina apresentar-se como o alimento preferido entre os entrevistados
colabora com a potencialidade de éxito para um empreendimento do tipo costelaria.

O Gréfico 9 apresenta o horario que os entrevistados costumam retornar para
as suas casas apos frequentar um restaurante.

Grafico 9 — Horérios de permanéncia em restaurantes.
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Fonte: Elaborado pelos autores.
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De acordo com dados acima, entre os entrevistados, 2% ficam em um
restaurante até as 20h, 1% até as 21h, 35% ficam até as 22h, 38% até as 23h e 24%
s6 deixam o restaurante ap6s a meia noite. De acordo com essa analise € possivel
inferir que a preferéncia do consumidor em relacdo ao horario de saida do
estabelecimento esta entre as 22h até as 23h, por isso decidiu-se por estender o
horario de atendimento até a 1h da manha, porém a cozinha fechara a, meia noite.
Desse horario em diante somente continuara funcionando o bar, com garcons

disponiveis para atendimento até 1h da manha.

A preferéncia dos entrevistados por servicos de entrega (delivery), também foi
avaliada e encontra-se representada através do Grafico 10.

Gréafico 10 - Preferéncia por delivery.
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Fonte: Elaborado pelos autores.

E possivel observar uma grande diferenca entre aqueles que gostariam de

aderir a esse tipo de servico e 0s que nao gostariam. De acordo com dados
apresentados acima, 62% dos entrevistados demonstraram sua preferéncia pelo
delivery e gostariam que fosse ofertado pela costelaria, 37% dos entrevistados
declaram ndo serem simpatizante com esse tipo de servi¢cos e 1% dos entrevistados
nao respondeu essa questao.

Com base em tais informagdes decidiu-se pela implementacdo de um servico

de entrega delivery. Dessa forma, o cliente terd a opcdo de receber em sua
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residéncia a maioria dos pratos do cardapio, na expectativa de, assim, atender essa

expectativa na maioria dos clientes.

2.1.1 Concluséo de analise dos clientes

A andlise dos dados apresentados permite concluir que ha a necessidade de
implementar as principais preferéncia dos entrevistados, como forma de alinhar as
estratégias do negocio as expectativas dos clientes. Esse deve ser um exercicio
constante, ouvir os clientes, adaptar o negoécio as suas necessidades, com isso,
maximizar as possibilidades de sucesso do empreendimento.

O cardapio sera estruturado de acordo com as principais preferéncias
apontadas pelos potenciais consumidores, tanto no que tange aos cortes de carnes
quanto no que se referem aos acompanhamentos. A andlise dos custos de
fabricacédo e as possibilidades de desperdicios levou a desconsiderar determinados
produtos, como é o caso da maionese. Como cortes de carne serdo ofertados a
costela (especialidade da casa), picanha, alcatra e contra filé. Quanto aos
acompanhamentos decidiu-se pela oferta de arroz, vinagrete, farofa e mandioca.
Tais acompanhamentos serdo servidos juntamente com todos os cortes de carne do
cardapio.

Em relacdo ao horéario de funcionamento da Costelaria, apds considerar as
informacdes obtidas, decidiu-se que o expediente iniciara as 7h e as atividades
serdo encerradas a 1h da manhd, sendo que a cozinha encerrard seus trabalhos
uma hora antes ou seja, meia noite. Nesse intervalo, os gar¢cons continuaram
atendendo para produtos que ndo dependem da cozinha, como € o0 caso das
bebidas. Os servicos de delivery serd implementado de forma terceirizada e sera

oferecido apenas aos finais de semana (sexta, sabado e domingo).

2.2 ESTUDO DE CONCORRENTES
Compreender um ramo de negdcio ndo se restringe ao estudo dos potenciais
clientes, é preciso ir aléem. Segundo Pereira (2012) tdo importante quanto olhar o

7

NOsSSO proprio negocio, € compreender como 0S concorrentes atuam. “Para se
manter vivo em um mercado que ndo € estatico, € preciso ter a méo todas as
informacdes possiveis, tanto quanto o seguimento de atuacdo, quanto sobre outras

empresas que operam nele” (PEREIRA 2012, n.p.).
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Verificando a andlise de mercado foi possivel detectar uma caréncia no setor
de carnes assadas ao forno em Presidente Epitécio.

O grafico 11 apresenta pelos entrevistados de 3 (trés) dos nossos principais
concorrentes. Foram avaliados o0s quesitos qualidade, atendimento, preco,
localizagéo e higiene. Para cada quesito os entrevistados puderam atribuir uma nota
que variou de 1 a 5, sendo: 1 para péssimo, 2 para ruim, 3 para regular, 4 para bom
e 5 para 6timo. Dos dados foram levantados de acordo com observacdo passiva e

com clientes que frequentam esses empreendimentos.

Grafico 11 - Comparagéo entre concorrentes
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Fonte: Elaborado pelos autores.

De acordo com o gréfico, verificamos que a questdo da qualidade e
localizac&o sdo os fatores que, em conjunto, caracterizam-se como um ponto forte.
Um dado que figurou no grafico acima e um fator que se deve ter prioridade no
empreendimento é a questao de precos acessiveis para o consumidor. Foi mostrado
acima que um de nossos concorrentes recebeu nota 2 (dois) no quesito “preco”, que
foi declarado na pesquisa como abusivo, e que alguns clientes se queixam disso,
esse tipo de problema é algo que deve ser analisado para nao vir a ocorrer na
Costelaria. Em vista disso iremos priorizar ndo s6 0s pregos, mas também a

qualidade dos produtos e dos servigos prestados.
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Concorrente 1

Através de dados coletados nas pesquisas, o Concorrente 1 apareceu como a
primeira opcao entre 0s entrevistados no quesito jantar. Apdés uma observacao
passiva, pode-se averiguar que a concorréncia tem como pontos fortes a qualidade
em seus produtos e servigos, variedades em questdo de oferecer diversos tipos de
produtos como, por exemplo: pizzas, lanches e alguns tipos de porcbes; o
atendimento € de 6tima qualidade, a higiene do local € primordial e sua localizacao é
algo bem relevante.

A pesquisa permitiu verificar esse empreendimento como um concorrente
direto, porém o mesmo assa seus produtos na churrasqueira, na costelaria 0 mesmo
sera assado em forno industrial, embora em ambos o0s casos o produto seja assado,

no forno ele preserva o sabor e qualidade.

Concorrente 2

O Concorrente 2 foi o segundo empreendimento mais citado pelos
entrevistados na questdo de preferéncia para o jantar. Através de informacdes
coletadas visualmente e pesquisas realizadas com pessoas que frequentam esse
estabelecimento, foi possivel analisar, alguns pontos fortes, tais como: boa
localizacdo, bem no centro na cidade. Pode ser notado também que o concorrente
possui clientes assiduos (fixos) e produtos com oOtima qualidade. Porém, o
concorrente tem alguns pontos fracos, tais como: demora no atendimento, precos

elevados e espaco fisico limitado (pequeno).

Concorrente 3

O Concorrente 3 foi citado pelos entrevistados como o terceiro lugar de maior
preferéncia para se jantar fora. Através de informacdes obtidas visualmente, pode-
se destacar como pontos fortes: a localizacdo do empreendimento, shows ao vivo e
produtos de qualidade. Mas também foi possivel verificar seus pontos fracos, tais
como: risco de contaminagdo dos alimentos devido ao grande numero de mesas
expostas nas calcadas (apesar que Sao0 poucos que se preocupam com esse

quesito); demora no atendimento e pagamento obrigatorio de couver artistico.
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2.2.1 Concluséao dos concorrentes

Através da analise de concorrentes foi possivel, averiguar que existe uma
caréncia no quesito rapidez, que envolve desde o atendimento até a entrega do
pedido ao cliente. Verificou-se também que ha estabelecimentos que praticam
precos, e que alguns possuem um espaco fisico pequeno, por conta disso ha o uso
abusivo das calgcadas.

Depois de observadas as fragilidades apresentadas pelos concorrentes,
concluiu-se que estas sdo oportunidades para diferenciar o empreendimento
proposto, investindo em atendimento e agilidade nos servicos, pois esse € um
grande problema que alguns restaurantes de Presidente Epitacio vém enfrentando e

alguns néo procuram solucdes para tal problema.

2.3ESTUDO DE FORNECEDORES

Entende-se por fornecedor a empresa que fornece produtos ou servigcos a
outra empresa. Os fornecedores devem respeitar os prazos, as condicbes de
entrega e qualidade dos produtos/servigos, dentre outros atributos. Através do
estudo de fornecedores € possivel saber quais as melhores empresas fornecedoras
das matérias primas insumos necessarios ao empreendimento. Os fornecedores
esporadicos foram selecionados conforme indicacdo de empresarios e dirigentes de

entidades da cidade, sendo priorizado preco, qualidade e prazo de entrega.

FORNECEDOR 1

JBS FRIBOI

Av. Domingos F. de Medeiros, S/N
Distrito Industrial

Presidente Epitacio — SP

CEP: 19470-000

Fone: (18) 3281-9427

Fax: (18) 3281-9410

Site: www.jbs.com.br

Fornecedor de carnes.
Forma de pagamento: a prazo com 40 dias para pagamento.
Entrega: No maximo até 2 (dois) dias.


http://www.jbs.com.br/
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FORNECEDOR 2

QUEIROZ E SOUZA LTDA. (Supermercados Central)
AV. Tibirica n° 1516

Presidente Epitacio — SP

CEP — 19470-000

Fone: (18) 3251-8282

Site: www.centralmaxsupermercados.com.br

Fornecedor de itens como: arroz, 6leo, verduras, temperos, mandioca, farinha.
Forma de Pagamento: a prazo com 45 (quarenta e cinco) dias para pagamento.
Entrega: Imediata.

FORNECEDOR 3

AMBEV

Av. Joaquim Constantino n® 1471
Presidente Prudente — SP

CEP: 19063-008

Fone: (18) 99636-9397
Fornecedor de cervejas.

Formas de Pagamento: a vista ou a prazo até 30 dias.

FORNECEDOR 4
COCA - COLA

Km: 556

Regente Feij6 — SP
CEP: 19570-000

Fone: (18) 99627-6953
Fornecedor de bebidas.

Formas de pagamento: a vista ou a prazo até 30 dias.


http://www.centralmaxsupermercados.com.br/
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FORNECEDOR 5

DISPLAL Artigos Profissionais
Via Anchieta n® 1043

Séo Paulo — SP

CEP: 04247-000

Fone: (11) 38062954

Site: www.displal.com.br

Fornecedor de utensilios para restaurante.
Formas de Pagamento: a vista ou em 2 (duas) vezes com 7% de juros.
Entrega: de 3 a 10 dias uteis.

FORNECEDOR 6

PONTO EQUIPAMENTOS

AV. Marechal Tito n° 3825 — Itaim Paulista
Séo Paulo - SP

CEP: 08160-505

Fone: (11) 2568-3840

Site: contato@pontoequipamento.com.br

Fornecedor de produtos industriais.
Formas de pagamento: desconto de 7% a vista ou 12 (doze) vezes no cartdo sem
juros.

