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PLANO DE NEGOCIOS — QUINTA DA CARAMELA

SUMARIO EXECUTIVO

O presente projeto integra a etapa final do Mestrado em Gestdao Empresarial,
do 2° ciclo de estudos, do Instituto Superior de Contabilidade e Administracao
de Coimbra. Este relatdrio surge da elaboracdo de um plano de negocios
relativo a uma Quinta de Eventos apelidada de “Quinta da Caramela”, que se
localizara nos arredores da cidade de Mangualde, na regido de Dao-Laf6es.

A esséncia deste trabalho consiste num estudo de viabilidade e implementacao
de uma Quinta para a realizacéo de eventos.

Este relatdrio divide-se em sete capitulos, tendo 0s dois primeiros um cariz
introdutério e de enquadramento. No terceiro capitulo € feita uma analise de
mercado. O quarto capitulo € dedicado ao risco de negdcio. O quinto capitulo
aborda a estratégia de marketing utilizada. O capitulo sexto consiste no estudo
de viabilidade econdmico-financeiro e por ultimo, no capitulo sete, sao referidas

as principais conclusdes retidas neste estudo.

Palavras-chave: Plano de Negdcios, Quinta de Eventos, Déo- Lafoes,
Viabilidade.



ABSTRACT

This project represents the final step of the Master of Business Management,
included in the 2nd cycle of studies, of the Superior Institute of Accounting and
Administration of Coimbra. This report comes from the realization of a Business
Plan for an banquet hall called "Quinta da Caramela” and whose location will
take place in the city of Mangualde, included in D&o-Lafbes region. The
essence of this work is to conduct a viability study and implementation of a
place to host events.

This report is divided into seven chapters. The first two are intended to be
introductory and framing. The third chapter is an analysis of the market. The
fourth chapter is devoted to business risk. The fifth chapter discusses the
strategy marketing used. The sixth chapter is the study of the economic and
financial viability, and finally, chapter seven is referred to the main findings of

this study.

Keywords: Business Plan, Banquet Hall, Dédo-Lafbes, Viability.
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1 CAPITULO I. INTRODUGAO
1.1 BREVE ENQUADRAMENTO

A empresa aqui apresentada — “Quinta da Caramela” — ird desenvolver a sua
atividade na Regido Centro e sub-regido de D&o-Lafoes, entre a zona de
Mangualde e Viseu, tendo como atividade a organizacdo de eventos e servico
de catering.

De acordo com Cunha (2009), o Catering consiste num servi¢o de restauracao
oferecido a medida das necessidades dos clientes prestado no local por estes
designado.

A semelhanca do conceito de restaurante, poder-se-a (se no antes, dever-se-
&) ver uma quinta de eventos como um produto global' que, ndo raras vezes, é
escolhido ndo apenas pela comida, mas também em consideracdo pelos
recursos humanos que a confecionam e prestam o servico, a decoracao, o
ambiente e a localizacao.

Para o cliente, 0 servico ndo se resume a um sO elemento, mas antes a todo
um conjunto de fatores que integram e distinguem o0 evento que pretendem
realizar.

Neste sentido, o plano aqui desenvolvido procura dar resposta a uma série de
guestdes relativas a viabilidade de implementacdo de uma quinta de eventos,
servindo ainda de ferramenta prospetiva, na qual o empreendedor pode avaliar
o0 desempenho de uma empresa destas ao longo do tempo.

Com esta quinta de eventos pretende proporcionar-se ao (potencial) cliente a
melhor relacéo de qualidade/preco, valorizando aspetos como a decoracédo e a
gastronomia, a beleza dos espacos exteriores e interiores, conseguindo assim
a satisfacdo e atracdo de todos os clientes naquele que sera, certamente, um

momento marcante nas suas vidas.

!« _.no negécio da restauracdo o cliente tem em conta ndo sé o0 servico, como o resto dos
elementos, que unidos formam o negécio. Conclui-se, portanto, que o restaurante é um todo de
uma série de aspetos (...) incluindo tanto o produto principal, como o préprio local que contém
o negocio.” (Ribeiro, 2011).
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1.2 METODOLOGIA

As etapas iniciais da elaboracdo do presente plano de negécios centraram-se:
numa pesquisa de informagao diversa com o recurso a fontes como a internet,
incluindo videos do Youtube, imagens obtidas através do pesquisador Google,
consulta de sites de empresas concorrentes; revisitacdo de um conjunto de
bibliografia especifica aflorada ao longo dos trés anos de licenciatura e primeiro
ano de mestrado. Ndo menos importante nesta fase foi o contato direto com
diversas pessoas das mais variadas areas, nomeadamente: responsaveis
gerais de negoécios de restauracdo e eventos; profissionais de marketing
ligados a este ramo; advogados; arquitetos; potenciais fornecedores e
parceiros. A possibilidade de conversar e ouvir testemunhos diretos de pessoas
ja inseridas no meio contribuiu decisivamente para um maior enriquecimento do
trabalho efetuado.

Em termos metodolégicos, no que refere ao trabalho de campo, foram
utilizados dois tipos de abordagem de investigacédo: qualitativo e quantitativo.
Relativamente a primeira, foi feita uma observacao direta, ndo estruturada, com
o intuito de recolher informacdes objetivas sobre as empresas concorrentes.
Teve como principais vantagens: possibilitar elementos para delimitacdo de
problemas; favorecer a construcdo de hipdteses; e obter dados sem interferir
no grupo estudado. Como limitagBes, apresenta-se o facto de o registo ter
dependido exclusivamente da memoéria e haver uma grande interpretacao
subjetiva ou parcial do fenobmeno estudado, na medida em que 0s gostos
pessoais estiveram sempre presentes.

Numa segunda fase, foi utilizada uma abordagem quantitativa, podendo-se,
assim, fazer um estudo comparativo entre 0s sujeitos que constituiram a
amostra aleatoria, reforcando a credibilidade das conclusdes obtidas através da
primeira abordagem. As questdes/afirmacdes escritas no inquérito elaborado
foram compostas por itens fechados, onde o sujeito p6de escolher a resposta
de um conjunto de categorias que lhe foram apresentadas.

A populacdo-alvo escolhida consistia huma amostra de setenta e cinco

pessoas, na area geogréafica da cidade de Mangualde e Viseu. A principal
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finalidade do inquérito era perceber a importancia que os individuos davam aos
diversos atributos em analise.

Esta técnica quantitativa tem a vantagem de poder assegurar o anonimato dos
sujeitos. Em certos casos, este facto € importante para a credibilidade e nédo
enviesamento da informacao obtida uma vez que o sujeito esta mais a vontade
para responder honestamente ao que Ihe é pedido.

Relativamente a parte financeira, foi realizado um levantamento prévio de
informacgdes de cariz financeiro junto de empresas deste ramo. Este método
serviu de base para planear o volume de vendas, o estudo do preco médio
praticado para os diversos servicos, a percecao do investimento necessario
para implementar um negdcio desta natureza e, em Ultima analise, sustentar o

estudo de viabilidade economico-financeira apresentado.
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2 CAPITULO Il. CARACTERIZACAO DO PROJETO DA EMPRESA A

DESENVOLVER

Este capitulo consiste na apresentacao e caracterizacdo da empresa. Assim,
identificam-se o0s promotores, a missdo, a visdo, 0s valores, 0s vetores

estratégicos e a localizacdo da empresa.
2.1 APRESENTACAO DO NEGOCIO — DA IDEIA AO CONCEITO

O desenvolvimento do projeto “Quinta da Caramela” envolveu um estudo sobre
os diferentes aspetos que caracterizam a dinamica dos eventos e 0 gosto e
preferéncias do publico a que se destinam.

Foram realizados varios estudos no sentido de aprofundar os conhecimentos
na area da organizacao e gestao de eventos, que demonstraram a viabilidade
economico-financeira deste nosso projeto — como veremos no capitulo seis.

A “Quinta da Caramela” situar-se-ia numa zona de elevado crescimento
econdmico, pois existem cada vez mais empresas a surgir no local definido
para a criacdo® deste empreendimento.

Outro fator motivador para a criacdo desta empresa recai na proximidade aos
grandes centros populacionais, como Viseu e Mangualde, conseguindo-se
conjugar, simultaneamente, a proximidade a grandes centros e rapidos
acessos, com a beleza rural e privacidade caracteristicos das zonas
campestres.

