UNIVERSIDADE FEDERAL DO PARA
CENTRO SOCIO ECONOMICO
CURSO DE CIENCIAS CONTABEIS

Moniqui Silva Nascimento
Silvia Helena Monteiro Dias

A RELEVANCIA DE UM PLANEJAMENTO EM UM RESTAURANTE
TIPICAMENTE PARAENSE

BELEM-PA
2005



UNIVERSIDADE FEDERAL DO PARA
CENTRO SOCIO ECONOMICO
CURSO DE CIENCIAS CONTABEIS

Moniqui Silva Nascimento
Silvia Helena Monteiro Dias

A RELEVANCIA DE UM PLANEJAMENTO EM UM RESTAURANTE
TIPICAMENTE PARAENSE

Trabalho de Concluséo de Curso
apresentado para obtencdo de média na
Disciplina Administragdo Financeira e
Orcamentaria Empresarial do Curso de
Ciéncias Contabeis no 8° semestre de
2004.

Orientador: Prof. Héber Lavor Moreira

BELEM-PA
2005



UNIVERSIDADE FEDERAL DO PARA
CENTRO SOCIO ECONOMICO
CURSO DE CIENCIAS CONTABEIS

Moniqui Silva Nascimento
Silvia Helena Monteiro Dias

A RELEVANCIA DE UM PLANEJAMENTO EM UM RESTAURANTE
TIPICAMENTE PARAENSE

Trabalho de Concluséo de Curso
apresentado para obtencdo de média na
Disciplina Administragdo Financeira e
Orcamentaria Empresarial do Curso de
Ciéncias Contabeis no 8° semestre de
2004.

Avaliado em: ) Conceito:

Banca Examinadora:

Orientador: Prof. Héber Lavor Moreira

Professor:

Professor:

BELEM-PA
2005



AGRADECIMENTO

Agradecemos a Deus por ter nos dado a oportunidade de estarmos concluindo o curso

de Ciéncias Contabeis.

Aos familiares que estiveram sempre nos dando apoio para que acreditdssemos em

nosso potencial.

Aos amigos — Rose, Flavia, Carlos e Bruno - que sempre nos ajudaram em momentos

dificeis com atos e palavras de incentivo.

Aos queridos mestres pelos conhecimentos que nos passaram e por terem feito com
que acreditassemos que somos capazes de alcangar nossos objetivos.



RESUMO

Este trabalho visa destacar a relevancia de um plano de negécios ao se criar um
empreendimento, ja que muito deles ndo sdo bem sucedidos principalmente por que ndo ha um

bom planejamento do negdcio por parte do interessados - empreendedor -.

Criar um plano de negécios (business plan), torna-se de fundamental importancia, ja
que este se mostra como uma significante ferramenta de gestdo desde o planejamento,
desenvolvimento e finalmente implantacdo do empreendimento, ou até mesmo evitando ou
corrigindo falhas, ajustando-se ao atual mercado competitivo, no caso de um negdécio.Ja em
fase de expansdo o plano de negédcios € utilizado para verificar a potencializacdo dos pontos

fortes, além dos possiveis riscos a serem enfrentados.

Este estudo minucioso da viabilidade econémica do negocio é que fara um diferencial

entre os mais variados empreendimentos que sao criados, porém nao conseguem ter éxito.
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INTRODUCAO

Ter um negdcio préprio é o sonho de uma grande parcela da populacéo brasileira.Os
fatores que justificam esse interesse pela atividade empresarial sdo diversos.Os mais
freqlientes sdo: desejo de liberdade, vontade de ganhar mais dinheiro, necessidade de

realizacdo profissional, falta de oportunidade de trabalho e preenchimento de tempo livre.

O interesse pela area empresarial apesar de ser relevante, mostra que 90% das
pequenas empresas fecham as portas antes do 1° ano de vida.Dos 10% restantes, apenas 20%

chegam ao quinto ano de vida.

As principais causas desse insucesso elevado apontam para a falta de habilidade

administrativa do empreendedor.

O desemprego no Brasil faz com que uma quantidade numerosa da populacdo deseje se
tornar empresario.Além disso, esta se tornando freqliente o caso de pessoas que sdo demitidas
e investem o capital recebido num negocio préprio, porém algum tempo depois muitas delas

perdem todo o dinheiro investido e voltam ao mercado de trabalho a procura de emprego.

A atividade empresarial se caracteriza pela incerteza. Uma empresa bem sucedida em
qualquer lugar do mundo remunera o capital investido em 15% ao ano.Mas para obter este
éxito 0 empresario precisa possuir vocagdo para atividade empresarial, lideranca, criatividade,
tolerancia ao risco e capacidade administrativa representada pela habilidade para organizar,

planejar, controlar e dirigir o negocio.

Nota-se a importancia da atividade de planejamento de um negécio para que as
incertezas sejam reduzidas.Um adequado planejamento faz com que o empresario tenha

solucgdes para erros previsiveis.

N&o ha mais lugar nos dias de hoje para improvisos.Por menor que seja 0 negdcio se
deve atentar para as funcGes gerenciais basicas de planejamento, organizacao e controle.

O trabalho que sera desenvolvido ira mostrar a eficacia obtida no empreendimento a

partir da elaboracdo de um planejamento.



CAPITULO |

1.1- TITULO DO ESTUDO

A relevéncia de um planejamento em um Restaurante Tipicamente Paraense.