Entrega: de 5 a 15 dias uteis

FORNECEDOR 7

ATAU Equipamentos

AV. Cachoeira Paulista, 01.
Cidade Patriarca — SP
Fone: (11) 3229-1796
CEP: 03544-100

Site: adm@atau.com.br

Fornecedor de equipamentos industriais.
Formas de Pagamento: Pagamento a vista com 6% de desconto ou 12 (doze) vezes
sem juros

Entrega: de 5 a 15 dias uteis.


http://www.displal.com.br/
mailto:contato@pontoequipamento.com.br
mailto:adm@atau.com.br

FORNECEDOR 8

ZIP AUTOMACAO

Rua Quinze de Novembro n° 882 — Centro
Santa Barbara do Oeste — SP

CEP: 13450-044

Fone: 0800 001 2030

Site: www.zipautomacao.com.br

Fornecedor de Caixa Registradora.
Forma de Pagamento: a vista.
Entrega: de 3 a 10 dias uteis.

FORNECEDOR 9

CASA ARCO

Rua Pinto Bandeira n°® 493

Porto Alegre — RS

CEP: 90010-020

Fone: (51) 3224-5512

Fornecedor de panelas industriais e exaustores.

Formas de Pagamento: a vista com 5% de desconto ou a prazo em até 10 vezes.

Entrega: 10 dias lteis.

FORNECEDOR 10

CAPITAL REFRIGERAQAO

Area Especial Corrego Crispim — Setor Leste
Gama — DF

CEP: 72460-000

Fone: (61) 3385-2525

Site: www.capitalrefrigeracdodf.com.br

Fornecedor de fornos industriais.
Formas de Pagamento: a vista ou em 4 vezes sem acréscimo.

Entrega: 15 dias uteis.


http://www.zipautomação.com.br/
http://www.capitalrefrigeraçãodf.com.br/

FORNECEDOR 11
EXTRA-HIPERMERCADO

Rua Gomes de Carvalho n° 1609
Séo Paulo — SP

CEP: 04549-006

Fone: (11) 4003-0363

Site: www.extra.com.br

Fornecedor de utensilios para cozinha.
Forma de Pagamento: a vista.
Entrega: 15 a 30 dias uteis.

FORNECEDOR 12

LOJAS AMERICANAS

Rua Siqueira Campos n° 1545
Vila Sao Jorge

Presidente Prudente - SP
CEP: 19010-060

Fone: (18) 3346-9006

Site: www.americanas.com.br

Fornecedor de Pratos para restaurantes.
Forma de Pagamento: a vista.

Entrega: 5 dias uteis.

FORNECEDOR 13

Linguica Artesanal do Léo

Rua Iracema Carvalho de Noronha n°® 343 — Vila Maria

Presidente Epitacio — SP

CEP: 19470-000

Fone: 3281-3013

Fornecedor de Linguicas e embutidos.
Forma de pagamento: 30 dias.

Entrega: Imediata.
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http://www.extra.com.br/
http://www.americanas.com.br/
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FORNECEDOR 14
Magazine Decor

Rua Anchieta n°68 — Centro
Séo José do Cedro — SC
CEP: 89930-000

Fone: (49) 3643-1097

Site: www.magazinedecor@yahoo.com.br

Fornecedor de mesas e cadeiras.
Forma de pagamento: & vista.
Entrega: 15 a 30 dias.

Fornecedor 15

Casas Bahia

Rua Presidente Vargas n° 8-47 - Centro

Presidente Epitacio — SP

CEP: 19470-000

Fone: (18) 3251-8100

Fornecedor de ar condicionado, equipamentos de cozinha.
Forma de pagamento: a vista.

Entrega: Imediata

A tabela abaixo apresenta um estudo dos potenciais fornecedores para o
empreendimento. Esse estudo foi feito através de contatos telefénicos e via e-mails,
onde foram avaliados questbes como custo, logistica (prazo de entrega e
localizac&o) e qualidade dos produtos. Para cada quesito atribuiu-se uma nota entre
1 e 3, sendo 1 para regular, 2 para bom e 3 para 6timo. Com essa analise procurou-
se identificar os fornecedores mais adequados ao empreendimento e que
ofereceram as melhores condi¢des, tanto em preco como em qualidade e prazo de

entrega.


http://www.magazinedecor@yahoo.com.br/

Quadro 1 — Avaliacdo entre fornecedores.
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Avaliacéao
Fornecedores | Categoria Descricao Custo | Logistica| Qualid.
JBS Friboi Alimentos Carne 3 3 3
Marfrig Alimentos Carne 3 2 3
Coca- Cola Bebidas Refrigerantes, 3 3 3
cervejas e agua.
Ambev Bebidas Cervejas 3 3 3
Distribuidora Bebidas Cervejas 2 3 3
de Bebidas
Oliveira
Supermercado | Alimentos Diversos 3 3 3
Central
Supermercado | Alimentos Diversos 3 1 3
Assai
Leo Linguigas | Linguigas - 3 3 3
Artesanais
DIWA Linguigas - 3 3 2
Artesanais

Fonte: Elaborado pelos autores.
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3 Plano de Marketing

Segundo Kotler (2012, p.3) “o0 marketing envolve a identificacdo e a satisfacao
das necessidades humanas e sociais”. O mesmo permite analisar o mercado,
identificar tendéncias, implantar acdes adequadas visando a capitacdo de clientes,
aumento das vendas e lucratividade dos negocios.

O plano de marketing elaborado para o empreendimento enfoca produtos e
servicos, precos, estratégias promocionais, parcerias, convénios, estrutura de

divulgacéo e localizacéo.

3.1 DESCRICOES DOS PRINCIPAIS PRODUTOS E SERVICOS

A Costelaria Cortes Nobres tem por objetivo fornecer carnes assadas em
seus diversos cortes, servida em Rechaud individual, cujo objetivo principal € manter
a qualidade, sabor e a temperatura da carne, desde a sua saida da nossa cozinha

até o ultimo pedaco degustado pelo cliente.

Figura 1 — Rechaud

Fonte: www.extra.com

As figuras abaixo sao ilustracbes que vao compor o cardapio do

empreendimento, dentre elas estédo: carnes, acompanhamentos e petiscos.


http://www.extra.com/
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Figura 2 — Arroz Figura 3 - Mandioca

Fonte: www.hospitaldaher.com.br Fonte: www.acieg.com.br

Figura 4 — Mandioca Frita Figura 5 — Batata Frita

Fonte: www.panelinha.ig.com.br Fonte: www.kanpaiavare.com.br

Figura 6 — Farofa Figura 7 — Linguica Cuiabana

Fonte: www.temperoesaude.com.br Fonte: www.comidaereceitas.com.br


http://www.hospitaldaher.com.br/
http://www.acieg.com.br/
http://www.panelinha.ig.com.br/
http://www.kanpaiavare.com.br/
http://www.temperoesaude.com.br/
http://www.comidaereceitas.com.br/
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Figura 8 — Vinagrete Figura 9 — Costela Recheada

Fonte: www.receitasanamaria.net_ Fonte: www.deliziarealimentos.com.br

Figura 11 — Costela Simples Figura 10 - Picanha

Fonte: www.pecadodivino.com Fonte: www.apaneladeferro.com.br

Figura 12 — Linguiga Suina Figura 13 — Calabresa Acebolada

Fonte: www.ohamburgueperfeito.com.br Fonte: www.papodebar.com.br



http://www.receitasanamaria.net/
http://www.deliziarealimentos.com.br/
http://www.pecadodivino.com/
http://www.apaneladeferro.com.br/
http://www.ohamburgueperfeito.com.br/
http://www.papodebar.com.br/
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Figura 14 — Alcatra Figura 15 — Contra Filé

Fonte: www.destemperados.com.br Fonte: www.girodanoite.com.br

3.2 PRECO

Segundo Chiavenato (2012, p. 244) “o empreendedor deve gerenciar 0s
precos de seus produtos/servicos por meio da estrutura que montou e dos custos
que assumiu, levando sempre em conta o que se pratica no mercado”. Para
determinarmos 0s precos, levou-se em consideracdo o preco dos concorrentes, 0
preco que o cliente esta disposto a pagar e a qualidade dos produtos a serem

oferecidos.

3.2.1 Tabela de precos
Os quadros abaixo mostram precos de produtos que estardo disponiveis no

cardapio da costelaria, as carnes, bebidas, petiscos e os combos promocionais. Vale
ressaltar que todas as carnes serdo acompanhadas de: arroz branco, vinagrete,

farofa e mandioca cozida.


http://www.destemperados.com.br/
http://www.girodanoite.com.br/

Quadro 2 — Carnes.

Produto Porcao Média Porcao Grande
(2 pessoas) (4 pessoas)
Costela Simples R$ 38,90 R$ 52,90
Costela Recheada R$ 44,90 R$ 57,90
Picanha Fatiada R$ 45,00 R$ 69,90
Alcatra Assada R$ 32,90 R$ 44,90
Contra Filé R$ 31,90 R$ 42,90

Fonte: Elaborado pelos autores.

Quadro 3 — Petiscos.
Produto Preco

Batata Frita R$ 18,00
Mandioca Frita R$ 18,00
Linguica Suina R$ 25,00
Linguica Cuiabana R$ 25,00
Calabresa Acebolada R$ 25,00

Fonte: Elaborado pelos autores.

Quadro 4 — Bebidas.

Produto ML Preco
Cerveja Skol 300 ml R$ 3,00
Cerveja Skol 600 ml R$ 7,50

Cerveja Brahma 600 ml R$ 7,50
Agua Mineral 290 ml R$ 2,50
Coca - Cola Lata R$ 4,00
Refrigerante 290 ml R$ 3,50

Fonte: Elaborado pelos autores.
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Quadro 5 - Sucos

Produto ML Preco
Laranja 350 ml R$ 4,50
Abacaxi ¢/ Hortel& 350 ml R$ 4,50
Maracuja 350 ml R$ 4,50
Morango 350 ml R$ 4,50
Limé&o 350 ml R$ 4,50

Fonte: Elaborado pelos autores.

Quadro 6 - Combo Promocional (Finais de Semana)

Produto Porcao Porcao
Média Grande
Combo R$ 45,00 R$ 60,00

Fonte: Elaborado pelos autores.

3.3 ESTRATEGIAS PROMOCIONAIS
A Costela Cortes Nobres, para atrair e fidelizar clientes, pretende promover

acOes promocionais, tais como:

PROMOCAO 1

Aos finais de semana, serdo oferecidas duas opg¢Oes promocionais. Um
combo médio, composto por: 4 garrafas de cervejas (300 ml) ou 4 refrigerante (290
ml) servidos no balde com gelo, juntamente com uma porcdo de carne assada que
serve 2 pessoas; ou um combo grande, composto por: 8 garrafas de cervejas (300
ml) ou 8 refrigerantes (290 ml) servidos no balde com gelo, juntamente com uma
porcao de carne assada que serve 4 pessoas.

Essas promocgbes foram elaboradas para chamar a atencdo do publico
masculino, pois de acordo com a pesquisa de mercado 61% do publico alvo refere-
se a esse género.

PROMOCAO 2
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No periodo de 01/06/2016 a 30/06/2016, a costelaria promovera uma
promocéao de divulgacdo do empreendimento através de folders, onde os mesmo ja
possuem em seu verso a promocao de 10% de desconto em um jantar para quem
apresenta-lo. Vale ressaltar que os folders serdo distribuidos em pontos
estratégicos, visando o publico alvo tais como: pousadas, condominios residenciais

e pontos turisticos.