Neste ambito pretendemos oferecer ao nosso cliente a privacidade e o requinte
dos nossos espacos adaptados ao evento em referéncia, a facilidade de

acessos e a diversidade gastrondémica de elevada qualidade.

% “3 criacdo de novos negécios é um dos motores mais importantes do desenvolvimento

econdémico. Quer empreendedores no seio de empresas estabelecidas, quer empresarios com
iniciativas proprias, revelam a esséncia do empreendedorismo: a vontade de realizar novos
projetos, assumindo riscos pessoais e profissionais para aproveitar oportunidades de negocio
inexploradas.” (Freire, 2006).
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No entanto, e como 0 negécio que pretendemos implementar ndo € Unico na

zona, procedeu-se a andlise das mais-valias que distinguem as quintas de

eventos concorrentes.

2.2 IDENTIFICACAO DA EMPRESA/PROJETO

Os promotores® deste projeto possuem as competéncias fundamentais para a

sua execucao. Além da experiéncia necesséria nas atividades de organizacao

e gestdo de eventos e analise/gestdo de projetos, um deles tem formacgéao

juridica, sempre (til (se ndo essencial) em qualquer area de atividade.

Na tabela 1 identificam-se os dados da empresa e dos seus promotores.

TABELA 1 - IDENTIFICACAO DA EMPRESA E DOS PROMOTORES

DESIGNACAO SOCIAL

QUINTA DA CARAMELA, LDA.

N° de Contribuinte

500 315 052

Atividade (CAE)

56210 (Fornecimento de refeicbes para Eventos)

Distrito Viseu

Concelho Viseu

Localidade Mangualde

Morada (Sede Social) Mangualde

Telefone 232 622 942

Fax 232 800 006

E-mail geral@quintadacaramela.com
URL www.quintadacaramela.com

Contactos da Empresa:

Responsavel (Socio 1)

Joel Pais Pereira

Responsavel (Socio 2)

Inés Albuguerque Amaral

Cargo Socio 1

Socio Gerente

3 . .
Anexo 1 — Curriculum Vitae dos promotores
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mailto:geral@quintadacaramela.com
http://www.quintadacaramela.com/

Cargo Saocio 2 Socio

Telemovel 916 841 626

Data de Constituicao 2015

Data de Inicio de Atividade 2015

Tabela 1 — Identificacdo da empresa e dos promotores

Fonte: Adaptado de Duarte e Esperanca (2012)

2.3 JUSTIFICACAO PARA A ESCOLHA DA DENOMINACAO E FORMA JURIDICA

Apés a andlise das diferentes formas juridicas que existem para constituicdo de
uma sociedade comercial, optou-se pela constituicdo de uma sociedade por
quotas.

Por se tratar de uma sociedade de estrutura familiar, constituida apenas por
dois sécios, cada um titular de uma quota no valor de 35.000,00 €, valor este
gue sera realizado aquando da constituicdo da sociedade.

A vantagem maior deste tipo de sociedade € o carater limitado da

responsabilidade dos socios perante terceiros.

2.4 NOME E AREA DE ATIVIDADE

A “Quinta da Caramela” constitui um empreendimento que reune as condi¢des
indispensaveis para a realizacdo dos mais diversos tipos de eventos.
Pretende-se que impressione, a primeira vista, 0s possiveis clientes e que, na
realizacdo do evento, se distinga pelo ambiente sereno e de requinte e pela
gualidade da sua cozinha.

Os eventos que la se poderao realizar vao desde os tradicionais casamentos e
batizados, a conferéncias e coffee-breaks, entre outros.

De acordo com o CAE* (Revis&o n°3 Decreto-Lei n® 381/2007), a atividade que

se pretende desenvolver, inclui-se na divisdo 56 (Restauracao e similares), na

* CAE - Classificacdo Portuguesa de Atividades Econémicas.
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classe 5610 (Restaurantes — inclui atividades de restauracdo em meios méveis)
e enquadra-se na subclasse 56210 (Fornecimento de refeicdes para eventos).

2.5 CONSTITUICAO DA EMPRESA

A “empresa na hora” oferece a possibilidade de constituir uma sociedade por
quotas de forma imediata®. Para isso bastar4d obter um certificado de
admissibilidade prévio pelo RNPC (Regime nacional de pessoas coletivas) e
um montante minimo de 360,00 €.

Apobs o registo da “empresa na hora”, existe a possibilidade de se proceder a
um pré-registo da marca — “marca na hora”.

Para assegurar a singularidade da denominacéo escolhida, procedeu-se a uma
pesquisa prévia no portal do INPI (Instituto Nacional de Propriedade Industrial),
tendo-se constatado que o nome “Quinta da Caramela” ainda n&o se encontra

registado.

2.6 ESTRUTURA ORGANIZACIONAL

' Direcao

'Ma rketing

@utsourcing'

_ li’lanutengé llustragé@o 1 — Organigrama da Empresa
Fonte: Elaboragéo Propria

® "Empresa na hora"; regime especial de constituicio imediata de sociedades que através do
regime especial de constituicdo imediata de sociedades, aprovado pelo Decreto-Lei n.°
111/2005, de 8 de Julho, pode criar-se uma “Empresa na Hora” em menos de uma hora, num
atendimento presencial Unico realizado numa Conservatodria do Registo Comercial.
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2.6.1 RECURSOS HUMANOS

O capital humano da Quinta da Caramela, sera essencialmente constituido
pelos dois promotores do projeto e pelo setor de marketing, que sera
constituido por um Unico trabalhador contratado por tempo indeterminado.

No mais, e devido a sazonalidade deste negocio, serdo contratados
profissionais através de contratos de trabalho a termo certo durante os meses
de Verado (época alta). Para os restantes meses do ano (época baixa), serdo
apenas contratados profissionais através de recibos verdes®.

A empresa recorrerd ainda ao outsourcing para as atividades de limpeza
(Empresa JET Limpa) e manutencao de jardins (Empresa Miplantex).

2.7 MISSAO

A “Quinta da Caramela” assume-se como uma empresa orientada para o
cliente, cuja missdo € a organizacdo e gestdo de eventos culturais, sociais e
empresariais, ajustando os seus servicos ao gosto e preferéncias de cada
cliente.

Para concretizar estes objetivos a empresa € gerida e norteada por valores
fundamentais, tais como, 0 servico personalizado, a simpatia, o0 requinte, 0
conforto e a qualidade em todos os aspetos da sua atividade.

A curto prazo a empresa pretende introduzir-se no mercado, divulgando o seu
espaco e caracteristicas, a fim de suscitar a curiosidade do potencial cliente.

A médio e longo prazo ambiciona distinguir-se através da arte de bem receber
e servir os seus clientes, tornando-se numa empresa de referéncia a nivel

regional (e, porventura, nacional) na organizacdo e gestdo de eventos.

2.8 VISAO

A “Quinta da Caramela” pretende oferecer servicos de exceléncia, apostando
no melhor e sério atendimento ao cliente, na qualidade das iguarias que

confeciona e na decoracdo dos seus espacos interiores e exteriores.

® Atualmente designados “fatura-recibo”.
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Enquadra-se numa regido onde existe elevada oferta cultural, paisagistica e
gastronomica, conduzindo ao fluxo de turismo e ao dinamismo da economia
local e regional.

Neste sentido, este empreendimento pretende conciliar a organizagao e gestao
de eventos, com a ideia de evento que o cliente idealiza.

2.9 VALORES

Profissionalismo

Quinta da

Qramela

Inovagao

llustracdo 2 — Valores Quinta da Caramela
Fonte: Elaboracéo Propria

2.10 VETORES ESTRATEGICOS

= (Gestdo rigorosa dos eventos maximizando a eficiéncia dos nossos
recursos e o valor criado para o cliente.

= (Gestdo prudente e rigorosa do capital investido.

= Gestdo do talento dos colaboradores proporcionando-lhes alguns

incentivos que atuardo como fator de motivacdo no desempenho dos
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servigos. Proporcionar a confianga e solidez adequadas ao cliente para
gue este nos procure e nos aconselhe a outros potenciais clientes.

= Cooperar e ter uma boa relagdo com parceiros de negdcio — empresas
de decoracéo, animacgao, fornecedores, etc., para que estes divulguem

0s servigos de exceléncia que proporcionamos.
2.11 LOCALIZACAO E RAZAO DE ESCOLHA DA LOCALIZACAO

A escolha da localizacdo da empresa pode significar 0 sucesso ou insucesso
de qualquer projeto.