1.2 -OBJETIVOS DO ESTUDO

1.2.1 - A Importancia do Estudo

O estudo visa propiciar a empreendedores 0s pontos que devem atentar para ter um
empreendimento de sucesso.O planejamento, os procedimentos e técnicas a serem utilizados
para que 0 negocio seja progressivo e continuo, haja vista que, empreender ndo é tarefa facil e

é sabido que sete em cada dez empresas morrem antes de completar o quinto ano de vida.

1.2.2 — O que o discente se propde alcancar em seu estudo

Visualizar uma forma de empreender com eficacia, observando as tendéncias do
mercado consumidor interno e externo sempre alerta para solucionar problemas que possam

surgir.

1.2.3 — O que o estudo deverd alcancar em termos de contribuicbes técnicas e/ou

cientificas

Mostrar a futuros empreendedores como criar um plano de negdcios destacando a
relevancia da analise de mercado e da concorréncia antes de tomar decisoes e também dando

énfase a viabilidade econdmica do empreendimento desejado.

1.2.4 — Delimitacao do estudo

Diversos fatores influenciam na escolha de um determinado empreendimento e o
levam a eficacia ou ndo.Um bom plano de negdécios levando em consideracao todas as analises
a serem feitas voltadas diretamente ao empreendimento pretendido: Restaurante Tipicamente

Paraense.



1.2.5 - A organizacgéo do estudo

No estudo ira constar:
a)Capa;

b)Folha de Rosto;
c)Termo de Aprovacao;
d)Agradecimento;
e)Resumo;

f)Sumario;

g)Conteudo Textual;

h)Referéncias Bibliogréaficas.

1.3-JUSTIFICATIVA

O interesse pelo estudo, principalmente na escolha deste plano de negécios
(Restaurante Tipicamente Paraense), surgiu através de observacOes feitas das diferentes
formas em que encontramos esse tipo de servi¢co.Temos como exemplo informalmente em
cada esquina da cidade, ou através de restaurantes e similares localizados em pontos turisticos,

gue oferecem seus produtos por um valor muitas vezes oneroso.
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CAPITULO Il

A RELEVANCIA DO TURISMO EM EMPREENDIMENTOS NO ESTADO
DO PARA

2.1 - O Para e seu crescimento econdmico.

Com uma crescente economia, cerca de 6% ao ano se comparada ao crescimento do pais,
em média de 2% a 3% ao ano, o estado do Para (o segundo maior do pais), vem se destacando
na economia de mercado, deixando para tras a “velha” cultura extrativista, para dar lugar aos
investimentos em infra-estrutura e formacdo de parcerias, através de incentivos fiscais,

concedidos pelo Governo do Estado.

A migracdo de agricultores de diferentes regides a procura desses beneficios, concedidos
pelo Estado, principalmente para a producdo de gréos, tem sido cada vez maior e com

resultados ainda mais satisfatorios.

O turismo, em particular, vem sendo um dos pontos fortes no Estado, inclusive na capital
Belém. Com a segunda menor taxa de urbanizacdo do pais, de acordo com o ultimo senso do
IBGE, Belém foi privilegiada com a revitalizagdo e a criacdo de pontos turisticos, tanto pela
Prefeitura Municipal, quanto pelo Governo do Estado.

Como exemplo, temos a Estacdo das Docas de Belém, onde antigos galpdes da
Companhia Docas do Para foram recuperados, tornando-se um complexo turistico e cultural,

oferecendo aos visitantes grandes atrativos.

Lojas que comercializam diversos produtos regionais, um teatro que comporta em torno
de 450 pessoas, um nucleo museoldgico, que conta parte da historia da formacdo da cidade de
Belém e principalmente espagos gastrondémicos, muito procurados, ja que estes oferecem o

que ha de melhor na cozinha paraense, sao alguns exemplos desses grandes atrativos.



O crescimento do turismo desde 2001 € representado pelo grafico a seguir:
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FLUXO DE HOSPEDES DA HOTELARIA CADASTRADA EM VISITA AO
ESTADO, SEGUNDO RESIDENCIA PERMANENTE E SEXO - 2001.

Fonte: PARATUR / DIREF/ DEPLAN

Se compararmos a outros Estados veremos que isso se confirma, como mostra o

préximo grafico:



MERCADO EMISSOR

PARTICIPACAO ABSOLUTA E RELATIVA DOS HOSPEDES BRASILEIROS NOS
ESTABELECIMENTOS DE HOSPEDAGEM CADASTRADOS DO ESTADO, SEGUNDO
RESIDENCIA PERMANENTE — 2001.

Unidade da Fluxos de Participacao

federacao hdspedes %
Para 38.306 22,69
Séo Paulo 34.341 20,34
Rio de Janeiro 18.557 10,99
Distrito Federal 10.452 6,19
Maranhao 8.712 5,16
Minas Gerais 7.361 4,36
Ceara 6.862 4,06
Amazonas 6.829 4,04
Pernambuco 5.823 3,45
Amapa 4,345 2,57
Parana 3,690 2,19
Goiés 3.590 2,13
Bahia 3.048 1,81
Rio Grande do Sul 2.093 1,24
Santa Catarina 1.729 1,02
Tocantins 1.521 0,90
Piaui 1.424 0,84
Mato Grosso 1.216 0,72
Espirito Santo 1.351 0,80
Rondénia 842 0,50
Outros 6.721 4,00

TOTAL 168.850 100,00

Fontes: DEPLAN / PARATUR



2.2 — Diversificada gastronomia

A rica e variada cultura gastrondémica que os povos indigenas deixaram, fez com que a

culinaria paraense fosse considerada uma das mais tipicamente brasileiras.