3.3.1 Parcerias com Pousadas

A Costelaria Cortes Nobres fard uma parceria com duas pousadas locais: a
“Orla do Sol” e a “QDG”; para as quais, seréo oferecidos aos turistas o jantar (exceto
a “bebida”), no estabelecimento da costelaria ao preco de R$ 30,00 por pessoa, visto
que este valor estara incluso no pacote turistico das pousadas, as quais se
encarregardo de repassar o valor a costelaria em até cinco dias. Como controle
serdo fornecidas as pousadas cartbes “vale refeicdo”, os quais o turista devera
apresentar como forma de identificacdo e controle de pagamento. As parcerias com
as pousadas foram negociadas de forma a nao gerar custo financeiro para a
costelaria, pois as pousadas se dispuseram a encaminhar os turistas interessados

em conhecer os servi¢os da casa.

Figura 16 — Vale Refeicao.

Vale Refeicao
R$ 30,00

Rua Maceid n® 1343 - Centro

Fonte: Elaborado pelos autores.
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3.4 ESTRUTURA DE DIVULGACAO
A estrutura de divulgacao tem como principal objetivo difundir, disponibilizar e
colocar ao alcance do publico informacgdes sobre o empreendimento. A Costelaria

Cortes Nobres utilizard como meio para atingir esses objetos com:

JORNAL
O jornal € um meio de comunicacdo impresso, que visa informar grande parte
da populagcédo com noticias da regido e do mundo.

Apesar do crescimento da internet como meio de comunicacao ter
fomentado especulacbes sobre a substituicdo das edi¢cdes impressas
de jornais por edi¢cdes digitais ou outros meios de informacéo, os
habitos do leitor de jornal continuam inalterados em relacdo a edicao
anterior da Pesquisa Brasileira de Midia. O percentual de brasileiros
que leem jornais a0 menos uma vez por semana permaneceu em
21% (EFETIVA).

O jornal escolhido para a divulgacdo da Costelaria Cortes Nobres é o Jornal
Integracdo, Presidente Venceslau, como circulacdo regional, impresso de terca a
domingo. Para esse servico havera um custo de R$ 250,00 a ser pago
mensalmente, como anuncio colorido da Costelaria na primeira pagina. Esse jornal
tem ampla aceitacdo na regido, por conter noticias que englobam varias cidades da

regiao.

PANFLETOS

Os panfletos sdo uma ferramenta de marketing importante para muitos tipos
de negdcios. Desse tipo de servico varia, embora seja uma midia relativamente
barata e que atinge um publico bastante abrangente. Os panfletos a serem utilizados
na divulgacédo da Costelaria Cortes Nobres serdo impressos em papel couché, com
textura lisa e 6tima qualidade de impressao. Serdo impressos 5 (cinco) mil panfletos
a um custo de R$ 350,00 reais, a distribuicdo sera realizada em pontos estratégicos,

tais como: pousadas, condominios residenciais, comércios e pontos turisticos.

INTERNET

Segundo Braga (2014 s.p.) “a internet € o segundo meio de comunicagao
usado mais frequentemente pelos brasileiros, atras da televiséo e a frente do radio”.
Ela € um dos meios mais viavel quando o assunto é divulgagéo, pois além de ter

ampla abrangéncia suas informacdes séo vertiginosamente divulgadas.
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A Costelaria Cortes Nobres seré divulgada em um site da regido (Tribo Vibe)
a custo mensal de R$ 100,00. Optou-se também pela divulgacdo em paginas
pessoais dos proprietarios no Facebook, com a divulgacdo de anuncios do
empreendimento e promocdes. Tudo isso sem custo algum, pois tudo o que for

divulgado nas paginas pessoais serdo de autoria propria.

3.5 LocALIZACAO DO NEGOCIO
A escolha da localizacdo de um empreendimento € muito importante, pois
pode ser um ponto chave para o sucesso do empreendimento.

Uma boa localizacdo pode representar uma grande variagdo no
volume de negdcios e ser determinante entre o sucesso e o fracasso
de um empreendimento. A questdo da localizacdo n&o pode ser
dissociada dos outros componentes do marketing. Considerando os
quatros “Ps”, deve-se buscar a coeréncia entre o Ponto (localiza¢&o),
o Preco, o Produto e a Promocgédo. O P de Ponto tem carater de vida
longa, enquanto os outros Ps, podem sofrer ajustes e serem
reorientados de forma tatica (SEBRAE ).

A Costelaria Cortes Nobres seré localizada na Rua Maceié n° 13-43, em
Presidente Epitacio, estado de S&o Paulo. E um 6timo ponto, ira se localizar em rua
com grande fluxo de pessoas e veiculos, com varios pontos comerciais ao redor. A
rua é paralela a Avenida Presidente Vargas e transversal a Rua Antdnio Venancio
Lopes, rua da Santa Casa de Misericordia.

O ponto comercial possui amplo espaco com 210 m2, arejado e com O6tima
fachada, proporcionando grande visibilidade para as pessoas que por ali circulam.
Vale ressaltar que ponto comercial se encontra-se e rua paralela a Avenida
Presidente Vargas, regido com intenso fluxo de automéveis, mais com varios
espacos para estacionamento. Além disso, o local é novo e sera o primeiro negécio
a operar no local.

O Grafico 12 apresenta a percepcado dos entrevistados quanto a melhor

localizac&o para um empreendimento como a Costelaria Cortes Nobres.
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Grafico 12 - Localizagdo do empreendimento.

1% 1%

50%
48%
m Centro

Fora do centro
u Qutros

N&o respondeu

Fonte: Elaborado pelos autores.

E possivel observar que 50% dos entrevistados tem preferéncia por
localizac&o no centro da cidade, 48% dos entrevistados preferem que a costelaria se
instale fora do centro da cidade e 1% dos entrevistados ndo respondeu a essa
questdo. Além destes, 1%dos entrevistados respondeu que € preciso ser criativo em
relacdo a essa questdo, pois muitos empreendedores implantam o seu negdcio no
centro da cidade e ndo conseguem manté-lo. J& outros tém mais sorte e conseguem
um sucesso maior. Acontece a mesma coisa com agueles que implantam seu
negécio fora do centro: uns conseguem um sucesso imediato e outros vao faléncia.

Observando-se o Grafico 12 que entre “centro e fora do centro” se tem uma
diferenca minima de 2%. Portanto, como em Presidente Epitacio certa escassez de
lugares para se abrir um empreendimento como um “restaurante”, o negocio sera
implantado “fora do centro”, em um lugar amplo e de facil acesso para os futuros

clientes.
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4 Plano Operacional

O Plano Operacional busca demonstrar como funcionara o estabelecimento,
guais sdo objetivos, estratégias, como funcionard a comercializacdo e o que sera
feito para obter e fidelizar os clientes e alcancar os resultados desejados. O quadro
de colaboradores serd definido com a descricdo dos cargos, perfil profissional
desejado, funcbes e um plano de treinamento adequado visando uma melhor

produtividade nos negaocios.

4.1 LAYOUT DO ARRANJO

A figura 17 mostra a cozinha, o deposito e os banheiros dos clientes e
colaboradores.

Figura 17 - Layout do empreendimento.

Fonte: Elaborado pelos autores.

Do lado esquerdo nos cémodos de cima, de um lado estd localizado o

banheiro dos clientes tanto masculino como feminino, todos com adaptacdes para
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pessoas portadoras de necessidades especiais. No meio encontra-se uma pia para
os clientes lavarem as méaos e ao lado esta localizado o banheiro e o vestiario dos
colaboradores da empresa que sua porta de acesso fica do outro lado. Do lado
direito localiza-se a cozinha do restaurante, de um lado fica um forno industrial, o
mesmo é elétrico e tem capacidade para assar 70 quilos de carnes, ao seu lado ha
uma bancada que é de utilizacdo para montagem de pratos e preparacdo de
alimentos.

No centro da cozinha localiza-se uma pia, um fogdo, uma pequena bancada
e uma coifa e logo acima se localiza trés cubas para a lavagem de alimentos. Do
lado esquerdo esta localizada uma camara fria vertical, onde a mesma é utilizada
para o resfriamento da costela. Dentro da cozinha em um cdmodo separado esta
localizado um pequeno depésito, dentro do mesmo se encontra um pequeno armario
e um frizer.

A Figura 18 mostra o corte transversal do empreendimento e a disposi¢cao das
mesas no saldo principal, sendo que o saldo possui 210 m2 e todas as adaptacfes
do mesmo foi realizada de acordo com as normas da vigilancia sanitaria e corpo de

bombeiros.

Figura 18 — Layout do empreendimento.

Fonte: Elaborado pelos autores.
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Este € o saldo principal do restaurante, nele estéo localizadas as mesas, cada
uma com quatro cadeiras onde foram colocadas deixando um espago para facilitar a
passagem de pessoas portadoras de necessidades especiais. Perto das janelas do
lado direito, localiza-se um balcdo que € de utilizagdo para o atendimento e
recebimento de pagamentos realizado pelos clientes, tal atendimento serd por parte
da geréncia do restaurante, ao lado do balcéo fica um dos extintores de incéndio, o
mesmo foi uma das exigéncias do corpo de bombeiros.

Perto das janelas do lado esquerdo localiza-se um expositor de bebidas
vertical, ao seu lado se encontra um passa facil que é uma pequena janela de
entrada e saida de alimentos, ao seu lado fica a porta de acesso para a cozinha do
restaurante e bem na porta de entrada do empreendimento localiza-se uma pequena
diviséria usada para que as pessoas de fora do restaurante ndo veem as pessoas de
dentro.

A Figura 19 mostra a fachada do empreendimento.

Figura 19 — Layout da fachada do empreendimento.

Fonte: Elaborado pelos autores.

Acima se visualiza a fachada com o nome do empreendimento. A calgada do
restaurante foi rebaixa para facilitar o acesso de pessoas portadoras de
necessidades especiais no restaurante, essa adaptacao foi uma das exigéncias do

corpo de bombeiros.
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A Figura 20 mostra a cozinha do empreendimento, a disposicdo dos seus
equipamentos e o corredor de acesso ao vestiario dos colaboradores.

Figura 20 — Layout da cozinha do empreendimento.

Fonte: Elaborado pelos autores.

A cozinha é composta por trés cubas localizadas no lado direito, onde uma é
para a lavagem de legumes, a outra é utilizada para carnes e a outra para a lavagem
de pratos e outros utensilios. No lado esquerdo se localiza a bancada de preparacéo
de alimentos e o passa facil que é uma janela de entrada e saida de alimentos, onde
o mesmo foi implantado para ndo haver a contaminagcdo direta de alimentos. No
centro da cozinha esta localizado uma pia, um fogdo e uma coifa, logo acima perto
da porta esta localizada uma camara fria e ao seu lado um frizer. Em um cémodo
separado localizado dentro da cozinha, fica o depésito onde dentro do mesmo fica
um pequeno armario e um frizer. O piso do chdo da cozinha é branco e
antiderrapante e as paredes sao de azulejos brancos até o teto. Atras da cozinha

esta localizado um corredor, nesse corredor encontra-se uma pequena lavanderia e
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ao seu lado fica a porta que d& acesso para o banheiro e vestidrio dos
colaboradores.

4.2 CAPACIDADE COMERCIAL

E a quantidade maxima de produtos ou servicos que uma empresa pode
produzir em um intervalo de tempo ou quantos clientes a empresa consegue
atender. A estimativa de atendimento se iniciara com uma meédia de 12 mesas, cada
uma com capacidade de acomodar 4 pessoas, fazendo no total de 48 pessoas
atendidas isso no periodo de 1 hora. Como o horario de funcionamento sera de 5
horas diarias, havera a capacidade de atender 240 pessoas por dia, em média.