Para se definir a localizagdo da Quinta da Caramela consideraram-se,
nomeadamente, as vistas soberbas sobre a Serra da Estrela, os espacos
verdes e a tranquilidade, a facilidade de acessos, os estacionamentos e o fluxo
de trafego, a proximidade aos fornecedores para aquisicao de matérias-primas,
a disponibilidade de mao-de-obra adequada, a proximidade a um polo industrial
em potencial crescimento e a exposi¢ao solar.

Considerou-se ainda o fator concorréncia para a definicdo do local para a
criacdo da empresa, tendo por base a observacdo prévia da localizacdo dos
diversos concorrentes a montante e a jusante da empresa.

A conjugacao de todos estes fatores levou-nos a aldeia de Pedreles, situada a
4Km da cidade de Mangualde e a 15Km da cidade de Viseu.

Na ilustracdo 3 podemos observar o mapa da localizacdo da empresa.

llustragdo 3 — Localizagdo Geogréafica da Empresa

Fonte: Google Maps
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2.11.1 DESCRICAO DO LOCAL

Ponderada e definida a localizagdo para o arranque do projeto, € necessario
definir um espaco ajustado as necessidades e objetivos pretendidos, tendo por
base nao sé tipo de negdécio, mas também o meio envolvente e o tipo de cliente

gue se pretende abranger.
A escolha do local satisfaz as seguintes condigdes:

= Area Gtil: com uma éarea total de 25.000m?;

= Custo do espacgo: custo do terreno - 25.000 €;

= Acessibilidades: bons acessos rodoviarios e estacionamento no local;

= Oferta: espaco amplo que nos permite construir, decorar e dinamizar;

= Potencial de crescimento: localizagcdo estratégica junto a um polo
industrial com elevado potencial de crescimento a médio / longo prazo.

Proximidade a grandes centros populacionais como Viseu e Mangualde.

2.12 ESPACOS E DIMENSOES DO PROJETO

Na ilustracéo 4 encontra-se definida a planta da Quinta da Caramela’.

Este espaco contempla dois saldes com lotacdo para 150 pessoas cada, que
em caso de necessidade, poder-se-a expandir através de uma cortina
amovivel, obtendo-se assim um unico e amplo saldo com capacidade para 300
pessoas. Esta mesma cortina permite, assim, respeitar a privacidade e reserva
em caso de simultaneidade de servicos.

Sublinha-se ainda a localizacéo estratégica da cozinha que permite servir dois

eventos em paralelo.

7 Ver Anexo 3 — Planta Arquiteténica
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Fonte: Imagem cedida pelo Gabinete de Arquitetura
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2.13 FORNECEDORES

Comprar nao se trata apenas de adquirir produtos. Trata-se de uma tarefa com
alguma complexidade que exige a planificacdo do menu, o célculo das
necessidades per capita® de cada produto®, a selecdo dos fornecedores, a
compra, a rececao e o seu acondicionamento.

E fundamental possuir fornecedores capazes de colocar a disposicdo da
empresa os produtos que se pretendem, no momento que se pretendem.

Bons fornecedores permitirdo alcancar um bom desempenho e um bom
resultado, sendo por isso necessdria a aposta em fornecedores sérios e
empenhados e estabelecer com os mesmos uma relacdo de confianca e bom
entendimento.

Para a selecédo dos nossos fornecedores seguir-se-ao 0s seguintes critérios:

v' Reputacao e Prestigio do fornecedor no mercado;

Relacéo entre qualidade/preco dos diversos produtos;
Capacidade de entregas imediatas em caso de necessidade;
Assiduidade e pontualidade na entrega dos artigos;

Descontos de pronto pagamento™®;

AN N NN

Conhecimento prévio das instalacbes do fornecedor (meios de

transporte, acondicionamento, higiene™*, controlo, etc.).

A Quinta da Caramela, utilizarda o método de compra direta aos fornecedores
locais (retalhistas) dadas as vantagens e conveniéncias das entregas'
(entregas gratuitas e equilibrio na relacdo qualidade/preco).

Na tabela 2 do ponto seguinte, especificam-se os fornecedores com os quais a

empresa ira trabalhar.

® Do latim “per capita” significa “por cabeca”, é frequentemente utilizado na restauragdo para
definir a quantidade por pessoa de um determinado ingrediente do menu.

% Ver Anexo 9 — Modelo de Fichas Técnicas de Produtos.

1% Do francés “rappel” também conhecido pelo desconto de pronto pagamento concedido a um
cliente.

1 Ver Anexo 10 — Fluxograma de Higiene e Seguranca

2 As encomendas serdo realizadas tendo em conta as necessidades, e a “Data Limite de
Consumo” (DLC).
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2.14 IDENTIFICACAO DOS FORNECEDORES

TABELA 2 — IDENTIFICAGAO DOS FORNECEDORES

llustracao

Fornecedores

Tipologia

Recheio — Cash&Carry

Produtos Alimentares

Cabral &Silva

Produtos Alimentares
Congelados

Visifrutas — Frutas, Lda.

Frutas e Legumes Frescos

BEIRA

BEVESl | Beira Lamego Carnes / Charcutaria Regional
@ Alfacreme Café

Soacer Distribuicdo e comercializacéo de
soacer bebidas

& Panificadora Meca, Lda.

Padaria e Pastelaria

2.15 IDENTIFICACAO DOS PARCEIROS

Tabela 2 - Identificacdo dos Fornecedores

Fonte: Elaboracéo Prépria

Com o objetivo de facilitar a materializacdo da vontade do cliente, a “Quinta da

Caramela” conta com diversos parceiros que contribuirdo para o sucesso do

evento, parceiros estes com o0 mesmo nivel de rigor e exigéncia que distinguem

o0 servi¢co da Quinta da Caramela.

TABELA 3 — IDENTIFICAGAO DOS PARCEIROS

llustracao Parceiros Tipologia
= = . =
RS Ene K’aime Eventos Unipessoal, Lda. Decoracgéo de eventos
eventoy,

PAULO PINHEIRO FOTOGRAFO

Foto Click — Paulo Pinheiro Fotografo

Fotografia e video

ver e ouvir

Ver e Ouvir - Audiovisuais, Lda.

Audiovisuais

Plantas e Companhia, Lda.

Arte floral e decoracao

j’:;n?mus

ANIMUS - Animac&o de Eventos, Lda.

Animacao de eventos

LIMOUS

Limou’s — Aluguer de Limousines, Lda.

Aluguer de limusines

Tabela 3 - Identificagéo dos Parceiros

Fonte: Elaboragéo Propria
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3 CAPITULO Illl. ANALISE DE MERCADO - EVENTOS

Nesta etapa do projeto, foi efetuada uma andlise e avaliacdo do mercado de
eventos na regido de D&o-Lafdes. Este estudo incidiu, particularmente, sobre o
cliente que o procura, e o que oferece a “concorréncia” instalada neste ramo de
atividade.

Foi, por isso, realizado um estudo a fim de definir o posicionamento da Quinta
da Caramela no mercado e a sua capacidade de resposta as necessidades e
interesses do futuro cliente. Foram, assim, preenchidos inquéritos nas cidades
de Mangualde e Viseu, obtendo-se deste modo uma avaliacdo mais objetiva da
procura.

Em relacdo a analise da concorréncia foram realizados diversos contactos com
empresas prestadoras destes servigos via correio eletronico, telefone e

pessoalmente, e ainda pesquisas realizadas atraves da internet.

3.1 ANALISE DA PROCURA

Para uma correta analise da procura é primordial conhecer o mercado em que
a empresa se pretende inserir. Com esse fim, foi efetuado um estudo de
mercado através de inquéritos'®, para melhor entender o publico potencial

deste tipo de empreendimento.

3.1.1 ESTuDO DE MERCADO

O estudo de mercado, aqui apresentado, tem como principal objetivo auxiliar no
estudo de viabilidade de uma Quinta de Eventos, situada na zona centro de

Portugal, mais concretamente em Mangualde, na regido de Dao-Lafbes.

'3 Ver Anexo 5 — Inquérito Modelo

4 “para desenvolver o marketing da nova empresa, e o plano inicial do projeto de negécio,
pode ser necessério fazer alguns estudos de mercado. Estes estudos permitem, aferir quem
comprard o produto/servico, qual a dimensdo do mercado potencial, que preco é mais
adequado para o segmento do mercado previsto, que canal de distribuicdo deve ser usado, e
como deve ser feita a comunicagdo para informar, capturar e manter os clientes.” (Ferreira M.,
Santos J., Serra F.,2010)
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O estudo foi realizado com base nas informa¢des constantes dos inquéritos,
gue permitirdo conhecer a opinido das pessoas acerca do grau de recetividade
ao negocio a implementar e os aspetos e valores que ai consideram
fundamentais.