A variedade de cores e sabores acaba atraindo turistas curiosos para experimentar
tantas delicias regionais, além da propria populacao paraense.

Entre as muitas delicias tipicas, estdo a manigoba, 0 pato no tucupi, o caruru, 0 vatapa,
0 tacacé e sem esquecer das frutas amazoénicas de sabores exdticos como o cupuagu, o bacuri,

o tarapebd e principalmente o acai.



CAPITULO 11l

PLANEJAMENTO DE UM NEGOCIO

Em principio sera definido o significado da palavra negécio, ja que sera citada diversas

vezes neste trabalho.

“NEGOCIO”’

E um esforgo organizado para produzir bens e servigcos com a finalidade de vendé-los

em determinado mercado e ter recompensa financeira pelo seu esforco.

O objetivo de um negécio é produzir e vender com lucro produtos/servigos que

atendam as necessidades e desejos da sociedade.

Executar um negdcio significa assumir varios riscos, seja quanto ao capital empatado,
seja quanto ao tempo e ao esforco investidos. Os riscos podem provocar perdas e incluem
obsolescéncia do produto, disputas trabalhistas, administragdo incompetente, forcas

extraordinarias - fogo, inundacdes, etc — e dificuldade em competir vantajosamente.

Para que a realizacdo de um negoécio seja eficaz, deve-se primeiramente realizar um

planejamento.



3.1- O PLANEJAMENTO

O empreendedor para alcancar o sucesso necessita planejar o seu negécio. Planejar
significa analisar antecipadamente a¢des que serdo realizadas ou colocadas em prética e quais
0s objetivos que se pretende alcancar.Assim, a empresa terd condi¢cGes de ser organizada e
dirigida com base em hipoteses que se referem a realidade atual e futura.

O planejamento consiste no estabelecimento prévio de acGes necessarias e dos meios
adequados para atingir o futuro desejado. Desta forma se produz o plano.

Pode-se aplicar o planejamento a qualquer tipo de atividade.H& o planejamento fisico,

Planejamento financeiro, Planejamento or¢camentario, Planejamento global etc.



CAPITULO IV

PLANO DE NEGOCIO-BUSINESS PLAN

O plano de negécios ou business plan é um conjunto de dados e informacdes sobre o

futuro empreendimento.Ele define as principais caracteristicas e condi¢Ges para se ter uma

analise da viabilidade e dos riscos para assim facilitar a implantacdo de um negocio. E um

plano de viabilizacdo de uma idéia — um check list — para que nada seja esquecido.

O plano atua em todos os aspectos do novo empreendimento.Representa um
levantamento de todos os componentes do negdcio, como 0s internos — o que devera ser
produzido, como, onde, quanto — ou externos — para quem produzir, qual € o mercado, quais
sd0 0s concorrentes, etc.

No plano devem estar contidas as descri¢des do setor, a natureza juridica do negécio, a
estrutura organizacional da empresa, os relatérios financeiros simulados, um plano estratégico
e um operacional.

As utilidades do plano de negécio sdo diversas entre as principais estdo:

Cobre todos 0s aspectos internos e externos do negocio;

Abrange todos os aspectos atuais e futuros do negécio; funciona como uma visdo integrada e

sistematizada do negocio;

Serve como um guia abrangente para a condugéo do negdcio;

Informa o mercado — investidores, bancos e financeiras — a respeito do negocio;

Divulga a parceiros internos e externos as caracteristicas do negocio;

Funciona como um meio de avaliagdo dos desdobramentos do negaocio.

O plano utilizado no negécio pode ser estratégico e/ou operacional.



Através do plano se tem condigdes melhores para planejar, organizar, dirigir, avaliar e

controlar o negocio.Enfim, serve para mostrar o inicio o meio e fim de um empreendimento e

deve ser submetido a revisfes continuas para estar sempre atualizado.O Sebrae selecionou 0s

principais itens de um plano de negdcios:

4.1 - PLANO DE NEGOCIO

1.Ramo da atividade:

Por que escolheu este negocio?

2. Mercado consumidor:

Quem sdo os clientes?

O que tem valor para os clientes?

3. Mercado fornecedor:

Quem sdo os fornecedores de insumo e servigos?

4.Mercado concorrente:

Quem s&o os concorrentes?

5.Produto/servicos a serem ofertados:

Quais sdo as caracteristicas dos produtos/servigos?

Quais sao 0s seus usos menos evidentes?

Quais sdo as suas vantagens e desvantagens diante dos concorrentes?

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



6.Localizagéo:

Quais sdo os critérios para a avaliacdo do local ou do “ponto”?

Qual a importancia da localizacéo para o seu negdcio?

7.Processo operacional:

Como sua empresa vai operar etapa por etapa?

Como fabricar?

Como vender?

Como fazer o servigo?

Qual trabalho sera feito?Quem o fard?Com que material?’Com que equipamento?

Quem tem conhecimento e experiéncia no ramo?

Como fazem os concorrentes?

8.Previsdo de producdo, previsado de vendas ou previsao de servicos:

Qual é a necessidade e a procura do mercado?

Qual é a sua provavel capacidade de produgéo?

Qual é a disponibilidade de matérias-primas e de insumos basicos?