4.3 PROCESSOS COMERCIAIS

Processo comercial é um conjunto de atividades ou fungbes estruturadas em
uma sequéncia logica, realizada com o objetivo de transformar recursos em bens ou
servicos. Segundo Gradus, “o objetivo dos processos comerciais € maximizar o
resultado da empresa, vendendo a maior quantidade de produtos, para o maior
namero de pessoas, ao prego que maximiza a margem”.

O atendimento se iniciara com a recepc¢ao do cliente. Em seguida, o garcom o
acompanha até a mesa, entrega-lhe o cardapio, anotar o pedido e o encaminha o
pedido a para a cozinha. Ap6s o pedido pronto, o garcom conduzira até a mesa e
apos alguns minutos, retorna ao local para obter um feedback do cliente. Ao terminar
a refeicdo o cliente pedira a conta e terd a opcao de pagar diretamente para o
garcom ou dirigir-se até o caixa do restaurante. Deve-se observa que o feedback
podera ser obtido também pelos soécios, pois através disso podera colher

informacdes Uteis para o andamento do negdcio.
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Figura 21 — Fluxograma.

cliente até a mesa

4

Recepcao do Cliente. - Garcom acompanha o

Anotacao do Pedido. Entrega do Cardéapio.

Encaminhamento do Encaminhamento do
pedido para a cozinha. pedido pronto para a

devida mesa.

.

Fechamento da conta. Feedback com o cliente.

Fonte: Elaborado pelos autores.
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4.4 ORGANOGRAMA

Figura 22 — Organograma.

|

Fonte: Elaborado pelos autores.

4.5. NECESSIDADE DE PESSOAL

A Costelaria Cortes Nobres iniciard suas atividades com 4 (quatro)
funcionarios sendo que um desses funcionarios (garcom) sera contrato por hora.
Esse trabalhara somente aos finais de semana, quando o fluxo de clientes sera
maior. Os dois sécios também trabalhardo na empresa, um como gerente e
atendente e o outro como cozinheiro, ficando responsavel pela parte da cozinha. O
empreendimento contratara também os servicos de motoboy terceirizado que tera

como funcéo atender aos pedidos de entrega domiciliar.
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Os requisitos para os demais colaboradores e suas atribuicbes sdo as

seguintes:

Quadro 07 — Cargos e descri¢des de fungdes.

Cargos/funcoes

Descricao da funcéo/ qualificacdes
necessarias.

Gerente e atendente

E necessario ter nogdes basicas de informatica e
administracdo, ter Otima postura, ser proativo e
comunicativo. Esse cargo sera ocupado pela sécia,
Bianca dos Santos Lima.

Cozinheiro

Responsavel pela execucdo das atividades de
confeccdo de pratos. E necessario ter espirito de
lideranca, saber trabalhar em grupo e ter cursado o
ensino médio completo. Esse cargo sera ocupado
pelo socio, Alexandre Martins Nogueira.

Auxiliar de cozinha

Profissional  responsavel pelo  pré-preparo,
higienizacdo, organizacdo e pequenas producdes
de alimentos os varios setores de cozinha. E
necessario ter experiéncia na funcdo, ser agil,
responsavel e ter cursado o ensino medio completo.

Gargcom

Profissional responséavel, por atender os clientes,
anotar seus pedidos, servi-los e, apds a saida do
cliente, retirar os restos da mesa e limpa-la, de
modo que outra pessoa possa ocupa-la. E
necessario ter o ensino médio completo, ter
agilidade, raciocinio rapido, paciéncia e capacidade
de observacdo, simpatia, pro-atividade e
responsabilidade.

Entregador

Profissional terceirizado, contratado para realizar
entregas de alimentos solicitado para consumo
domicilios.

E necessario ter CNH categoria “A”, ser
responsavel, educado, paciente e pontual.

Fonte: Elaborado pelos autores.
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5 Plano Financeiro

O plano financeiro tem como funcdo demonstrar a necessidade de capital, o
plano de investimento, as previsdes das receitas e despesas, a rentabilidade e o
tempo e retorno do investimento. Uma de suas principais contribuicbes é demonstrar

a viabilidade, ou ndo do negdcio. A seguir serdo apresentados os calculos referentes

a proposta e negocio da Costela Cortes Nobres.

5.1 ESTIMATIVA DOS INVESTIMENTOS FIXOS.

O Quadro 8 cita todas as maquinas e equipamentos do empreendimento.

Quadro 8 - Maquinas e Equipamentos.

Descricao Quant. | Valor Unitéario Total

1 Fogao Industrial 1 R$ 546,00 R$ 546,00
2 Camara Fria Plus 1 R$ 3.187,80 R$ 3.187,80
3 Forno Assador Giratorio 1 R$ 4.390,00 R$ 4.390,00
4 Exaustor de Parede 1 R$ 320,00 R$ 320,00
5 Liquidificador 1 R$ 63,90 R$ 63,90
6 Ar Condicionado 2 R$ 900,90 R$ 1.801,80
7 Computador PC Mix 1 R$ 1.427,00 R$ 1.427,00
8 Cortina de Ar 1 R$ 434,37 R$ 434,37
9 Freezer Horizontal 1 R$ 1.399,00 R$ 1.399,00
10 Telefone 1 R$ 89,00 R$ 89,00

SUBTOTAL (A) R$ 13.658,87

Fonte: Elaborado pelos autores.

O Quadro 9 cita moveis e utensilios do empreendimento.




Quadro 9 - Mdveis e Utensilios (A).

Produto Quant. | MI/L Valor Total
Unitario
1 Copo para Suco 100 | 300ml| R$3,32 R$ 332,00
2 Copo para Agua/ 150 300 mi R$ 3,32 R$ 498,00
Refrigerante
3 Saleiro 25 - R$ 7,39 R$ 184,75
4 Porta Guardanapo 25 - R$ 12,00 R$ 300,00
5 Porta Canudo 2 - R$ 11,29 R$ 22,58
6 Molheira 25 - R$ 3,56 R$ 89,00
7 Escumadeira 1 - R$ 4,94 R$ 4,94
8 | Faca para Desossar 2 - R$ 35,72 R$ 71,44
9 Chiara Profissional 1 - R$ 39,30 R$ 39,30
10 Garfo 150 - R$ 1,50 R$ 225,00
11 Faca 150 - R$ 1,50 R$ 225,00
12 Colher 150 - R$ 1,50 R$ 225,00
13 Colher para 150 - R$ 1,50 R$ 225,00
Sobremesa
14 | Travessa Inox Tripla 50 - R$ 43,90 R$ 2.195,00
15 | Escorredor de Prato 1 60 R$ 518,00 R$ 518,00
pratos
16 Passador de 1 26 L R$ 47,90 R$ 47,90
Macarrao

17 Facas Diversas 4 - R$ 12,97 R$ 51,88
18 Rechaud 30 - R$ 85,00 R$ 2.550,00
19 Pratos Rasos 150 - R$ 4,95 R$ 742,50
20 Banqueta 1 - R$ 89,91 R$ 89,91
21 | Armario e Vestiario 4 - R$ 120,00 R$ 480,00

SUBTOTAL R$9.117,20

Fonte: Elaborado pelos autores.
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O Quadro 10 cita os méveis e utensilios do empreendimento que serédo

usados na cozinha e no balc&do de atendimento da empresa.

Quadro 10 — Moveis e Utensilios (B).

Produto Quant. | Valor Unitario | Valor Total
1 Panela de Pressao 2 R$ 255,15 R$ 510,30
Profissional
2 Fritadeira a gas 1 R$ 196,46 R$ 196,46
3 Caixa Registradora 1 R$ 762,50 R$ 762,50
4 Panela Cacarola 5 R$ 93,00 R$ 465, 00
5 Panela Cacarola 1 R$ 140,00 R$ 140,00
6 Panela Cacarola 1 R$ 205,00 R$ 205,00
SUBTOTAL R$ 2.279,26
Fonte: Elaborado pelos autores.
Quadro 11 — Somatéria dos méveis e utensilios.
Moveis e Utensilios A R$9.117,20
Moveis e Utensilios B R$ 2.279,26
SOBTOTAL R$ 11.396,46

Fonte: Elaborado pelos autores.

O Quadro 12 mostra a soma total dos méveis e utensilios do empreendimento

juntamente com seus investimentos pré-operacionais.



Quadro 12 - Total de Investimentos Fixos
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Descricao Valor
1 Maquinas e Equipamentos R$ 13.658,87
2 Moveis e Utensilios (A — B) R$ 11.396,46
3 Investimentos Pré - Operacional R$ 11.179,00
TOTAL R$ 36.234,33

Fonte: Elaborado pelos autores.

5.2 CAPITAL DE GIRO

Estoque Inicial

5.2.1 Alimentos

O Quadro 13 mostra o giro de estoque de todos os produtos em 6 (seis) dias.

Quadro 13 — Estoque do empreendimento.

Produto Quant. Valor Unitéario Total
Kg/L/Pacts

1 Costela 51 kg R$ 6,68 R$ 340,68
2 Picanha 13 kg R$ 29,80 R$ 387,40
3 Alcatra 6 kg R$ 17,20 R$ 103,20
4 Contra Filé 14 kg R$ 17,60 R$ 246,40
5 Linguica Cuiabana 2 kg R$ 12,00 R$ 24,00
6 Linguica Suina 1,5 kg R$ 11,00 R$ 16,50
7 Arroz 24 kg R$ 2,00 R$ 48,00
8 Oleo 6L R$ 3,05 R$ 18,30
9 Sal 8 kg R$ 1,98 R$ 15,84
10 Pimenta 4 pcts R$ 1,75 R$ 7,00

11 Vinagre 2L R$ 1,09 R$ 2,18

12 Mandioca 10 kg R$ 3,00 R$ 30,00
13 Farinha 10 kg R$ 1,98 R$ 19,80
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14 Alho 1,5 kg R$ 18,00 R$ 27,00
15 Azeite 1L R$ 12,00 R$ 12,00
16 Tomate 10 kg R$ 3,00 R$ 30,00
17 Cebola 5 kg R$ 2,20 R$ 11,00
18 Cheiro Verde 6 Maco R$ 3,00 R$ 24,00
19 Batata 15 kg R$ 3,00 R$ 45,00
20 Cenoura 6 kg R$ 2,30 R$ 13,80
21 Vagem 2 kg R$ 6,50 R$ 13,00
22 Bacon 3 kg R$ 12,00 R$ 36,00
23 Calabresa 6 kg R$ 11,00 R$ 66,00
24 AcUcar 3 kg R$ 2,50 R$ 7,50
25 Polpas de Frutas 18 pcts R$ 3,00 R$ 54,00
SUBTOTAL R$ 1.592,60

Fonte: Elaborado pelos autores.

5.2.2 Bebidas

O Quadro 14 mostra o giro de estoque de todas as bebidas em 6 (seis) dias.

Quadro 14 — Bebidas

Produtos ML Quant. | Valor Unitario Total

1 Refrigerante 290 ml 19 R$ 1,50 R$ 28,50
2 Coca Cola Lata 350 ml 39 R$ 1,67 R$ 65,13
3 Agua Mineral 500 ml 25 R$ 1,00 R$ 25,00
4 Cerveja Skol 600 ml 28 R$ 1,49 R$ 41,72
5 Cerveja Brahma 600 ml 70 R$ 1,99 R$ 139,30
6 Cerveja Skol 300 mi 144 R$ 1,49 R$ 214,56

SUBTOTAL R$ 528,21

Fonte: Elaborado pelos autores.
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O Quadro 15 mostra a somatdria dos estoques iniciais da empresa.