Assim, com estes dados serd possivel ndo sO6 conhecer o interesse e
preferéncias do publico em geral, como ainda tragar um perfil genérico relatico
ao publico-alvo deste negdcio.

3.1.2 DEFINICAO DA POPULACAO

Foram distribuidos inquéritos pelas cidades de Mangualde e Viseu, cuja
populacdo se caracteriza por um grupo bastante diversificado de individuos™,

no geral, com pontencial para serem clientes da “Quinta da Caramela”.

3.1.3 DIMENSAO E COMPOSICAO DA AMOSTRA

Nesta fase do projeto constituiu-se a dimensdo e composicdo da amostra
apresentada no estudo. Para a realizacédo deste estudo foram distribuidos 75
inquéritos como ja referido nas cidades de Mangualde e Viseu. Numa segunda
fase foram verificados os inquéritos, tendo-se constatado que todos os 75

inquéritos foram corretamente preenchidos.

3.1.4 METODOLOGIA

A metodologia utilizada na realizacdo deste estudo consistiu na elaboracédo de
um inquérito. As gquestdes constantes no inquérito sdo de carater fechado, de
forma a facilitar a resposta dos inquiridos e do tratamento dos dados
recolhidos. De salientar que os inquiridos foram seleccionados aleatoriamente,

nao sendo estabelecidos quaisquer requisitos a cumprir.

15 “as caracteristicas da populagcdo alvo suscetiveis de influenciar o dimensionamento da

amostra sdo o nivel de heterogeneidade que as caracteristicas em estudo apresentam na
populagéo e dimensao da prépria populagao” (Vicente, 2012).
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7

O inquérito é consituido por 19 questbes e encontra-se dividido em duas

partes: dados pessoais e a caracterizagdo do consumidor.

3.1.5 RESULTADOS DO ESTuDO DE MERCADO

Nos pontos seguintes serdo apresentados os resultados obtidos através da
andlise das respostas aos varios inquiridos.

Numa primeira fase, sera feita a caracterizacdo das preferéncias do
consumidor. Posteriormente serd realizada uma andlise ao perfil do

consumidor.

3.1.6 CARACTERIZACAO DO CONSUMIDOR

No grafico 1 — Preferéncia na realizacdo de um servico de catering, pode
verificar-se que os consumidores possuem uma maior preferencia pela quinta

de eventos em detrimento da realizacdo de um evento num restaurante.

Preferéncia na realizagao de servigos de catering

M Restaurante

W Quinta de Eventos

Grafico 1 — Preferéncia realizagao servico de catering

Fonte: Inquérito, Elaboracao Propria

Existem diversos fatores que influenciam a escolha de uma quinta para a
realizacdo de um evento. As caracteristicas de que se partiu foram a
localizacdo, a acessibilidade, o parque de estacionamento, a qualidade das
infraestruturas, entre outros. Neste sentido, para o0s inquiridos o mais
importante é a natureza e espacos verdes (73 %), seguido pela localizac&o

(65%) e a acessibilidade (57%). Observa-se ainda um impate relativamente a
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Gréfico 3 — Importancia dos critérios — Servicos de Catering

importdncia dada ao parque de estacionamento e a qualidade das

infraestruturas (56%) seguindo-se a decoracdo e o conforto (55%). O critério

considerado menos importante foi a proximidade de centros urbanos (32%).
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Gréfico 2 — Importancia dos critérios — Quinta de Eventos

Fonte: Inquérito, Elaboragdo Propria

No ambito da realizacdo dos servicos de catering avaliou-se o preco, o

atendimento, a originalidade da comida, entre outros (ver grafico 3 —

Preferencia dos critérios — servigos de catering). Da andlise do grafico seguinte,

verifica-se que no geral é dada grande importancia a todos as variaveis que

compoem aqueles servicos. No entanto, podemos verificar que o atendimento

(63%) e a originalidade da comida (59%)

possuem para o consumidor.

70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0% -

Sa40 0S gque maior importancia

Importancia dos critérios - Servicos de Catering

Preco

Atendimento Originalidade Variedade da

da Comida

Fonte: Inquérito, Elaboracao Propria

Comida

Rapidez de
Servigo

H Nada importante
M Pouco importante
H Indiferente

M Importante

i Muito importante
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Foi ainda possivel analisar a importancia que as pessoas dao relativamente
aos parceiros com que a Quinta da Caramela pretende aliar-se.

No grafico 4 — Preferéncia dos critérios — Parcerias, podemos verificar que o
parceiro que consideram mais importante sdo os musicos (67%). Verifica-se
gue os fotdgrafos, animadores, decoradores e floristas possuem o0 mesmo grau
de importancia (55%). Os parceiros que consideram menos importantes sao o
o aluguer do carro para o evento (39%) e o fogo de artificio (36%). Podemos
ainda verificar que existe bastante indiferenca relativamente a todas as

categorias, sendo a maior o aluguer do carro para o evento (29%).

Importancia dos Parceiros numa Quinta de Eventos
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No grafico 5 — Epoca mais oportuna para realizar um servico de catering,
podemos verificar que a preferéncia dos consumidores é maioritariamente

pelos meses de verdo, de Maio a Junho (38%) e de Julho a Agosto (45%).

Epoca mais oportuna para realizar um servigo de catering
1% 3%

1

Gréfico 5 — Epoca para realizar um servico de catering

1%
M Janeiro - Fevereiro

B Margo - Abril

B Maio - Junho

M Julho - Agosto

m Setembro - Outubro

= Novembro - Dezembro

Fonte: Inquérito, Elaboracao Propria 28



3.1.6.1 PERFIL DO CONSUMIDOR

No intuito de conhecer os potenciais clientes, foram realizadas questdes de
inquérito que possibilitassem tracar um perfil do potencial consumidor deste
tipo de produto/servico.

Da andlise dos inquéritos, observa-se que a maioria dos inquiridos possuia
uma idade compreendida entre os 35 e 0s 49 anos de idade e sao individuos
cujo sexo é maioritariamente masculino (53%) como se pode observar pelos
graficos 6 e 7 respetivamente.

Faixa Etaria

Género 359%
30%
25%
20%
M Masculino 15%
10%

M Feminino 59 I
0% L T T T T

<20anos 20-34 35-49 50- 64 >65anos
anos anos anos

Grafico 6 — Género

Fonte: Inquérito, Elaboragdo Propria
Gréafico 7 — Faixa Etaria

Fonte: Inquérito, Elaboragao Propria

Relativamente a profissdo dos varios inquiridos, constata-se que uma grande
parte da amostra sdo empresarios (21%), seguido pelos reformados (13%) e
empregados na area da hotelaria e turismo.

Podemos ainda referir que uma parte substancial da amostra (11%) sé&o

desempregados. (Ver grafico 8 - Profissao).

.~ B Desempregado(a)

Proflssao W Reformado(a)

M Estudante

B Domeéstico(a)

B Empresario(a)

M Sadde / Medicina

B Informdtica

B Construcao Civil
Desporto

B Contabilidade

M Direito
Educagdo
Publicidade / Marketing
Hotelaria / Turismo
Arquitectura / Design
Engenharia
Outros

Gréafico 8 — Profisséo 29
Fonte: Inquérito, Elaboracao Propria



Relativamente ao interesse demonstrado na realizacdo de um servico de
catering, constatou-se que a grande maioria dos individuos respondeu que
seria muito provavel poder vir a realizar um casamento numa quinta de eventos
(59%). Da andlise da amostra, podemos ainda verificar que existe uma elevada
probabilidade dos individuos realizarem qualquer um dos servi¢os de catering

gue se apresentam no grafico 9.

Probabilidade de realizar um servico de catering

70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

M Nada Provavel

M Pouco Provavel

M Provavel

i Muito Provavel

Gréafico 9 — Probabilidade de realizagcdo de um evento numa quinta de eventos

Fonte: Inquérito, Elaboragdo Propria
Foi possivel, também, verificar o preco por pessoa que 0s inquiridos estariam

dispostos a pagar para cada tipo de evento. Nos graficos seguintes podemos

observar esses montantes.