Qual é o volume de producgdo/vendas/servicos que vocé planeja para o seu negocio?

9.Anéalise Financeira:



Qual é a estimativa da receita da empresa?

Qual é o capital inicial necessario?

Quais séo 0s gastos com materiais?

Quais sdo os gastos com o pessoal de producao?

Quais séo o0s gatos gerais de producao?

Quais sdo as despesas administrativas?

Quiais sdo as despesas de vendas?

Qual é a margem de lucro desejada?

4.1.2 - PLANO ESTRATEGICO

Para se obter um planejamento estratégico, deve-se conhecer qual visdo e missdo a

empresa ird estabelecer para atingir os objetivos e metas estipuladas.O plano deve seguir 0s

pontos relacionados a baixo:

Definicdo da missdo e da visdo da empresa;

Definicdo do negécio;

Estabelecimento dos objetivos especificos da empresa;

Definicdo das estratégias da empresa;

Declaragédo de premissas do planejamento;

Estabelecimento dos objetivos estratégicos de longo prazo.



4.1.2.3- Missdo da Empresa

A declaracdo de missdo da empresa deve refletir a razdo de ser da azienda e o seu

propasito.

Devem ser destacadas as atividades que a empresa desempenha e as que a torna

diferente das outras aziendas do mercado.

A missdo da empresa visa transmitir uma imagem tangivel e concreta, demonstrando o
que a empresa faz, a quem ela disponibiliza seus servicos e qual o seu diferencial em relacéo

ao0s concorrentes.

Defini-se os produtos/servigos, os mercados e a tecnologia refletindo os valores e as
prioridades do negdcio.Enfim, deve-se passar para os clientes e a sociedade em geral, uma

imagem que mostre a finalidade da empresa.Ela precisa ser tratada como o0 DNA do negécio.

4.1.2.4- Visédo da Empresa

Significa em que direcdo a Empresa pretende seguir, ou 0 que ela deseja ser.Assim,

demonstra a personalidade e carater da mesma.

A declaracéo de viséo reflete motivacdo, um caminho para o futuro, faz com que se
queira chegar ao objetivo almejado.Deve evidenciar os maiores desejos e sonhos do
negocio.Esta declaracdo deve corresponder a realidade da Empresa.Jamais se deve criar visoes

fantasiosas que nada tenham a ver com o futuro, pois, geram atritos entre os envolvidos.

4.1.2.5- Analise do Ambiente Interno e Externo

No Plano de Negocios Estratégicos deve ser dada énfase a andlise dos ambientes
externo e interno, pois através desta analise é que serdo demonstrados 0s riscos, as

oportunidades de mercado, os pontos fortes e 0s pontos fracos da empresa.

Somente depois que for realizada a analise ambiental é que se pode estabelecer os

objetivos e as metas.



Esta analise representa um dos quesitos mais relevantes no Plano de Negdcios, haja
visto, que ela é capaz de demonstrar se a empresa esta preparada para seguir em frente,0s

desafios e 0s riscos que ocorrera.

4.1.2.6- Andlise de Mercado

Destaca-se como fator relevante para quem deseja montar um negdcio conhecer a
concorréncia e o perfil dos seus futuros clientes/consumidores, deve-se entdo definir o
segmento de mercado.Ele é realizado a partir das caracteristicas do produto, estilo de vida dos
futuros consumidores e outros fatores que interferem no consumo do produto, como a

localizagdo do empreendimento.

Através da andlise de mercado sdo reconhecido o entendimento do mercado da
empresa, seus clientes, concorrentes, enfim o mercado onde atua.Esta andlise é de fundamental

importancia para quem ja possui um negocio ou deseja monta-lo.

Deve-se avaliar os pontos fortes e fracos dos principais concorrentes em relacdo ao
produto e servico que serd implantado.Esta analise denomina-se de SWOT do produto/servico
e através dela fica mais facil visualizar oportunidades de venda do produto, pois, consegue-se
notar o ponto fraco dos concorrentes.Assim as ameacas dos concorrentes e 0s ricos envolvidos

serdo reduzidos.

4.1.2.7- Objetivos e Metas

Os objetivos se referem a estados desejaveis que a empresa pretende alcancar e
realizar.Dizem respeito as inteng¢des gerais da empresa, ao caminho para se chegar ao destino

desejado eles séo definidos com palavras e frases.

Ao serem levantados os objetivos a empresa assume um compromisso definitivo.Ja as
metas se referem aos atos especificos mensuraveis, elas representam os passos para se alcancar

0 objetivo esperado.



4.2- ESTRUTURA DO PLANO DE NEGOCIO
O plano de negodcios é uma ferramenta muito util para o planejamento das

empresas.Ele faz com que o empreendedor conhega 0 processo da criagcdo e implantacdo do

seu negacio.

A estrutura do plano de negdécios sera descrita abaixo:

1.Capa;

2.Sumario executivo;

3. Anélise completa e detalhada do setor;

4.Natureza juridica e estrutura organizacional da empresa;

5. Simulagdo de relatérios financeiros;

5.Plano estratégico;

6.Plano operacional;

7.Apéndices;



CAPITULO V
PLANO DE NEGOCIOS DO EMPREENDIMENTO
APLICACAO PRATICA
O estudo visa demonstrar a viabilidade de um empreendimento voltado para o setor
alimenticio, pois se trata de um Restaurante de comidas tipicas do estado do Para.Tem a
finalidade de atender pessoas da classe média e turistas que estdo conhecendo a cidade de

Belém.