Quadro 15 — Somatéria de estoque inicial da empresa.

Estoque Inicial (Alimentos) R$ 1.592,60
Estoque Inicial (Bebidas) R$ 528,21
SUBTOTAL R$ 2.120,81

Fonte: Elaborado pelos autores.

Caixa Minimo

O Quadro 16 mostra que todo o recebimento dos produtos vendidos no

restaurante sera a vista.

Quadro 16 — Contas a receber.

Contas a Receber
Prazo Médio % Numero de dias Média
de Vendas Ponderada
A VISTA 100 0 0
A PRAZO (1) 0
Prazo Médio Total 0

Fonte: Elaborado pelos autores.

O Quadro 17 mostra o prazo médio de pagamento para os fornecedores.

Quadro 17 - Contas a Pagar.

Prazo Médio de

%

NUmero de Dias

Média Ponderada

Vendas em Dias
A Vista 50 0 0
A Prazo (1) 25 40 10
A Prazo (2) 25 45 11
Prazo Médio Total 21

Fonte: Elaborado pelos autores.
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O Quadro 18 mostra o numero de dias necessérios de reposicdo de estoque
do empreendimento.

Quadro 18 - Célculo da necessidade média de estoque

| NUmeros de Dias

|
Necessidade de Média de 6 dias
Estoques

' Fonte: Elaborado pelos autores.

O Quadro 19 mostra quantos dias sdo necessarios para a reposicdo do
estoque do empreendimento.

Quadro 19 - Calculo da necessidade liquida de capital de giro em dias

Recursos da Empresa Fora de seu Caixa Numero de Dias
Contas a Receber - prazo médio de vendas 0
Estoque — necessidade média de estoque 6
SUBTOTAL 1 6

Fonte: Elaborado pelos autores.

O Quadro 20 mostra que como o recebimento da empresa é todo a vista ndo
h& necessidade de capital de giro.

Quadro 20 — Recurso de terceiros

Recursos de Terceiros no Caixa da Empresa Numeros
de Dias
Fornecedores — prazo médio de compras 21
SUBTOTAL 2 21
Necessidade Liquida de Capital de Giro em Dias -15

Fonte: Elaborado pelos autores.

O Quadro 21 mostra o caixa minimo que a empresa tera que ter diariamente.



Quadro 21 - Caixa Minimo

Custos Fixo Mensal (5.11) R$ 12.320,50
Custo Variavel Mensal (5.12) R$ 1.090,67
Custo Total da Empresa R$ 13.411,17
Custo Total Diario R$ 447,04
TOTAL — CAIXA MINIMO R$ 447,04

Fonte: Elaborado pelos autores.

Capital de Giro (Resumo)
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O Quadro 22 mostra a soma do estoque inicial mais o caixa minimo que da o

total do capital de giro da empresa.

Quadro 22 - Investimento Financeiro

Estoque Inicial R$ 2.120,81
Caixa Minimo R$ 447,04
Total do Capital de Giro R$ 2.567,85

Fonte: Elaborado pelos autores.

5.3 INVESTIMENTOS PRE — OPERACIONAIS

O Quadro 23 mostra todas as taxas que precisam ser pagas para se abrir um

empreendimento, tais como: abertura de firma, vigilancia sanitaria, bombeiro, alvara

de funcionamento, DARE, DARF, JUCESP, obras e reformas e divulgacéo

(propagandas).
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Quadro 23 — Investimentos pré-operacionais do empreendimento.

Abertura de Firma R$ 1.500,00

Vigilancia Sanitaria R$ 80,00
Despesas de |'gompeiro R$ 95,00

Legalizacao

Alvara de Funcionamento R$ 420,00

Junta Comercial DARE R$ 130,00
DARF R$ 54,00
JUCESP R$ 200,00

Obras e Reformas R$ 8.000,00

Outras Divulgacéo R$ 700,00
Despesas

TOTAL R$ 11.179,00

Fonte: Elaborado pelos autores.

5.4 INVESTIMENTO TOTAL (RESUMO)

O Quadro 24 mostra como foi realizado a divisdo do total do investimento,
onde estdo inclusos os investimentos fixos, o capital de giro e a reserva monetéaria
gue serve para pequenos imprevistos que podem vir a ocorrer no empreendimento,

onde somando todos esses quesitos se tem valor total de investimento da empresa.

Quadro 24 - Investimento total da empresa.

Investimento Total
Item Descricdo do Investimento Valor %
5.1 Investimentos Fixos R$ 36.234,33 74%
5.2 | Capital de Giro R$ 2.567,85 5%
5.2.1 | Reserva Monetaria R$ 10.197,82 21%
Total de Investimento R$ 49.000,00 100%

Fonte: Elaborado pelos autores.
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O Quadro 25 mostra a fonte de recursos do empreendimento, onde cada

sécio integralizara 50% do valor necessario para o funcionamento do negadcio.

Quadro 25 - Fonte de Recursos

Nome do Sécio Valor (R$) % de Participagdo
Sécio 01 | Bianca dos Santos Lima R$ 24.500,00 50%
Socio 02 | Alexandre Martins Nogueira R$ 24.500,00 50%
Total R$ 49.000,00 100%

Fonte: Elaborado pelos autores.

5.5 ESTIMATIVA DE FATURAMENTO MENSAL

O Quadro 26 mostra a estimativa de venda mensal de cada produto da

empresa.

Quadro 26 — Estimativa de venda mensal.

Produto Estimativa de Preco de Faturamento
Vendas Venda Total
1 | Costela Simples Média 37 38,90 R$ 1.439,30
2 | Costela Simples Grande 33 52,90 R$ 1.745,70
3 | Costela Recheada Média 38 44,90 R$ 1.706,20
4 | Costela Recheada 45 57,90 R$ 2.605,50
Grande
Picanha Média 18 45,00 R$ 810,00
Picanha Grande 29 69,90 R$ 2.027,10
Alcatra Média 7 32,90 R$ 230,30
Alcatra Grande 11 44,90 R$ 493,90
Contra Filé Médio 23 31,90 R$ 733,70
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10 | Contra Filé Grande 23 42,90 R$ 986,70
11 | Linguica Suina 10 25,00 R$ 250,00
12 | Linguica Cuiabana 20 25,00 R$ 500,00
13 | Calabresa Acebolada 20 25,00 R$ 500,00
14 | Batata Frita 16 17,00 R$ 272,00
15 | Mandioca Frita 16 17,00 R$ 272,00
16 | Cerveja Skol 576 7,50 R$ 4.320,00
17 | Cerveja Skol (litrinho) 82 3,00 R$ 246,00
18 | Cerveja Brahma 300 7,50 R$ 2.250,00
19 | Refrigerante 82 3,50 R$ 287,00
20 | Coca-Cola 168 4,00 R$ 672,00
21 | Sucos 60 4,50 R$ 270,00
22 | Agua 108 2,50 R$ 270,00
23 | Delivery 26 492,10 R$ 1.349,60
TOTAL R$ 24.237,00

Fonte: Elaborado pelos autores.

5.6 ESTIMATIVA DO CUSTO DE COMERCIALIZACAO

O Quadro 27 mostra que o empreendimento aderiu ao simples nacional, onde

0 mesmo € 4,5% sobre o faturamento de vendas da empresa.

Quadro 27 —Impostos.

Descricao % Faturamento Custo Total
Estimado

SIMPLES NACIONAL 4,50% R$ 24.237,00 R$ 1.090,67

Total R$ 1.090,67

Fonte: Elaborado pelos autores.




5.7 APURACAO DO CUSTO DOS SERVIGOS PRESTADOS

Quadro 28 — Custo sobre mercadoria vendida.
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O Quadro 28 nos mostra o custo para se produzir cada produto da empresa.

Produto Quant. Custo Unitario | Custo de Mercadoria
(R$) Vendida (R9$)
1 Costela Simples 37 R$ 11,38 R$ 421,06
Média
2 Costela Simples 33 R$ 17,29 R$ 570,57
Grande
3 Costela Recheada 38 R$ 16,06 R$ 610,28
Média
4 Costela Recheada 45 R$ 26,24 R$ 1.180,80
Grande
5 Picanha Média 18 R$ 30,01 R$ 540,18
6 Picanha Grande 29 R$ 42,53 R$ 1.233,37
7 Alcatra Média 7 R$ 18,51 R$ 129,57
8 Alcatra Grande 11 R$ 31,54 R$ 346,94
<) Contra Filé Médio 23 R$ 19,90 R$ 457,70
10 Contra Filé Grande 23 R$ 34,23 R$ 787,29
11 Linguica Suina 10 R$ 5,50 R$ 55,00
12 Linguica Cuiabana 20 R$ 6,00 R$ 120,00
13 Calabresa Acebolada 20 R$ 6,00 R$ 120,00
14 Batata Frita 16 R$ 4,52 R$ 72,32
15 Mandioca Frita 16 R$ 4,52 R$ 72,32
16 Cerveja Skol 576 R$ 1,49 R$ 858,24
17 Cerveja Skol (litrinho) 82 R$ 1,99 R$ 163,18
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18 Cerveja Brahma 300 R$ 1,99 R$ 597,00
19 Refrigerante 82 R$ 1,50 R$ 123,00
20 Coca-Cola 168 R$ 1,67 R$ 280,56
21 Sucos 60 R$ 3,20 R$ 192,00
22 Agua 108 R$ 1,00 R$ 108,00
23 Delivery 26 R$ 277,69 R$ 690,37
TOTAL 1748 R$ 574,16 R$ 10.709,75

Fonte: Elaborado pelos autores.

5.8 CusTO coM MAO DE OBRA MENSAL

O Quadro 29 mostra os salérios juntamente com os demais encargos de cada

funcionario da empresa. Nos encargos estdo inclusos: FGTS; Aviso prévio; 13°

terceiro; Férias; 1/3 de férias; FGTS sem verbas rescisoérias; INSS e Adicional

noturno.

Quadro 29 — Salarios e encargos dos funcionarios.

Cargos Salarios Cesta Basica Encargos Total
Garcom R$ 1.061,00 R$ 85,00 R$ 837,61 R$ 1.983,61
Garcom R$ 424,39 R$ 85,00 R$ 335,04 R$ 844,43
Auxiliar de R$ 950,00 R$ 85,00 R$ 749,98 R$ 1.784,98
Cozinha
Auxiliar de R$ 950,00 R$ 85,00 R$ 749,98 R$ 1.784,98
Cozinha
Total de Custo de Mao de Obra Mensal R$ 6.398,00

Fonte: Elaborado pelos autores




5.9 ESTIMATIVA DE DEPRECIAGCAO
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O Quadro 30 mostra o valor da depreciacado sobre maquinas, equipamentos e

moveis do empreendimento.

Quadro 30 — Depreciacdo sobre equipamentos, maquinas e moveis.

Descricao do Ativo Valor do Ativo | Vida | Depreciacdo | Depreciacéo
Util Anual Mensal
Maqguinas e R$ 13.658,87 10 R$ 1.365,89 R$ 113,82
Equipamentos
Mobveis R$ 11.396,46 10 R$ 1.139,65 R$ 94,97
Veiculos - 5 - -
Total de Depreciacao R$ 25.055,33 R$ 2.505,53 R$ 208,79

Fonte: Elaborado pelos autores.