Prego que estaria disposto a pagar - Casamentos Prego que estaria disposto a pagar - Baptizados

3%

= 40€-30¢ W 30€-40€

" 51€-60¢ m 41€-50€

M 61€-70€ B 516-60€

m>70€ = >60€
Grafico 10 — Prego a pagar por pessoa - Casamentos Gréfico 11 — Prego a pagar por pessoa - Batizados
Fonte: Inquérito, Elaboracao Propria Fonte: Inquérito, Elaboracdo Prépria
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Prego que estaria disposto a pagar - Reunido de Negdcios Preco que estaria disposto a pagar - Aniversario

4% 7% 3% 4%
m 15€-20€
B 15€-20€
H21€-30€
w 31€-40€ = 21€-30¢
H>40€ W 31€-40€
H >40€
Grafico 12 — Prego a pagar por pessoa — Reunido de Negdcios Grafico 13 — Preco a pagar por pessoa — Aniversarios
Fonte: Inquérito, Elaboragdo Propria Fonte: Inquérito, Elaboragdo Propria

Prego que estaria disposto a pagar - Passagem de Ano

W 40€-50€
m 51€-60€
W 61€-70€

m>70€

Gréfico 14 — Preco a pagar por pessoa— Passagens de Ano

Fonte: Inquérito, Elaboragdo Propria

Da analise dos gréaficos anteriores, verificamos que a maior parte da amostra
optaria por gastar o escaldo de precos mais baixos para qualquer um dos
eventos. De referir, porém, que apesar disso, nos servicos de casamentos
(32%) consideraram um intervalo de pregos mais elevado (51€-60€), assim

como nas passagens de ano (29%).

Conhecer o rendimento médio do agregado familiar, constitui um fator bastante
importante na andlise das posses do consumidor e correlacdo do valor que se
dispbe a gastar.

Podemos observar no grafico seguinte o rendimento dos agregados familiares
em analise, que maioritariamente se situa nos intervalos de 500 a 800€ e de
1400 a 1700€.
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Rendimento do agregado familiar
25%

20%

n
10% - |
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até 500€ 500€ - 800€- 1100€- 1400€- 1700€- 2000€- 2300€- 2600€- >3000€
800€ 1100€ 1400€ 1700€ 2000€ 2300€ 2600€ 3000€

Gréfico 15 — Rendimento do agregado familiar

Fonte: Inquérito, Elaboragdo Propria

3.2 ANALISE DA OFERTA

Depois da andlise da procura, serdo identificados nesta fase os concorrentes
diretos e indiretos da Quinta da Caramela.

Neste sentido, serdo considerados como concorrentes as quintas que se
situem na regido de Dao-Lafdes e que oferecem o mesmo tipo de
produto/servico. Consideraram-se como fatores concorrenciais, o preco, a
localizacdo e acessos, tipos de servicos disponibilizados, capacidade de
estacionamento, entre outros.

Estes foram os pontos essenciais e que se depreenderam face aos inquéritos
realizados, ser os mais importantes para uma analise completa. Ao analisar a
concorréncia, verificou-se que alguns dos concorrentes ndo possuiam muitas
informacgdes disponiveis no site e outros, ao serem contactados recusaram-se

a prestar qualquer tipo de informacao.
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3.2.1 CONCORRENTES

Para permitir uma correta andlise da concorréncia, foram estipulados critérios
gue diferenciam os concorrentes dos nao concorrentes.

Deste modo, antes de identificar e descrever cada concorrente, é relevante
explicar os principios orientadores desta pesquisa:

= Foram analisados os concorrentes que fazem parte da regido de
Déao-Lafbes onde a empresa se encontra localizada;

= A concorréncia foi dividida em Direta e Indireta;

= Os concorrentes diretos constituem todos aqueles que oferecem o
mesmo produto/servigo da Quinta da Caramela;

= Na concorréncia Indireta consideraram-se todos 0s concorrentes que
de forma global satisfazem as necessidades dos clientes, apesar de
serem diferentes, isto €, constituem todas as empresas prestadoras
de servicos de catering que apesar de nao possuirem uma quinta
para a realizacdo de eventos, prestam 0s seus servicos, de eventos

em grande escala, em restaurantes.

3.2.1.1 CONCORRENCIA DIRETA

Pela analise do grafico 16 podemos verificar a reparticdo geografica dos
concorrentes diretos. Esta oferta é constituida por 20 empreendimentos na
regido de Dao-Lafbes. A maior percentagem faz parte do concelho de Viseu

30%, seguindo-se Tondela com 20% e Mangualde 15%.

Quintas de Eventos - Regiao de Dao Lafoes

B Mangualde M Nelas M Oliveira de Frades M Penalva do Castelo

W S. Pedro do Sul [ Santa Comba Ddo [ Tondela [ Viseu

5%

20%
5%

5%
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Grafico 16 — Concorrentes Diretos

Fonte: Pesquisa, Elaboracao Prépria



Relativamente aos servicos que as quintas oferecem aos seus clientes,

podemos verificar no grafico 17 que 21% das quintas possui servico de

decoracdo floral. No anexo'®, encontram-se todos os detalhes relativos aos

servigos que os concorrentes diretos oferecem aos seus clientes.

B Musica

Servicos Oferecidos - Concorrentes Diretos

W Decoragao Floral

M Fotografia

M Ceia

7%

[l Carro Noivos

[ Fogo Artificio

3.2.1.2 AVALIACAO DA EMPRESA FACE A CONCORRENCIA

M lluminagdo

Fonte: Pesquisa, Elaboracéo Propria

Apés analise dos concorrentes, é apresentada na tabela 4 uma sintese

comparativa da Quinta da Caramela face a concorréncia, representados

através dos seguintes itens: igual (=); superior (+) ou inferior (-).

TABELA 4 — AVALIACAO DA EMPRESA FACE A CONCORRENCIA

Gréfico 17 — Total de Servicos oferecidos

Quintas

Capacidade

Acessos

Musica

Fotografia

Carro
Noivos

lluminacéo

Decoragéo
Floral

Ceia

Fogo
Artificio

Medronheiro

+

—+

Vale Minhoto

+

Solar de Vilar

+ |+

Déao Catering

+

Memodria

Barreiro

Compadres

Cerca

+l+ 4+ |+ +

+|+ |+

++ |+

+ |+ |+ |+

Bordonho

Arroteia

+l+ |+ [+ +

++ |+ [+ +

++ |+ [+ +

16 vver Anexo 6 — Concorrentes Diretos
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Boica = + + + + + + + +
Belos Ares n/a + + + + + + + +
Baixo + + + + + o a + +
Ribeira n/a + + + + + + + +
Vintém - + + + + + + ¥ =
Thiagos = + + = + = = + +
Cisne + + + = + - — —
Magarenha - = + = + = = + -
Maria Neta = + + + + + = = =
Insua - + = + + + = + +

Tabela 4 — Avaliacdo da Empresa face a concorréncia
Fonte: Pesquisa, Elaboracéo Propria

3.2.1.3 CONCORRENCIA INDIRETA

Como dito anteriormente, os concorrentes indiretos constituem todas as
empresas que apesar de ndo possuirem uma quinta para a realizacdo de
eventos, efetuam estes servicos em restaurantes. Estas empresas possuem
espacos bastante reduzidos para fazerem face a eventos de maior escala. No
anexo'’, podemos verificar o nimero de concorrentes indiretos da Quinta da
Caramela.

Concorrentes Indiretos

Abraveses Almargem
4% 4%
abandes

Campo Coragdo de
8% Jesus
4%

Lordosa
4%

Ranhados
4%

Grafico 18 — Concorrentes Indiretos

Fonte: Pesquisa, Elaboragao Prépria

" ver Anexo 7 — Concorrentes Indiretos
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4 CAPITULO IV. ANALISE SWOT

Neste capitulo sera realizada uma analise SWOT que permitir4 identificar os

pontos fortes e fracos da empresa (ambiente interno) e ameagas e

oportunidades (ambiente externo).

4.1 AMBIENTE INTERNO - PONTOS FORTES

v
v

D N N NN

AN

N N NN

Bons acessos'®;

Boa localizacdo do empreendimento: Proximidade geogréfica a grandes
centros urbanos (Viseu, Aveiro, Coimbra, Porto e Lisboa);

Parque de estacionamento de grandes dimensdes (200 carros);
Ambiente tranquilo e propicio ao relaxamento (ambiente rural);
Qualidade e diversidade dos produtos apresentados;

Estrutura administrativa jovem e entusiasta, com alguma experiéncia no
ramo de atividade;

Proximidade dos fornecedores de matérias-primas e dos parceiros;
Interacdo com fornecedores e parceiros permite o desenvolvimento
regional;

Aposta na mao-de-obra local;

Qualidade e requinte das instalagdes;

Construcéo adaptada a clientes com dificuldades motoras;

Preocupacdo ambiental, como utilizacdo de reciclagem, lampadas

economicas, recolha de 6leos alimentares usados.