O plano de negocios serd efetuado para demonstrar a analise da viabilidade de

empreendimento neste setor, seus pontos fortes e fracos em relagdo ao mercado.
5.1 - ELABORACAO DO PLANO DE NEGOCIOS
5.1.1 - Qual € o0 negdbcio?

E prestacdo de servico no setor alimenticio, trata-se de um restaurante de comidas
regionais.Oferecera todos os tipos de pratos, sucos, tortas e iguarias que vao desde o bolinho
de piracui até a casquinha de caranguejo.Os clientes também poderdo se deliciar com o tacaca
e com o maravilhoso vinho de acai.

Este servico serd voltado para clientes da classe média que saem do trabalho e desejam
refeicdo de qualidade e com prego acessivel e para turistas que vem conhecer a cidade e

desejam saborear seus pratos regionais.

Além de refeicGes com qualidade excelente, sera oferecido um ambiente aconchegante

com 6timo atendimento.

5.1.2 - Qual a situacdo do negocio?

O negacio se encontra na fase inicial.



5.1.3 - Qual o perfil da empresa?

A azienda sera composta por dois socios e sera classificada como uma microempresa.

5.1.4 - Por que o negdcio sera lucrativo?

No Brasil as atividades Gastrondmicas representam verdadeiras inddstrias com um
milhdo e duzentos e trinta mil estabelecimentos sendo a principal atividade empregadora do
pais com 8,9 milhdes de pessoas diretamente ocupadas.E uma inddstria formada por milhares
de pequenos empresarios mais de 95% sdo micro e pequenas empresas.De acordo com as
Ultimas estatisticas sobre os estabelecimentos da area gastrondmica elas atendem uma

demanda diaria de 1,9 milhdes de refeigdes.

No estado do Para a gastronomia é muito rica tendo os indigenas contribuido bastante
para se ter uma cultura gastronémica diversificada atraindo muito os turistas.O turismo no
Para é peca de fundamental importancia para a lucratividade do negdcio e € sabido que cada
vez mais 0 turismo cresce nesse estado principalmente por novos pontos turisticos que sao
criados.

5.1.5 - Por que o negdcio sera bem sucedido?

O negécio tende a ser bem sucedido, pois sera realizado com bases solidas, ou seja,
sera feito através de um Plano de Negdcios que é uma importante ferramenta de gestdo para se
conhecer o mercado e para alcancar as metas e 0s objetivos do empreendimento.

5.1.6 - Qual sera o diferencial competitivo do negocio?
O custo que seré abaixo dos concorrentes do mercado;

A comodidade e o atendimento que serdo de 6tima qualidade;

As atracOes regionais que serdo apresentadas exclusivamente aos sabados.



Restaurante Delicias do Para
Rua dos 48,1520
Belém -PA
(91) 4005-2021

restaurantedeliciasdopara@delicias.com.br

PLANO DE NEGOCIOS

RESTAURANTE.DELICIAS.DO PARA

Este plano foi elaborado em janeiro de 2005.



5.2.Sumario Executivo

O plano de negadcios foi realizado com a finalidade de orientar o empresario para obter

éxito no empreendimento desejado, Restaurante Delicias do Para.

A microempresa se encontra na fase inicial e visa oferecer servico de qualidade aos

seus clientes com mao-de-obra qualificada.

O Restaurante Delicias do Para terd como clientes a propria populagdo local (classe

média) e principalmente os turistas .



5.3 - Descricdo Geral do Negocio

5.3.1- Descricao do Negdcio

Delicias do Para serd um restaurante, do tipo microempresa, que ira oferecer a seus
clientes comidas tipicas da regido. Atenderd uma crescente demanda, principalmente de

turistas interessados em experimentar os sabores exoticos da Amazonia.

A empresa estara localizada em ponto estratégico (proximo a um shopping), no centro
da cidade e também de outros pontos turisticos, como a Praca da Republica que é muito

visitada por turistas e pela populacédo local, bem como a Praca Batista Campos.

Terd méo-de-obra especializada na area gastrondmica e atendimento eficiente para que
o cliente sinta-se satisfeito em todos os sentidos.Contara ainda com equipamentos suficientes e
eficazes para desempenhar as atividades do empreendimento, além disso, utilizara matérias-

primas de primeira qualidade o que garantird pratos com sabores inigualaveis.



5.3.2 - Descrigao dos Produtos e Servigos

O negdcio - Restaurante Delicias do Para — oferecera servigcos de primeira qualidade
por que contard com pessoal qualificado na area e chefes de cozinha especializados em

comidas regionais da Amazonia, como:

e Vatapi;

e Manigoba;

e Tacaca:

e Pato no Tucupi;

e Cremes, tortas e sucos de frutas regionais, como cupuagu e bacuri.

Todos os servigos serdo realizados dando grande énfase as normas de vigilancia
sanitaria 0 que garantira total seguranca no consumo de seus produtos e ainda passara para

seus clientes confiabilidade criando assim um vinculo ainda maior com a empresa.

Com todos os objetivos e metas tracados se espera ter a cada ano um retorno de 15%

sobre o faturamento do negaocio.