5.10 ESTIMATIVA DOS CUSTOS FIXOS OPERACIONAIS MENSAIS

O Quadro 31 mostra os custos fixos operacionais da empresa, onde 0s

mesmo serao custos gastos mensalmente.




Quadro 31 — Custos Fixos do empreendimento.

Custos Fixos Operacionais

Contas Valor
Aluguel R$ 1.600,00
Pro labore R$ 2.000,00
Agua R$ 200,00
Energia Elétrica R$ 650,00
Telefonel/internet R$ 179,70
Honorarios do Contador R$ 230,00
Maguina de Cartéo R$ 80,00
Saléarios + encargos R$ 6.398,00
Material de Limpeza R$ 120,00
Material de Escritério R$ 150,00
DARF R$ 54,00
Propaganda R$ 450,00
Depreciacao R$ 208,79
Total R$ 12.320,50

Fonte: Elaborado pelos autores.

5.11 DEMONSTRATIVO DO RESULTADO DE EXERCICIO
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O Quadro 32 mostra a DRE (Demonstracdo de Resultado do Exercicio),

onde se esta incluso a receita total de vendas, imposto sobre as vendas, custo sobre

mercadoria vendida, custos fixos

totais e o

liqguido da empresa.



71

Quadro 32 - DRE.

Demonstrativo do Resultado de Exercicio (Mensal)

Item Descricdo da Conta Valor

5.5 | Receita Total R$ 24.237,00
Receita com vendas R$ 24.237,00
Imposto e gastos de Vendas (Total) R$ (1.090,67)

5.6 Imposto sobre Vendas ( -) R$ (1.090,67)

5.6 | Gastos com Vendas ( -) -

Custos Variaveis totais

5.8 | Custo de Mercadoria Vendida (CMV) R$ (20.709,75)
Margem de Contribuigao R$ 12.436,59

5.11 | Custos Fixos Totais R$ (12.320,50)
Resultado do Exercicio R$ 116,09

Fonte: Elaborado pelos autores.

5.12 INDICADORES DE VIABILIDADE
Os indicadores de viabilidade estdo apresentados da seguinte forma:
apresenta o ponto de equilibrio, a lucratividade, a rentabilidade do negdcio e o prazo

de investimento.

O Quadro 33 mostra o valor que a empresa precisa atingir para se chegar ao

ponto de equilibrio, onde a mesma estara conseguindo cobrir seus custos.
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Quadro 33 - Ponto de equilibrio do empreendimento.

Ponto de Equilibrio
Receita Total R$ 24.237,00
Custo Fixo R$ 12.320,50
Custo Variavel R$ 10.709,75
indice de Margem de Contribuicdo R$ 0,56
Total do Ponto de Equilibrio R$ 22.000,89

Fonte: Elaborado pelos autores.

indice de Margem de Contribuicéo = (Receita Total — Custo Variavel Total) = IMC

Receita Total

IMC = (24.237,00 — 10.709,75) = 0,56
24.237,00

Ponto de Equilibrio = Custo Fixo Total = PE
IMC

PE = 12.320,50 = 22.000,89
0,56

Quando a Costelaria Cortes Nobres chegar a uma receita de R$ 22.000,89 a
mesma atingird o PE (Ponto de Equilibrio) e estara cobrindo seus custos totais, ou
seja tera pago todas as suas dividas, porém cabe ainda salientar que nao tera lucro.

O Quadro 34 mostra a porcentagem de lucratividade anual da empresa.

Quadro 34 - Lucratividade do empreendimento.

Lucratividade

Lucro Liquido (anual) R$ 1.393,08
Receita Total (anual) R$ 290.844,00
Total 0,48%

Fonte: Elaborado pelos autores.



Lucratividade = Lucro Liquido x 100 = (%)

Receita Total

Lucratividade = 1.393,08 x 100 = 0,48% ao ano.
290.844,00

A Costelaria ird ter um lucro de 0,48% ao ano.

O Quadro 35 mostra a porcentagem de rentabilidade anual da empresa.

Quadro 35 — Rentabilidade do empreendimento.

Rentabilidade
Lucro Liquido R$ 1.393,08
Investimento total R$ 49.000,00
Total 2,84%

Fonte: Elaborado pelos autores.

Rentabilidade = Lucro Liquido x 100 = (%)

Investimento Total

Rentabilidade = 1.393,08 x 100 = 2,84% ao ano.
49.000,00

Em um ano o empreendimento ir4 gerar um lucro de 2,84% ao ano.

O Quadro 36 mostra o prazo de recuperacao do valor investido na empresa.

Quadro 36 — Prazo de retorno do investimento.

Prazo de Retorno de investimento
Investimento total R$ 49.000,00
Lucro Liquido R$ 1.393,08
Total 35 anos

Fonte: Elaborado pelos autores.

Prazo de Retorno do Investimento = Investimento Total = (anos)

Lucro Liquido
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Prazo de Retorno do Investimento = 49.000,00 = 35 anos.
1.393,08

Apesar do empreendimento obter um lucro de R$ 116,09 o prazo de retorno €
muito grande sendo em 35 anos. A taxa SELIC estd rendendo 14,10% ao ano,
enquanto o empreendimento estd tendo uma rentabilidade de 2,84% ao ano,
analisando esse cenario se pode verificar a inviabilidade do empreendimento, onde
se conclui que na situagao atual € melhor investir na “taxa basica” que é considerado
mais seguro e de menor risco e em uma época de economia instavel do que investir
em um negdécio cuja mao de obra € onerosa, 0s custos com os fornecedores séo

dispendiosos tornando-o pouco rentavel.
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6 Construcao de Cenario

O Quadro 37 mostra a construcdo de cenario tanto pessimista quanto

otimista, onde os mesmo foram calculados em 20% sobre o cenario provavel.

Quadro 37 — Construcéo de cenério pessimista e otimista da empresa.

Item Descricao da Conta Cenario Cenario Cenario
Pessimista Provavel Otimista
-20% +20%

5.5 | Receita Total R$ 19.389,60 | R$ 24.237,00 | R$ 29.084,40
Receita com vendas R$ 19.389,60 | R$ 24.237,00 | R$ 29.084,40
Imposto e gastos de Vendas | (R$872,54) | (R$ 1090,67) | (R$ 1.308,80)
(Total)

5.6 | Imposto sobre Vendas ( -) (R$ 872,54) | (R$1.090,67) | (R$ 1.308,80)

5.6 | Gastos com Vendas ( -) - -

Custos Variaveis totais

5.8 | Custo de Mercadoria Vendida | (R$ 8.567,80) | (R$10.709,75) | (R$12.851,70)
(CMV)

Margem de Contribui¢ao R$9.949,27 | R$ 12.436,59 | R$ 14.923,91

5.11 | Custos Fixos Totais R$ 12.320,50 | R$12.320,50 | R$ 12.320,50
Resultado do Exercicio R$ 92,87 116,09 R$ 139,31

Fonte: Elaborado pelos autores.

O cenario esta organizado da seguinte forma: Se a demanda dos servigos cair

em 20% se terAd um cendrio pessimista, sendo motivos para isso: a entrada de
concorrentes diretos na mesma especialidade da costelaria, perda da qualidade no
atendimento, perda da qualidade dos produtos, situagdo econdmica pior no pais etc.
Se a demanda dos servicos aumentar em 20% se tera um cenario otimista, com a
costelaria maximizando seu lucro. Os motivos seriam: aumento das vendas, novas
parcerias, aumento no turismo regional, melhora na economia do pais e satisfacao
dos clientes. A seguir encontra-se os calculos com projecbes anuais em cima da

receita.
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O Quadro 38 mostra uma projecao anual em cima de sua receita mensal, com

projecdes de aumento do faturamento em 10%, 20%, 30% e 55%.

Quadro 38 — Projecdo anual em cima da receita mensal.

Projecao Anual

Descricao ANO | ANOII ANO Il ANO IV ANO V
das Contas
10% 20% 30% 55%
Receita R$24.237,00 | R$ 26.660,70 | R$ 29.084,40 | R$31.508,10 | R$37.567,35
Total
Imposto R$ 1.090,67 | R$1.199,73 | R$1.308,80 | R$1.417,86 | R$ 1.690,53
sobre
Vendas ( -)
Gastos com - - - - -
Vendas ( -)
Custo de R$10.709,75 | R$ 11.780,73 | R$ 12.851,70 | R$13.922,68 | R$16.600,11
Mercadoria
Vendida
(CMV)
Margem de | R$12.436,59 | R$ 13.680,24 | R$ 14.923,90 | R$16.167,56 | R$19.276,71
Contribuicéo
Custos R$12.320,50 | R$ 12.320,50 | R$ 12.320,50 | R$12.320,50 | R$12.320,50
Fixos Totais
Resultado R$ 116,09 R$ 1.359,75 | R$2.603,41 | R$3.847,06 | R$ 6.956,21

do Exercicio

Fonte: Elaborado pelos autores.
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E uma ferramenta utilizada para realizar uma analise do ambiente tanto

externo como interno. Para Kotler (2000) a analise SWOT é uma avaliacdo bastante

utiizada para empresas, seja de pequeno porte, médio e grande porte. Esta

ferramenta é utilizada para fazer uma analise de ambiente que é capaz identificar os

pontos fortes e fracos da empresa assim como também identificar oportunidades e

ameacas.

O Quadro 39 mostra as Forcas, Fraquezas, Oportunidades e Ameacas que

podem a ver no empreendimento.

Quadro 39 — Matriz F.O.F.A.

Fatores Internos

(Controlaveis)

Fatores Externos

(Incontrolaveis)

Forcas

Oportunidades

v Localizacao privilegiada;

v" Amplo ambiente;

v' Atendimento de qualidade;

v' Conhecimento dos concorrentes
indiretos;

v' Qualificacdo de funcionario.

v Parcerias com pousadas;
v' Expansao do empreendimento;
v' Cadastro de clientes;

v' Regido turistica.

Fraquezas

Ameacas

v Falta de experiéncia;
v Servico de entrega;

v' Falta de concorrentes diretos.

v Entrada de novos concorrentes;

v Perda de fornecedor.

Forcas:

v’ Localizagéo privilegiada: local com grande fluxo de veiculos e facil acesso

para estacionamento.

v Amplo ambiente: espaco amplo,

com 210 m?, mesas estrategicamente

posicionadas, dando grande mobilidade para portadores de necessidades

especiais.
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v' Atendimento de qualidade: empatia e atencado para com os clientes.

v' Conhecimento dos concorrentes indiretos: através de pesquisa de campo,
conseguiu-se analisar a concorréncia indireta da costelaria e definir os pontos
fracos e fortes de seus concorrentes, e através dessa analise realizar um
Benchmarking.

v' Qualificacdo de funcionario: investimento na capacitacdo dos funcionarios

gera crescimento para 0 mesmo e uma maior produtividade para o negécio.

Oportunidades:

v Parcerias com pousadas: pela cidade ser uma estancia turistica, serao feitas
parcerias com as pousadas da cidade devido ao grande fluxo de turistas que
frequentam a nossa regiao.

v' Expansao do empreendimento: conhecendo as nuangas do negdécio, com 0
comprometimento de todos os envolvidos o empreendimento tenderd a
crescer.

v' Cadastro de clientes: o cadastro é fundamental para agilizar o atendimento.
No primeiro contato do cliente, o atendente deve registrar os dados como
nome, endereco, telefone de contato, prato solicitado do cardapio, bem como
atualizar os dados a todo pedido e relacionar as aquisicoes anteriores, para
gue em uma proxima compra possa identifica-lo rapidamente ou mesmo,
oferecer novidades.

v Regido turistica: por tratar-se de uma estancia turistica o nUmero de pessoas
que visitam a cidade podera aumentar com uma economia mais estavel e,

consequentemente, a costelaria receberia mais clientes.