4.2 AMBIENTE INTERNO — PONTOS FRACOS

v
v
v

Falta de notoriedade (empresa nova);
Elevado investimento inicial;

Elevada concorréncia no concelho de Viseu;

'8 Ver Anexo 6 — Espacos e Localizagéo
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4.3 AMBIENTE EXTERNO — OPORTUNIDADES

v

Dimenséo e idade da populagao permite abranger os diversos tipos de
servicos que a empresa coloca a disposicdo — casamentos, batizados,
congressos, bodas de ouro, coffee-breaks;

Diversidade gastrondmica, cultural e de patriménio da regido que
satisfazem os diferentes gostos dos clientes;

Evasao aos grandes centros populacionais e a procura pela privacidade
para o dia do evento;

Populagcédo com elevado nimero de emigrantes cuja familia se encontra
maioritariamente em Portugal;

Tecnologias cada vez mais aperfeicoadas permitem uma gestdo mais
eficiente e rigorosa permitindo alcancgar precos mais competitivos;
Proximidade a escolas de hotelaria de Viseu e Seia (ESTV; ESTH)
permitem aproveitar o potencial de aprendizagem e profissionalismo
para este negaocio;

Possibilidade de estagios profissionais com as escolas de Turismo;
Incentivos financeiros provenientes do PRODER (Programa de

Desenvolvimento Rural).

4.4 AMBIENTE EXTERNO — AMEACAS

<\

(\

Crise mundial e consequente diminuicdo do poder de compra;

Entrada de novos concorrentes (competitividade crescente);

Fraca divulgacdo da regido faz com que seja uma zona com pouca
atratividade;

Aumento da taxa do IVA em mais 10%;

Aumento dos precos dos combustiveis e das portagens;

Sazonalidade do negécio;

37



5 CAPITULO V. PoLiTiIcAs DE MARKETING

Neste capitulo serdo abordadas as politicas de marketing distribuidas pelas 7

variaveis do marketing mix.

5.1 PRODUTO

A Quinta da Caramela pretende conciliar a qualidade gastronémica® que
apresenta ao cliente, com o bom desempenho e requinte do servigo prestado.
Dentro deste contexto, podemos referir que o produto se caracteriza pela
combinacdo de beneficios que o cliente percebe, satisfazendo as suas
necessidades e desejos?®®. No ambito da Quinta da Caramela, o produto
consiste num servi¢o de organizagao e gestado de eventos.

De modo a acolher os seus clientes a Quinta da Caramela tera bons acessos e
um parque de estacionamento com capacidade para 300 viaturas. Existira a
entrada do saldo de eventos uma zona verde com espago para servir 0s
aperitivos, bar com churrasqueira e algumas arvores para oferecer sombras. A
entrada do saldo tera também uma rampa de acesso para pessoas com
dificuldades motoras assim como casas de banho devidamente equipadas. O
hall de entrada do saldo de eventos possui uma sala de espera equipada com
sofas e puffs, espelhos e outros ornamentos decorativos. O saldo tera duas
salas, cada uma com capacidade para servir 150 pessoas. A decoracdo das
salas tem um aspeto moderno com linhas simples e direitas, sera dada
particular importancia a utlizacdo do vidro, nomeadamente nas mesas e
cadeiras dando um aspeto bastante vanguardista. Existira uma cozinha
devidamente equipada que dara serventia para as duas salas com entrada de
sujos e saida de limpos. Serdo também tidas em conta zonas de armazenagem

e casas de banho para funcionarios separadas dos clientes.

% Ver Anexo 8 - Produtos

9 «_ja nao basta aos marketeers a preocupacdo em satisfazer as necessidades do
consumidor; € — Ihe requerido, também, que satisfacam os seus desejos, e, por vezes, 0S seus
caprichos, que ndo se restringem somente as teorias econdémicas e utilitarias de consumo, mas
também ao significado simbdlico dos produtos.” (Cardoso, 2009).
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No exterior, predominar&o os jardins e zonas de lazer, existira uma piscina com
puffs e canteiros com plantas em vasos de bambu. Existird uma zona onde
sera construido um lago com cerca de 30 metros de didametro e com um
prolongamento de uma das extremidades que permitira tirar fotografias de

elevado encanto.

5.2 SERVICOS SUPLEMENTARES

O servico que a Quinta da Caramela pretende oferecer tera como foco o gosto
de cada cliente em particular.

Devido a natureza e género do evento, o cliente podera assim personaliza-lo
conforme o seu gosto. Para isso, além da ementa e do conforto que a Quinta
proporcionara, o cliente tera ainda a sua disposicdo um conjunto de diversos

servigos suplementares, nomeadamente:

Os Preparativos:
v" Prova de ementa com menu de degustacao;
v' Despedida de solteiro;
v' Apoio grafico (convites, protocolo, marcadores de mesa, ementas
personalizadas);
v' Arranjos florais;

v' Reportagem fotografica e de video;

A Festa:
v' Lembrancas para os convidados;
Fogo-de-artificio;
Animacao;
Bolo de Noiva;

Programa junior (servico de babysitting, playground, menu juanior);

NN

Aluguer de limusine e carro classico — precos especiais para noivos;
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5.3 A MARCA

A marca constitui um elemento essencial numa empresa. E através da marca
que uma empresa se destaca dos seus concorrentes. A marca desperta uma

resposta comportamental junto dos seus publicos-alvo?.

v' Atributos: Glamour, requinte, serenidade, profissionalismo;

v' Beneficios: Qualidade e responsabilidade do servico prestado;

v' Valor: Servico personalizado, seguranca, privacidade;

v' Consumidor: Classe média e média-alta bem-sucedida, que aprecia o
prazer da gastronomia tradicional e a tranquilidade do meio rural;

v' Personalidade: Simples e Harmoniosa;

llustragdo 5 - Log6tipo da empresa — “Quinta da Caramela”
Fonte: Elaboragéo Propria

Para finalizar, o slogan sera “Quinta da Caramela, momentos com requinte”.

2L« .uma marca s6 é marca se despertar uma resposta, cognitiva, afetiva e comportamental,

junto dos seus publicos-alvo (0os seus clientes e fornecedores, os seus detentores e
funcionarios, os seus militantes e beneméritos), é esse o fundamento mais direto do seu valor”,
Lencastre (2008). (vide Mercator XXI, pag. 166).
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5.4 PRECO
Nesta fase do projeto definiram-se os precos da Quinta da Caramela, que
foram determinados tendo em conta, além do mais, 0s precos praticados pelos

concorrentes.

5.4.1 POLITICA DE PRECO

A politica de preco utilizada foi a de penetragdo de mercado. Dada a falta de
notoriedade inicial da empresa, esta estratégia permitird conquistar quota de
mercado num reduzido espacgo de tempo.

5.5 DISTRIBUICAO

A Quinta da Caramela contara com diversos canais de distribuicdo no intuito de
fazer chegar ao mercado os diversos servigos que possui.

Neste sentido, os canais de distribuicdo utilizados foram, a agéncia de turismo
do centro na Casa do Adro — Adro da Sé em Viseu; a associacao de turismo do
centro na Casa Amarela — Largo de St Cristina em Viseu e o gabinete de
apoio ao turismo de Mangualde na Camara Municipal de Mangualde — Largo
Dr. Couto em Mangualde. Estes canais foram escolhidos porque se tratam de
agéncias e gabinetes de apoio ao turismo dedicadas a todo tipo de turismo da
regido centro. Constituem desta forma pontos de informacdo turistica

privilegiada e essencial para a divulgacao dos servicos da Quinta da Caramela.

TURISMO

CENTRO

DE PORTUGAL

llustracdo 6 — Logotipo do canal de distribuicdo - Turismo Centro de Portugal

Fonte: www.turismodocentro.pt
TURISMO DE
PORTUGAL
AN
llustragdo 7 - Logétipo do canal de distribuicéo - Turismo de Portugal

/\ Fonte: www.turismodeportugal.pt

MANGUALDE

MUNICIFIO

llustracado 8 - Logotipo do canal de distribuicdo Camara Municipal de Mangualde

Fonte: www.cmmangualde.pt
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5.6 PROCESSOS

Os processos ou procedimentos contemplam toda a sequéncia de operagdes
até se obter o produto/servico final. Neste sentido, importa que todos os
intervenientes deste processo executem de forma adequada as diversas
fungdes que lhes dizem respeito.