5.4 - Mercado

Conforme estudo realizado pela EMBRATUR (Empresa Brasileira de Turismo), o
mercado na area gastrondmica ascende a 55% , a parcela do mercado que vislumbra
crescimento do 2° semestre de 2004 (comparativo ao primeiro), com uma expansdo média
esperada de 11,61%.Estabilidade é prevista por 41% do mercado, enquanto que retracdo é

prognosticada por 5%, com reducdo média esperada de 16,39%.

Ao se confrontarem os resultados dos negdcios realizados no 1° semestre de2004 e
2003 constatou —se incremente de: 52% de assinalagcOes de expanséo, 17% de estabilidade e
31% de queda.

Com o crescimento do turismo no estado do Pard, principalmente pela criacdo de novos
pontos turisticos as atividades que atuam com produtos regionais tiveram uma grande

ascensdo de acordo com pesquisa realizada pela PARATUR.

Diversas pesquisas foram realizadas pela EMBRATUR sobre o mercado de

restaurantes, elas serdo demonstradas abaixo:

Numero de Turistas

Diminuicéo (-) Estabilidade (=) Aumento (+) Saldo de Resposta
Periodo Observado |Previsto |Observado |Previsto |Observado |Previsto |Observado |Previsto
Out.Dez/2003 15 - 61 - 24 - 9 -
Jan.Mar../2004 21 15 70 43 9 42 -12 27
Abr.Jun./2004 17 43 68 50 15 7 -2 -36
Jul.Set./2004 27 6 50 54 23 40 -4 34
Out.Dez/2004 - 12 - 58 - 30 - 18
Fonte: EBAPE-FGV/EMBRATUR




Numero de Refei¢bes Vendidas

Diminuicéo (-) Estabilidade (=) Aumento (+) Saldo de Resposta

Periodo Observado |Previsto |Observado |Previsto |Observado |Previsto |Observado |Previsto
Out.Dez/2003 37 - 17 - 46 - 9 -
Jan.Mar../2004 31 18 28 51 41 31 10 13
Abr.Jun./2004 36 23 47 53 17 24 -19 1
Jul.Set. /2004 35 5 25 41 40 54 5 49
Out.Dez/2004 - - 20 - 73 - 67
Fonte: EBAPE-FGV/EMBRATUR

Gasto Médio por Cliente

Diminuicao (-) Estabilidade (=) Aumento (+) Saldo de Resposta
Periodo Observado |Previsto |Observado |Previsto |Observado |Previsto |Observado |Previsto
Out.Dez/2003 10 - 62 - 28 - 18 -
Jan.Mar../2004 26 16 58 53 16 31 -10 15
Abr.Jun./2004 37 16 49 71 14 13 -23 -3
Jul.Set. /2004 35 42 51 23 43 -12 37
Out.Dez/2004 - - 58 - 34 - 26
Fonte: EBAPE-FGV/EMBRATUR

Previsdo p/ 0 2° Semestre de 2004 em relacdo ao 1° semestre de 2004

Reducdo de Mercado Estabilidade de Mercado Expansdo de Mercado |Saldo
(%) Variacdo % Média (%) Variacdo % Média |(%)|Variacdo % Média|(%)
5 16,39 41 - 55 |11,6 50

Fonte: EBAPE-FGV/EMBRATUR

das previsoes feitas pelos respondentes (indicados a esquerda);

Esta previsdo foi feita em outubro de 2004;

Para a estabilidade n&o ha variacéo.

Variacdo % Média representa a variacdo média de expanséo ou de contratacdo do mercado, segundo percentuais ponderados




5.5 - Concorréncia

Para garantir a satisfacdo dos clientes é importante conhecer suas necessidades. O
setor gastrondémico requer um cuidado maior e constante para obter maior satisfacdo dos seus
clientes, resultado obtido a partir da qualidade percebida do servico oferecido pelo
estabelecimento.

Encantar o cliente externo é possibilitar a empresa sobrevivéncia e crescimento, pois
sem ele a mesma ndo existe, devendo assim haver uma especial atencdo na satisfacdo dos
consumidores.

Para gerar bons resultados deve-se seguir trés vertentes, que sao:

1° - Nao desencante: Deve haver aqui a preocupacdo com as caracteristicas bésicas do

restaurante, como higiene, servigos primario de atendimento e cozinha dentre outros;

2° - Satisfaca: Agora se tém que buscar satisfazer o cliente nas suas necessidades manifestas

como uma boa refei¢do, ambiente agradavel, servi¢cos de um modo geral;

3° - Extrapole/Encante: Neste mandamento ha de fazer o que os outros ndo fazem, enfim
deve-se ter um diferencial para superar as expectativas do cliente, seja em precos, sabor dos
pratos, servi¢os dos garcons e etc.Atentando-se para estas atitudes, executando-as de modo
Otimo e avaliando-as regularmente para buscar sempre melhorar se conseguira ter clientes
fiéis que recomendardo o estabelecimento a outros fazendo com que o empreendimento

prospere.

Em Belém a area gastronémica voltada para comidas regionais é encontrada mais no
mercado informal, onde sempre se encontram nas calgcadas das ruas da cidade.Assim, a
clientela que frequenta estes ambientes ndo desfrutam de comodidade e nem ha uma
fiscalizacdo sobre os alimentos que séo vendidos.Ja os poucos empreendimentos do mercado
formal que se encontram em Belém apresentam precos elevadissimos.

Verifica-se entdo, que o empreendimento que se deseja implantar tera varios
diferenciais como ambiente com comodidade, 6timo atendimento, musica ambiente e o0 melhor

com precos menores que os dos concorrentes do mercado formal.