Fraquezas:

v' Falta de experiéncia: pelo fato da empresa ser nova no ramo,
consequentemente com pouca experiéncia, as solucdes para as dificuldades
encontradas serdo sanadas no decorrer do desenvolvimento da atividade a
partir dos conhecimentos adquiridos, ou seja, sS6 com o tempo de experiéncia
gue podera identificar o modelo que melhor atende.

v' Servico de entrega: decidiu-se por incluir o servico de entrega a domicilio
delivery, em virtude da pesquisa ter indicado alta preferéncia para esta

demanda que vem ganhando espaco no ramo de refeicdes mais elaboradas,
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uma excelente opcdo para conquistar o consumidor. O servico sera
terceirizado visando viabilizar a entrega, necessitando adequar para oferecer
um servico de qualidade, com base na agilidade e no bom atendimento, para
nao ver seu modelo de entregas a domicilio fracassar.

v Falta de concorrentes diretos: ha concorrente no ramo de carnes assadas,
porém 0 mesmo nao possui a costela como seu carro chefe. Pelo
empreendimento ser inovador corre-se 0 risco de certa acomodacao da

empresa.

Ameacgas:

v' Entrada de novos concorrentes: como o comércio de carne é muito ativo,
corre-se 0 riscos caso novos empreendimentos com 0 mesmo segmento
instalem-se na cidade;

v Perda de fornecedor: corremos o risco do nosso fornecedor principal voltar
a fechar sua unidade novamente e com isso 0 nosso empreendimento
ficara prejudicado momentaneamente até conseguirmos um novo

fornecedor.
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8 Avaliacdo do Plano de Negécio

Analisando as vérias etapas do plano de negoécio se pode verificar que,
através da pesquisa mercadologica a costelaria tem boa aceitacdo, visto que o
publico entrevistado mostrou interesse nesse tipo de restaurante.

O ponto escolhido para o empreendimento é estratégico, pois se encontra a
uma rua paralela a avenida principal no centro da cidade, em um local com grande
fluxo de pessoas e carros e com um comércio ao seu entorno. O saldo é novo,
possui um ambiente amplo com 210 m2 e de f4cil estacionamento. Analisando como
um todo, a costelaria € um empreendimento inovador e o custo de investimento para
este projeto é baixo (R$ 49.000,00), porém o plano financeiro expos a inviabilidade
da empresa, visto que o seu prazo de retorno chega a (35 anos), sua rentabilidade é
baixa (2,84% ao ano). Comparando-o a taxa SELIC (Sistema Especial de Liquidagao
e de Custddia) que hoje gira em torno de 14,10% ao ano, a costelaria apresenta-se
como um investimento impraticavel. Diante deste quadro o empreendimento se torna

inviavel.
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Apéndice A: Questionario utilizado na pesquisa de mercado.

Instituto Federal de Educacéao, Ciéncia e Tecnologia de Sao Paulo
Curso Técnico em Administracdo — Modalidade Conc/Subsequente
Terceiro Semestre
Professor Douglas Godoy, Fernanda Neves e Marcos Tomé.

Pesquisa de Mercado

1-Reside na cidade?

[J Sim [J Nao

Se ndo, em qual cidade reside?

2-Vem sempre para Presidente
Epitacio?
(1 Sim [1 Néo

Qual a frequéncia anual?

3-O que acha dos bares e
restaurantes de Presidente
Epitacio?

] Bom [ Otimo [] Regular

4-Quando esti na pousada costuma
pedir a refeicdo completa ou
costuma sair para jantar?

[ Sim [J Nao

Se sim, onde?

5-Género
(1 Feminino [ Masculino
6-Faixa Etaria

[120a29

[130a39

(140 a 60

[ Acima de 60

7-Escolaridade
[0 Ensino Fundamental
[0 Ensino Médio

[J Ensino Superior

8-Qual a renda familiar
1 R$ 1.000,00 a R$ 1.879,00
1 R$ 1.880,00 a R$ 2.879,00
[ R$ 2.880,00 a R$ 3.879,00
[0 R$ 3.880,00 a R$ 4.879,00
[1 Acima de R$ 5.000,00

9-Quantas vezes ao més costuma

comer em restaurantes?

01 2 (03 [ Maisde4



10-Frequentaria um restaurante de
costela assada?
(1 Sim (1 Nao

11-Além da costela, quais outros
tipos de carne gostaria de comer?
1 Picanha 1 Contra Filé
[0 Maminha (] Fraldinha

[] Alcatra 00 Outros

12-O que gostaria de ter como

acompanhamento com a costela?

[J Mandioca [ Arroz
[J Maionese [J Farofa
[ Fritas [ Vinagrete

13-Quais tipos de comida preferem?

[0 Carne [ Frango [ Peixe
0 Pizza [J Massas 0J Lanches
(1 Outros

14-Até quanto gastaria em um
jantar?
1 R$ 50,00 a R$ 70,00

1 R$ 71,00 a R$ 90,00
[1R$ 91,00 a R$ 120,00

1 Acima de R$ 120,00
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15-Entre Chopp e Cerveja qual sua
preferéncia?

1 Chopp
[J Cerveja
1 Ambos
1 Nenhum

16-Quando sai para comer em
restaurantes, que horario costuma
voltar?

(1 20h00min
[J 21h00min
[J 22h00min

(1 23h00min
[J Depois da Meia Noite

17-Com quem costuma ir a
restaurantes?

[J Sozinho

(1 Com amigos

[J Com a familia

18-Teria interesse em entrega a
domicilio?

[J Sim [J Nao

19- Qual seria o melhor lugar para

abrir um restaurante de costela?

(] Centro [J Fora do centro
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Apéndice B:
CONTRATO DE PRESTACAO DE SERVICO

Pelo presente contrato de prestacdo de servicos, de um lado, como
CONTRATANTE, Costelaria Cortes Nobres LTDA., com sede na Rua Maceio, n° 13-
43 - Centro, cidade de Presidente Epitacio, Estado de Séao Paulo, inscrita no CNPJ
sob n° 55.287.882/0001-18, Inscricdo Estadual 110.111.111.111, neste ato
representado pela Sra. Bianca dos Santos Lima, portador na Carteira de Identidade
RG 12.345.678-9, e de outro lado, como CONTRATADO, a empresa Moto Taxi
Papa-Léguas, inscrita no CNPJ sob o n° 12.345.678/0001-33, tém entre si como

justo e contratado o que segue:

DO OBJETO DO CONTRATO

Clausula Primeira

O CONTRATADO compromete-se a prestar servicos de entrega de carnes assadas,
em veiculo préprio, qual seja, motocicleta equipada especificamente para este tipo

de oficio (com bau de transporte).

DA PRESTAC}AO DE SERVICOS

Clausula Segunda

Os servicos serdo prestados de sexta a domingo, das 19:00 as (00:00) hrs., sem
horério fixo, de acordo com a conveniéncia da empresa CONTRATANTE e com a
disponibilidade do CONTRATADO.

Clausula terceira
O CONTRATADO devera atender aos chamados ocasionais da CONTRATANTE,
reservando-se o direito de recusa-los na impossibilidade do atendimento imediato,

em respeito aos servigos prestados a outras empresas.
Paragrafo Primeiro
Uma vez aceito o servico, 0 CONTRATADO se compromete a realiz4-lo no tempo,

local e seguindo as especificacbes combinadas.

Paragrafo Segundo
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O trajeto serd feito entre o estabelecimento da CONTRATANTE, localizado na Rua

Maceid, n° 13-43 nesta cidade, e os enderecos fornecidos pela mesma.

DO PAGAMENTO

Clausula Quarta

Em remuneracéo pelos servigos ora ajustados, o CONTRATADO recebera a quantia
de R$ 3,00 (cinco reais) por frete, pago da seguinte forma: a CONTRATANTE
cobrara dos clientes a taxa de entrega, que a mesma passara para O
CONTRATADO.

DO PRAZO

Clausula Quinta

O prazo de vigéncia deste instrumento ser4d de 6 (seis) meses, a partir de
01/06/2016, podendo ser rescindido pelas partes a qualquer tempo durante esse
periodo, mediante prévio aviso, por escrito, com antecedéncia minima de 30 (trinta)

dias.

Paragrafo Unico
Findo o prazo determinado, nada impede que o presente contrato seja renovado por

periodo igual ou inferior, mediante termo aditivo a este instrumento.

DAS OB RIGAC}()ES DO CONTRATADO

Clausula Sexta

Ficardo a cargo exclusivo do CONTRATADO todos o0s custos com combustiveis,
conservacao, limpeza e manutencao do veiculo, principalmente no que se refere a
parte mecéanica e requisitos e condi¢cdes de seguranca estabelecidos pelo Cadigo de
Transito Brasileiro e normas do CONTRAN.

Clausula Sétima
O CONTRATADO devera possuir todos os equipamentos de seguranca exigidos por

forca legal, responsabilizando-se, Unica e exclusivamente, por eventuais acidentes.

DAS PERDAS E AVARIAS

Clausula Oitava
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As perdas ou avarias dos materiais durante o transporte, se decorrentes de caso
fortuito, forca maior, ou acidente cuja causa ndo seja imputavel ao CONTRATADO,
serdo suportadas exclusivamente pela CONTRATANTE. Contrariamente, se as
perdas ou avarias ndo forem oriundas das causas elencadas acima, o
CONTRATADO devera ressarcir a CONTRATANTE de todos os prejuizos dai

decorrentes.

DA RESCISAO
Clausula Nona
Caso a CONTRATANTE venha a rescindir o presente contrato antes do prazo
convencionado, sem justa causa, tera que pagar ao CONTRATADO o valor de R$

200,00 (duzentos) reais, no prazo de 30 (trinta) dias da resciséao.

DO FORO

Clausula Décima

Fica eleito o foro da Comarca de Presidente Epitacio/SP para dirimir quaisquer
davidas decorrentes do presente instrumento.

E assim, por estarem justas e contratadas, as partes assinam este contrato em 02
(duas) vias de igual teor, na presenca das testemunhas abaixo.

Presidente Epitacio, 01 de junho de 2016.

Bianca dos Santos Lima

Moto Taxi Papa - Léguas

TESTEMUNHAS

Luciene Traginio de Oliveira
CPF: 333.333.333-33




Célia Akazaki
CPF: 222.222.222-22

89



90

Apéndice C:
CONTRATO DE CONVENIO / DESCONTO COMERCIAL
CLAUSULA PRIMEIRA - DAS PARTES:

Pelo presente instrumento, o Restaurante Costelaria Cortes Nobres Ltda., pessoa
juridica de direito privado, inscrita no CPNJ/MF sob o n° 55.287.882/0001-18,
estabelecido na Rua Maceid, n° 13-43 Presidente Epitacio/SP, por sua
representante legal Sra. Bianca dos Santos Lima, portador da Carteira de Identidade
RG 12.345.678-9 e do CPF/MF n° 123.456.000-00 ao final assinado, aqui
denominado Costelaria e, do outro lado, Pousada Orla do Sol, pessoa juridica de
direito privado, inscrita no CNPJ sob o n°® 55.555.555/0001-18, estabelecido na Rua
Cuiaba n° 20-21, no bairro Santa Rosa, por seu representante legal ao final
assinado, Sr. Nelson , portador do RG: 11.111.111-1 e CPF: 555.555.555.55 ,
residente e domiciliado nesta Capital, doravante denominado Pousada, tém entre si
como justo e contratado o seguinte:

CLAUSULA SEGUNDA- FINALIDADE
Tem o presente a finalidade de formalizar o convénio entre a Costelaria e a
Pousada, proporcionando vantagens comerciais para os clientes desta pousada.