Os processos decompdem-se em 3 fases: a pré-compra, compra e pos-
compra. A primeira fase, a pré-compra, diz respeito a forma como o cliente é
abordado e esclarecido acerca dos servigos que a quinta presta. Na segunda
fase, cada funcionario tera que desempenhar a sua tarefa de forma
profissional, correspondendo as necessidades e expectativas dos clientes. A
terceira e ultima fase tem como objetivo avaliar a satisfacdo do cliente. Esta
fase sera realizada através da disponibilizacdo de uma caixa de sugestdes?
gue permitira ter uma percecao das necessidades dos clientes, melhorando
assim o desempenho dos nossos servicos e a consequente satisfacdo dos

nossos clientes.

5.7 EVIDENCIA Fisica

A evidéncia fisica constitui um aspeto extremamente importante em qualquer
empresa. E através dela que o cliente constroi intuitivamente, uma imagem
positiva ou negativa acerca da empresa. Este aspeto encontra-se presente em
diversos fatores como o merchandising, as instalacdes, o vestuario dos
colaboradores, entre outras caracteristicas visiveis e que permitem criar a dita
imagem aos olhos do cliente. Para criar e manter uma imagem positiva, a

Quinta da Caramela contara com 0s seguintes elementos:

= Cartdes da quinta;
= Uniforme com logétipo da Quinta da Caramela;
= Cracha identificativo do funcionério;

= Saldes amplos e com mobiliario moderno;

22 \Ver Anexo 15 — Livro de Reclamacdes e Caixa de Sugestdes
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= Piscina e espacgos de lazer bem decorados;
= Oferta de menu de degustacédo para noivos e pais;
» Merchandising:

v" Veiculo da empresa;

v Canetas, porta-chaves e sacos;

v" Outdoor;

5.8 PESSOAS

As pessoas constituem hoje em dia o ativo mais importante de uma
organizacao (Chiavenato, 2005), pois possuem conhecimento e valores que
nao podem ser copiados. Neste sentido, é importante que os colaboradores da
Quinta da Caramela se sintam motivados para desempenhar de forma positiva
as suas acles. Para isso 0os nossos colaboradores receberdo formacdo em
areas como a higiene, seguranca no trabalho, atendimento personalizado,
entre outras. Apostar-se-a também em prémios de desempenho no intuito de
motivar e compensar os funcionarios que prestem um servico de topo.

A Quinta da Caramela pretende transmitir aos seus clientes a percecao de
exceléncia a todos os niveis. Para obter a melhor performance nos servicos
gque presta, é essencial referir a participacdo ativa dos fornecedores e
parceiros, que deverdo manter os padrdes de qualidade e prazos de entrega
estabelecidos.

Para finalizar, importa mencionar ainda que os clientes terdo um papel
fundamental para alcancar a primazia dos servi¢os prestados através das suas

expectativas, sugestdes e pareceres.

5.9 COMUNICACAO

A estratégia de comunicacdo, permite divulgar os produtos/servicos de uma
empresa. Para que esta comunicacdo seja feita de forma eficaz, tera de

suscitar interesse nos clientes de forma soélida. Neste sentido a Quinta da
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Caramela planeia criar uma imagem suportada no profissionalismo, na
inovacao, na gastronomia, lazer e tranquilidade do meio rural.

A Quinta da Caramela tem ainda em mente a organizacao da sua inauguracao,
com o objetivo de promover os seus produtos/servi¢cos. Esta inauguracao tera
lugar no dia 31 de Dezembro de 2014 e contard com pessoas de diversas
areas: Presidentes da Camara de Mangualde e Viseu; Presidente de Turismo
da Regido de Dao-Lafbes; Representantes das agéncias de turismo; parceiros

e Fornecedores; Comunicacgéo social: radios locais e jornais, entre outros.
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6 CAPITULO VI. ESTUDO DE VIABILIDADE ECONOMICO-FINANCEIRA

Neste capitulo, sera realizada uma analise de viabilidade econémico-financeira
da Quinta da Caramela, etapa fundamental em qualquer projeto de estudo de
criacio de uma empresa. De seguida sao apresentados alguns dos

pressupostos assumidos na elaboracdo do estudo.

6.1 PRESSUPOSTOS

Inicio da atividade da empresa: Janeiro de 2015;

» Periodo de projecbes de exploragcdo explicitas: 2015 a 2020;

» Prazo meédio de recebimento de clientes — negligenciavel — o
recebimento dos clientes serd normalmente feito no final do evento.
Inclusivamente, para eventos cujo valor ultrapasse um determinado
montante, avaliar-se-a a resposta dos clientes a cobranca antecipada,
aquando da contratacdo do servico, de uma percentagem do valor dos
servigcos contratados;

= Prazo médio de pagamento a fornecedores (dias) — negligenciavel —
Considerando as praticas no setor e de forma a os melhores precos
possiveis 0 pagamento aos fornecedores sera em geral feito a pronto.

= Prazo médio de stockagem (dias) — negligenciavel — Considerou-se
apenas um pequeno valor de cerca de 1500€ para a constituicdo de uma
garrafeira de vinhos permanente que ornamentara o hall do saldo de
eventos;

= Taxa de inflacdo — Admite-se uma taxa média anual de inflagdo

esperada da ordem dos 1,5%;

6.2 PROVEITOS E CUSTOS PREVISIONAIS

6.2.1 VENDAS

Os proveitos obtidos pela Quinta da Caramela serdo o0s provenientes da
prestacdo dos diversos servigcos associados a organizacdo e celebracdo de
eventos como casamentos, batizados, festas de aniverséario, reunibes de

empresa, entre outros. Teve-se em linha de conta o facto de este negécio,
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relativamente a alguns daqueles tipos de eventos, ter uma maior atividade nos

quatro meses de Verdo, considerada a época alta. Na tabela 5, apresentam-se

os valores estimados para as vendas referentes aos respetivos anos.

Tabela 5 — Mapa de Vendas do Projeto

PROGRAMADE VENDAS DOPROJECTO

Ano

3 Ano

2016

Ano

2017

Ano

2018 Ano

2019

Ano 2020

Quant.

Y Quant.

Yo

Quant. Y

Quant.

Y Quant.

Y

Quant. Y

VENDAS (€)

245400 €

261.800€

270863 €

33%

280447 €

0% 280 262 €

0%

300422 € F3%

Tabela 5 - Mapa de vendas do projeto

Fonte: Elaboracéo Prépria

Os valores das vendas foram estimados tendo em conta uma perspetiva

conservadora. Na tabela seguinte apresentam-se dados auxiliares que ajudam

a perceber a fundamentacao dos anteriores valores projetados.

Tabela 6 — Calculo das Vendas

CAPACIDADE MAXIMA

Sem.

Pess,

P. Médio

Vendas

o2

300

42,5

Refeicies

40

240

5500

408.000

308.000

Tabela 6 — Calculo das vendas

Fonte: Elaboragéo prépria

Partindo do facto de que a quinta da Caramela possuira uma capacidade para

cerca de 300 pessoas e sabendo que o ano possui cerca de 52 semanas,

atinge-se um limite maximo anual de servico a cerca de 15.600 pessoas

considerando, de forma conservadora, uma média de apenas 1 evento por

semana ao longo do ano. Reforcando ainda mais o principio da prudéncia na

estimativa da capacidade de atracdo de clientes, foram consideradas apenas

40 semanas de trabalho e uma média de 240 pessoas servidas por semana,

chegando-se assim a um valor anual projetado de 9.600 pessoas em vez das

15.600 iniciais.
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Por outro lado, estimou-se um preco médio de venda dos servi¢os prestados
por pessoa de 42,50€ e que tem por base os precos indicativos da tabela
seguinte:

TABELA 7 — PRECO MEDIO DAS VENDAS

Preco Médio Servigos
50,00 € |Paszagens de Ano
55,00 £ |Cazamentos
45,00 £ |Baptizados
20,00 £ |Festas
42,50 € |Preco Venda Médio

Tabela 7 — Pregco médio das vendas

Fonte: Elaboracéo propria
O valor das vendas inicialmente estimado, através do produto entre o nimero
médio anual de pessoas servidas (9600) e o preco medio dos servicos
prestados por pessoa (42,50€), seria assim de 408.000€. Considerando as
atuais dificuldades que o pais atravessa e que nado serdo revertidas num
espaco de tempo curto e o facto dos promotores serem novos no ramo, Nao
tendo atras de si um historico de reputacdo que demorarda a criar, foi ainda
abatido a este volume de vendas cerca de 100.000€ obtendo-se um valor final
de 308.000€. Para chegar ao valor de vendas de 246.400€ para o ano de
arranque do projeto, considerou-se que seria prudente atingir 80% do volume

de vendas perspetivado em termos de ano cruzeiro.