5.6- Estrutura Organizacional e Legal

O empreendimento serd composto por dois sécios (pessoas fisicas). Trata-se de uma

microempresa voltada para prestacao de servigos na area gastrondmica.

Na abertura do negdcio, serdo necessarios 0s procedimentos abaixo:

- Registro na Junta Comercial;

- Registro na Secretaria da Receita Federal;
- Registro na Secretaria da Fazenda;

- Registro na Prefeitura do Municipio;

- Autorizagdo da Fiscalizacdo Sanitéria;

O empresario tera que procurar a Prefeitura, onde serd instalado o estabelecimento
comercial para ter mais informagdes sobre o alvara de funcionamento e também o Procon para

fazer adequacéo dos seus produtos no Cédigo de Defesa do Consumidor.



5.7- Localizagdo

Restaurante Delicias do Para ficard localizado em um imdvel comercial em pleno
centro de Belém.Este local foi escolhido pela facilidade de acesso, boas condi¢Bes de
seguranca, qualidade das instalagdes, completa infra-estrutura e proximidade dos clientes.



DADOS FINANCEIROS

5.8 - Fontes de Financiamento

Os recursos necessarios para que o empreendimento possa dar inicio a suas atividades,

serdo provenientes de economia do empreendedor e de capital alheio.

5.9 - Investimento inicial

Para se calcular o investimento inicial devem estar contidas no célculo as despesas

necessarias para montar e desenvolver uma empresa, 0s estogques e a provisao de caixa para

cobrir os custos do primeiro més de funcionamento.

Quadro Estrutural de Custo do Empreendimento

Investimento Inicial 20.000,00
Descricéo Unidadel  Valor/R§|  Total
Freezer 1 1.400,00
Refrigerador 1 900,00
Fogéo 1 650,00
Depurador 1 200,00
Liquidificadores 2 60,00 120,00
Espremedor de Frutas 2 60,00 120,00
Batedeira 1 80,00 80,00
Mesas de Preparo 1 90,00
Armarios 1 200,00
Prateleiras 4 325,00 1.300,00
Ventiladores 4 130,00 520,00
Jogos de mesa com 4 cadeiras 10 100,00 1.000,00
Equipamentos Administrativos
Microcomputador 1 3.500,00
Total 10.080,00

Despesas Pré-Operacionais \Valor/R$

Legalizagcdo da Empresa 460,00

Honoréario dos Advogados 250,00

Total 710,00

Custo Direto Variavel Quant. \Valor/unid. [Valor

Acai 60 litros 1,50 90,00

Goma 90 kg 0,90 81,00

Manicgoba 30 kg 10,00 300,00

Trigo 30 kg 1,80 54,00

Polpa de Cupuagu 37 kg 5,00 185,00

Polpa de Bacuri 35kg 5,50 192,50

Aclcar 30 kg 1,00 30,00

Jambu 200 macos |0,60 120,00

Camardo 60 kg 7,00 420,00

Tucupi 120 litros (1,00 120,00

Mao-de-Obra - - 1.820,00

Total - 34,30 3.412,50

\Valor total do imobilizado, custos e despesas 15.752,50

do Empreendimento em R$




5.10 - Balango Patrimonial
O Balanc¢o Patrimonial foi elaborado através dos dados do investimento inicial,

das despesas pré-operacionais e das compras realizadas para ser dado inicio ao

empreendimento.

BALANCO PATRIMONIAL INICIAL

ATIVO PASSIVO
Circulante Circulante
Disponivel

Caixa

Bancos Conta Movimento

Estoque
Mercadorias

Permanente 10.790,00 |PATRIMONIO LiQUIDO 10.790,00
Ativo Imobilizado 10.080,00 |Capital Social 10.790,00
Méveis e Utensilios 6.580,00
Computadores 3.500,00

(-) Depreciacdo Acumulada

Ativo Diferido 710,00
Despesas de Organizacdo 710,00
(-) Amortizacdo Acumulada

TOTAL DO ATIVO 10.790,00 [TOTAL DO PASSIVO 10.790,00




5.11 - Demonstracéo do Resultado do Exercicio

A Demonstracao do Resultado do Exercicio do 1° ano do empreendimento foi realizada
a partir de seis produtos do empreendimento, vatapa, manigoba, tacacd, suco de cupuagu, suco
de bacuri e acai.Cada um dos produtos possui uma Margem de Lucro distinta.As margens de

Lucro sao:

e Vatapa — 30%

e Manicoba — 20%

e Tacaca- 14%

e Suco de Cupuagu — 45%
e Suco de Bacuri — 33%

o Acai-—27%

Demonstracdo do Resultado do Exercicio

Ano 1

Receita Bruta de Servigos 90.064,49

(-) Deducdes 7.205,16

ISS 4.503,22
ICMS 2701,93

Receita Operacional Liquida 82.859,34
Custos Operacionais

(-) Custos do Periodo 41.040,00

Custo Direto dos Servigos
Lucro Operacional Bruto 41.819,34

Despesas Operacionais

(-) Despesas -
Lucro Operacional 41.819,34
(+/-) Rec./Desp. N&o Operacionais
Lucro antes do Imposto de Renda  41.819,34
(-) Imposto de Renda 1.254,58
Lucro Liquido 40.564,76