PARAGRAFO PRIMEIRO - Entende-se como convénio, para fins deste contrato,
qualquer beneficio, oferta, vantagens ou desconto, concedido pela Costelaria,
conforme descrito na clausula terceira desse instrumento.

PARAGRAFO SEGUNDO- As condicées (prazo e forma) de pagamento, bem como
eventuais cobrancas, judiciais ou extra-judiciais, deverao ser feitas diretamente entre
a Costelaria e a Pousada, em razdo dos produtos adquiridos pelos héspedes da
Pousada.

CLAUSULA TERCEIRA - PRECOS E BENEFICIOS
A Costelaria comercializara um preco especial aos hdspedes da Pousada, para os
servicos relativos a Refeicdo, conforme descrito nos paragrafos seguintes:

PARAGRAFO PRIMEIRO: Para realizacdo de refeicdo pelos clientes da Pousada,
no periodo de funcionamento do restaurante, sera fixado o seguinte valor: R$ 30,00
(trinta reais) por pessoa.

PARAGRAFO SEGUNDO - Ficam definidas as seguintes condi¢des gerais:

a. O cliente poderé fazer a opcéo de qualquer prato previsto em nosso cardapio;
b. A bebida ndo esta inclusa neste valor, sendo cobrada a parte;

c. O horario de funcionamento do restaurante (cozinha) é das 19h00 as 24h00.

CLAUSULA QUARTA - OBRIGACOES DAS PARTES

Séo obrigacdes da Costelaria:

a. Confeccionar e fornecer a Pousada ficha “vale refeicao” a ser entregue por esta
aos seus héspedes que fecharem o pacote de, no minimo, 3 dias de hospedagem.

b. Conceder os beneficios do convénio mediante apresentacdo de ficha “vale
refeicao” pelos clientes da Pousada.
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c. Proporcionar as facilidades necessarias a boa execucao dos servicos.
PARAGRAFO UNICO - Conforme consta no paragrafo primeiro da clausula terceira,
0 preco acordado possui data de validade, pelo que a Costelaria devera
disponibilizar para a Pousada divulgacdo, no prazo maximo de um més antes, de
eventual majoracdo dos valores e respectiva data de validade.

CLAUSULA QUINTA - OBRIGACOES DA POUSADA

a. Divulgar para os seus clientes, através dos seus meios de divulgacéo,
informagdes acerca do presente convénio.

b. Disponibilizar a relacdo dos hospedes que serdo beneficiados pelo presente
convénio quando do fechamento do pacote de hospedagem, para fins de
planejamento.

c. Entregar a ficha ‘vale refeicdo” aos hospedes contemplados, para que estes o
apresentem na ocasiao da refeicéo.

d. Repassar o valor estipulado neste convénio, de acordo com o numero de
refeicdes realizadas, comprovadas por meio do ‘vale refeigao’, no prazo de 05 dias
da consumacao da mesma.

CLAUSULA SEXTA — DA VIGENCIA
O presente convénio tem prazo indeterminado.

CLAUSULA SETIMA — RESCISAO

Este contrato podera ser rescindido antecipadamente, sem 6nus, por qualquer dos
contratantes, a qualquer tempo, por escrito, com antecedéncia minima de 30 dias.
CLAUSULA OITAVA — ALTERACOES POSTERIORES

Qualguer ulterior modificacao devera, para ter validade, ser objeto de aditamento ao
presente contrato, devidamente assinado pelas partes contratantes.

CLAUSULA NOMA - DO FORO

As partes contratantes elegem o foro de Presidente Epitacio/SP, em detrimento de
qualquer outro por mais privilegiado que seja,

Presidente Epitacio, xx de abril de 2012.

COSTELARIA CORTES NOBRES LTDA.
Nome: Bianca dos Santos Lima — CPF 123.456.000-00

POUSADA ORLA DO SOL
REPRESENTATE NELSON - CPF: 555.555.555.55




*Luciene Traginio de Oliveira
*CPF 333.333.333-33

*Célia Akazaki
*CPF 222.222.222-22
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Apéndice D:

CONTRATO DE CONVENIO / DESCONTO COMERCIAL
CLAUSULA PRIMEIRA - DAS PARTES:

Pelo presente instrumento, o Restaurante Costelaria Cortes Nobres Ltda., pessoa
juridica de direito privado, inscrita no CPNJ/MF sob o n° 55.287.882/0001-18,
estabelecido na Rua Maceid, n° 13-43 Presidente Epitacio/SP, por sua
representante legal Sra. Bianca dos Santos Lima, portador da Carteira de ldentidade
RG 12.345.678-9 e do CPF/MF n° 123.456.000-00 ao final assinado, aqui
denominado Costelaria e, do outro lado, Pousada QDG, pessoa juridica de direito
privado, inscrita no CNPJ sob o n® 22.222.222/0001-18, estabelecido na Rua
Mauricio Xavier Duque, n° 1226, no bairro, por seu representante legal ao final
assinado, Sr. Vitor Takamoto, portador do RG: 66.666.666.6 e CPF: 777.777.777.77,
residente e domiciliado nesta Capital, doravante denominado Pousada, tém entre si
como justo e contratado o seguinte:

CLAUSULA SEGUNDA- FINALIDADE
Tem o presente a finalidade de formalizar o convénio entre a Costelaria e a
Pousada, proporcionando vantagens comerciais para os clientes desta pousada.

PARAGRAFO PRIMEIRO - Entende-se como convénio, para fins deste contrato,
qualguer beneficio, oferta, vantagens ou desconto, concedido pela Costelaria,
conforme descrito na clausula terceira desse instrumento.

PARAGRAFO SEGUNDO- As condicfes (prazo e forma) de pagamento, bem como
eventuais cobrancgas, judiciais ou extra-judiciais, deverao ser feitas diretamente entre
a Costelaria e a Pousada, em razdo dos produtos adquiridos pelos héspedes da
Pousada.

CLAUSULA TERCEIRA - PRECOS E BENEFICIOS
A Costelaria comercializara um preco especial aos hospedes da Pousada, para os
servicos relativos a Refeicdo, conforme descrito nos paragrafos seguintes:

PARAGRAFO PRIMEIRO: Para realizacéo de refeicdo pelos clientes da Pousada,
no periodo de funcionamento do restaurante, sera fixado o seguinte valor: R$ 30,00
(trinta reais) por pessoa.

PARAGRAFO SEGUNDO - Ficam definidas as seguintes condi¢des gerais:

a. O cliente poderé fazer a op¢éo de qualquer prato previsto em nosso cardapio;
b. A bebida ndo estd inclusa neste valor, sendo cobrada a parte;

c. O horario de funcionamento do restaurante (cozinha) é das 19h00 as 24h00.

CLAUSULA QUARTA - OBRIGACOES DAS PARTES

Séo obrigacdes da Costelaria:

a. Confeccionar e fornecer a Pousada ficha “vale refeicao” a ser entregue por esta
aos seus hdspedes que fecharem o pacote de, no minimo, 3 dias de hospedagem.
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b. Conceder os beneficios do convénio mediante apresentacdo de ficha “vale
refeicao” pelos clientes da Pousada.

c. Proporcionar as facilidades necessarias a boa execucao dos servicos.
PARAGRAFO UNICO - Conforme consta no paragrafo primeiro da clausula terceira,
0 preco acordado possui data de validade, pelo que a Costelaria devera
disponibilizar para a Pousada divulgagédo, no prazo maximo de um més antes, de
eventual majoracao dos valores e respectiva data de validade.

CLAUSULA QUINTA - OBRIGACOES DA POUSADA

a. Divulgar para os seus clientes, através dos seus meios de divulgacéao,
informagdes acerca do presente convénio.

b. Disponibilizar a relacdo dos hospedes que serdo beneficiados pelo presente
convénio quando do fechamento do pacote de hospedagem, para fins de
planejamento.

c. Entregar a ficha ‘vale refeicdo” aos hdspedes contemplados, para que estes o
apresentem na ocasiao da refeicéo.

d. Repassar o valor estipulado neste convénio, de acordo com o numero de
refeicdes realizadas, comprovadas por meio do ‘vale refeicao’, no prazo de 05 dias
da consumacao da mesma.

CLAUSULA SEXTA — DA VIGENCIA
O presente convénio tem prazo indeterminado.

CLAUSULA SETIMA — RESCISAO
Este contrato podera ser rescindido antecipadamente, sem 6nus, por qualquer dos
contratantes, a qualquer tempo, por escrito, com antecedéncia minima de 30 dias.

CLAUSULA OITAVA — ALTERACOES POSTERIORES

Qualguer ulterior modificacao devera, para ter validade, ser objeto de aditamento ao
presente contrato, devidamente assinado pelas partes contratantes.

CLAUSULA NOMA - DO FORO

As partes contratantes elegem o foro de Presidente Epitacio/SP, em detrimento de
qualquer outro por mais privilegiado que seja,

Presidente Epitacio, xx de abril de 2012.

COSTELARIA CORTES NOBRES LTDA.
Nome: Bianca dos Santos Lima — CPF 123.456.000-00



POUSADA QDG
REPRESENTATE VICTOR TAKAMOTO - CPF: 777.777.777.77

*Luciene Traginio de Oliveira
*CPF 333.333.333-33

*Célia Akazaki
*CPF 222.222.222-22
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Apéndice E:

PROCURACAO

ATRAVES DO PRESENTE INSTRUMENTO PARTICULAR DE REPRESENTACAO
LEGAL.

OUTORGANTE: Costelaria Cortes Nobres Ltda., pessoa juridica de direito privado
inscrita no CNPJ/MF sob o n° 55.287.882/0001-18, estabelecido na Rua Macei6 n°
13-43 — Centro, no CEP n° 19470-000, Presidente Epitacio/SP.

nomeia e constitui como seu(s) procurador(es) o(s) Sr.(s)/Sra.(s),

OUTORGADO: Bianca dos Santos Lima, brasileira, solteira, tendo como profissao
Gerente, portador da Carteira de Identidade RG n°: 12.345.678-9 e do CPF n°:
123.456.000-00 residente e domiciliado na Rua Fortaleza n° 12-67 — Centro, no
CEP n° 19470-000, Presidente Epitacio/SP.

outorgando-lhe(s) poderes limitados de representacdo legal do Restaurante
Costelaria Cortes Nobres, onde a mesma tera como principal funcdo negociactes
referentes a contratacdo de servicos terceirizados e convénios com 6rgaos publicos
e privados.

Dando tudo por bom e valioso, cessando os efeitos deste a partir da concretizacéo

do contrato de convénio.

Cidade: Presidente Epitacio/SP,

Data: 01 de junho de 2016.

Costelaria Cortes Nobres Ltda.
Sécio 1: Bianca dos Santos Lima

Sacio 2: Alexandre Martins Nogueira.
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