5.12 - Projecao de Fluxo de Caixa

IANo 2

IAno 3

Caixa Inicial

RECEBIMENTOS

Faturamento

103574

119110

Receitas a vista

PAGAMENTOS

Custos Variaveis

42800

47936

Acai

Goma

Manicoba

Trigo

Polpa de cupuagl

Polpa de bacuri

AcUcar

Jambu

Camarao

Tucupi

Mao de obra

Custos Fixos

20832

Agua

Energia Elétrica

Telefone

Despesas cMarketing

Despesas ¢/ Aluguel

Custo Total

56814

63632

71267

Saldo de Caixa

33250

39942

47843




5.13 - Ponto de Equilibrio

O objetivo do Ponto de Equilibrio é o de verificar o instante em que duas fungdes ou
alternativas apresenta 0 mesmo valor.Desta forma, o Ponto de Equilibrio ou breakeven point
demonstra 0 momento em que as receitas se igualam as despesas, assim neste momento ndo ha

lucro nem prejuizo.

Para se fazer o Ponto de Equilibrio do negécio foram utilizados seis produtos eles

foram:
Produto Preco de Ponto de
Venda/Unid. Equilibrio/Unid.

1 - Vatapéa 7,06 4

2 - Manicoba 7,66 4

3 - Tacacé 5,00 4

4 - Suco de Cupuagu 2,56 1

5 - Suco de Bacuri 2,58 1

6 - Acai 5,99 3

1 - Vatap4, Manicoba e Tacaca: para se chegar ao ponto de equilibrio precisam ser vendidas 4
unidades de cada um desses produtos, isso significa que a parti da venda da 5% unidade € que

se tera lucro com 0s mesmos;

2 - Suco de Cupuacu e Suco de Bacuri: para o ponto de equilibrio ser atingido basta que uma
unidade respectiva desses produtos seja vendida, assim a partir da 2% unidade vendida sera
gerado o lucro;

3 - Acai: precisam ser vendidas 3 unidades deste produto para se alcancar o ponto de

equilibrio, logo a partir da 42 unidade vendida do mesmo se tera o lucro.



5.14 - Indicadores de Rentabilidade

ANOS Taxa de Retorno ao ano Payback em anos

10 166% 0,60

20 200% 0,50

3° 239% 0,42

4° 286% 0,35

5° 341% 0,29

VPL = 119.237,73 |
TIR = 184% |

Observando os Indicadores de Rentabilidade nota-se que:

Quanto ao Payback a azienda em menos de um ano conseguird ter um retorno do
capital investido.Isso significa um fator positivo para o empreendimento ja que esta analise

indica se o projeto sera aceito ou nao.

Quanto ao VPL - Valor Presente Liquido — este método indica o potencial de criagdo
de valor de um investimento e deve ter resultado maior ou igual a zero para o projeto ser
aceito.O valor do investimento do negdcio foi de R$ 20.000 e com cinco anos de atividade
corresponderd a R$ 119.237,73 este valor demonstra que o empreendimento sera bastante

aceito.

Quanto a TIR — Taxa Interna de Retorno — este método consiste na apuracdo da taxa
que, utilizada como taxa de desconto, iguala a somatéria de todos os valores atuais das
entradas de caixa (retornos), com o investimento inicial. A TIR deve ser igual a TMA — Taxa

Minima de Atratividade - para que o projeto seja aceito.

No empreendimento a TIR teve um resultado de 184% demonstrando que o0 negdcio é

atrativo, pois a TIR teve resultado maior que a TMA (15%).



SOBRE O EMPREENDIMENTO

Devido ao mercado altamente competitivo, um bom planejamento dos negdécios é de
fundamental importancia para o sucesso do empreendimento, tendo em vista que a

concorréncia se faz impiedosa aos menos capacitados.

Neste plano de negdcios voltado a implementacdo de um Restaurante Tipicamente
Paraense, foi atentado um fator relevante para o sucesso do negdcio — a procura incessante

pelo sabor exdtico regional do estado do Para.

Através das analises financeiras do empreendimento constatou-se que o negécio é

rentavel e bastante promissor.
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ANEXOS

PLANHILHAS DE CALCULOS DO EMPREENDIMENTO

VALOR PRESENTE LIQUIDO

ANOS Investimento Entradas de Sal’dgs de Flux_o de R;argxr?lgzo Payback em
Caixa Caixa Caixa ano anos
0 20.000,00 -20.000,00
1° 90.064,49 57.030,00 33.034,49 165% 0,61
20 103.574,17 63.873,60 39.700,57 199% 0,50
3° 119.110,29 71.538,43 47.571,86 238% 0,42
4° 136.976,84 80.123,04 56.853,79 284% 0,35
5° 157.523,36 89.737,81 67.785,56 339% 0,30
| VPL = 118.462,60 |
| TIR = 183% |
Produto Preco de Custos Custos Margem de Ponto de Ponto de
Venda/Unid. | Variaveis Fixos/Més |Contribuicdo Unit.|Equilibrio/Unid.| Equilibrio/R$
1 - Vatapa 7,06 3,15 1,44 3,91 4 24,84
2 - Manigcoba 7,66 4,02 1,72 3,64 4 34,43
3 - Tacaca 5,00 3,09 0,96 191 4 17,95
4 - Suco de Cupuacgu 2,56 0,85 0,43 1,71 1 2,83
5 - Suco de Bacuri 2,58 1,06 0,54 1,52 1 3,67
6 - Acai 5,99 2,46 1,61 3,53 3 17,46