6.2.2 CMVMC

Relativamente ao custo das mercadorias vendidas e das matérias consumidas,
por comparacdo de empresas do mesmo ramo em atividade, considerou-se
gue 40% seria 0 seu peso sobre as vendas.

Levando em linha de conta um PMS nulo, os valores previsionais do CMVMC
e, portanto, também das compras, sdo 0s que se apresentam na tabela 8 da

pagina seguinte.
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TABELA 8 — PROGRAMA DE COMPRAS DE MATERIAS PRIMAS

Programa de Compras de M.Primas para:
2015 2016 207 2018 209 2020
Ex. Iniciais 0 1.500€ 1.500 € 1.500 € 1.500 € 1.500 €
Vendas 246 400 € 261.800 € 270983 € 280447 € | 300.422€ 300422 €
Ex. Finais 1.500 € 1.500€ 1.500 € 1.500 € 1.500 € 1.500 €
Quantidade 247,900 € 261.800 € 270,963 € 280447 € | J00422€ 300422 €
Com pras 79.160 £ 104.720 € 108.385 € 1M2ATIE | 120169 € 120.169 €

6.2.3 FSE (Fornecimento e Servigcos Externos)

Fonte: Elaboragé&o propria

Tabela 8 — Programa de compras de matérias-primas

Para o calculo dos diversos custos que compdem esta rubrica, foram

considerados os seguintes pressupostos:

= FEletricidade — Gasto mensal de cerca de 256€;

Combustiveis — 1.580€ por ano para o combustivel do veiculo comercial
e gas necessario a atividade de exploracgéao;

Agua — Para fazer face a propria atividade da empresa e & manutencao
dos jardins, foi estimado um valor anual de 2.000€;

Ferramentas e utensilios — Considerou-se um valor anual de 280€ para
gastos com aquisicdo de ferramentas e utensilios de desgaste rapido
gue a empresa podera vir a necessitar;

Material administrativo — Foi considerado um custo de 1.000€ por ano
para fazer face as despesas com material administrativo, como por
exemplo papel e tinteiros para a impressora;

Trabalhos especializados — Neste item considerou-se a despesa com 0s
servicos externos de contabilidade cujo valor anual rondara os 2.600€;
Comunicacbes — 1.000€/ano considerando os diferentes gastos com

telefone, internet e televisao.
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Material de desgaste rapido — Foi apurado o valor anual de 500€, no
sentido de precaver a necessidade de repor algum material como copos
gue se partem ou guardanapos que desaparecem ou se estragam,;
Seguros — A empresa contara com um valor anual de 1.000€ para fazer
face ao seguro de responsabilidade civil;

Promocéo e Publicidade — Para fazer face as despesas com publicidade
no sentido de promover a imagem da empresa e angariar potenciais
clientes, a empresa contard com o gasto anual de 1.000€;

Honorarios — Neste item foi estimado um gasto anual de cerca de
38.400€. Este valor resulta do produto entre o total de ocupacao anual
da quinta em termos semanais (40 semanas), vezes 0 numero de
funcionarios necessarios para fazer face ao total de clientes a servir
meédio por ocupacéo (12 + 4 empregados), vezes 0 pagamento medio
gue no ramo vem sendo praticado a este tipo de funcionarios;

Outros —2% das vendas totais da empresa, para acomodar eventuais

imprevistos.

TABELA 9 — FORNECIMENTO E SERVICOS EXTERNOS

FORNECIMENTOS E SERVIC'OS EXTERNOS

RUBRICAS Ano Ano Ano Ano Ano Ano
013 2016 2017 018 2019 2020
Elactricidade 3.080,00 € 3.082,80€ | 308570€| 308327€| 309032€| 309364€
Combustiveis 1.580,00 € 582,80 € 585,70 € 538,27€ 390,92 € 593,64 €
SUB-TOTAL 4.660,00 € 3.665,60€ | 3.67T1,40€ | 3.676,54€ | 3.681,83€ | 3.687,29€
Agua 2.000,00 € 3.105,00€ | 3213 63€| 3.31009€| 340939€| 331167€
Ferram e utensilios 280,00 € 289,80 € 199,94 € 308,94 € 318,21 € 317,76 €
Material Administrativo e de Escritério 1.000,00 € 103500€ | 107123€| 1.103,36€| 113646€| 1170,36€
Trabalhos especializados 2.600,00 € 2.691,00€ | 2.785,19€| 2.368,74€| 2934808 | 3.043,43€
Comunicacées 1.000,00 € 1.035,00€ | 1071,23€| 1.103,3¢€| 1.13646€| 1.170,36%
Material de Desgaste Ripido 500,00 € 517,50 € 335,61€ 351,63 € 568,23 € 385,28 €
Seguros 1.000,00 € 1914 75€ | 1981,77€| 2041206 210046€| 2.16533¢€
Promogio / Publicidade 1.000,00 € 258,75 € 267,81 € 275,84 € 284,12 € 292 64 €
Subcontratados ( 16 X 40 X 60 ) 38.400,00 € 39744006 | 41.13504€ | 4236909€ | 43640166 | 44949 37¢€
OQutros (2% das Vendas) 4958,00€ 5236006 | 541928€| ©SE0893€| 6.00843€| 600843
SUB-TOTAL 32.738,00 € 33.826,80 € | 37.780,74€ | 59.341,26€ | 61.538,72€ | 63.225,23¢€
TOTAL 57.398,00 € 39.492,40 € | 61.452,13€ | 63.217,79€ | 6€5.240,56 € | 66.912,32€
13.780,00 € 1417527€ 1458733€ 1498167€ 1551381€ 158073 €

Tabela 9 — Fornecimento e Servigos Externos

Fonte: Elaboragéo propria
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6.2.4 GASTOS COM PESSOAL

Para efeitos de célculo dos gastos com pessoal, foram considerados apenas
dois ordenados. Um relativamente ao sécio gerente (um dos promotores do
projeto) e outro a um funcionario a contratar da area de marketing que atuara
como principal angariador de clientes para a empresa. Foi ainda considerada
uma taxa de crescimento anual dos salarios na ordem dos 3,5%. Na tabela 10
encontram-se 0s respetivos valores referentes aos ordenados e encargos
relativos a seguranca social. Como se pode observar o encargo anual previsto

com o pessoal afeto aos quadros da empresa sera de 25.629€.

TABELA 10 — GASTOS COM PESSOAL

DESPESAS COM PESSOAL £
N® Salirios Encargos Total
QUADRO DE PESSOAL Efectivos Mensal I:S) Mensais I:S} Anual
Gerentes 1 7s000e|  1e88e| 1328825¢
Empresirio
Subtotal 1 196,88 ¢ | 13.236,25¢
PESSOAL
Marksting / Administrativo 1 700,00e| 1s37se| 1237280€
Subtotal 1] | 183,75¢ | 12.372,50¢
TOTAL 2l [ ... | 25.628,75¢

Tabela 10 — Gastos com Pessoal

Fonte: Elaboragéo propria
6.3 INVESTIMENTO
Nesta rubrica sdo apresentados os valores de investimento que se consideram
pertinentes para a laboracdo da empresa. Na tabela 11, apresentam-se esses

elementos agrupados pela respetiva taxa de depreciacao:
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TABELA 11 — INVESTIMENTO E AMORTIZACOES DO PROJETO

AMORTIZACOES E REINTEGRACOES |

€
INVESTIMENTO Valor | Taxas 2013 2016 2017 2018 2019 2020] Amortiz. Valor

Aquisigiio Total Residual

CORPOREOQ:
Terreno 25.000,00€ | 0,00% - € - € - € - € - € - € - €| osom00e
Edificio ( 650X282) 182.11400€ | 5.00%| ©910570€| 910570€| 9105706 | 9105706 | 9.10570€| O10570€| 5463420€ | 127.479.80€
- € - € - € - € - € - € - € e
: to cozinha & sala 1465500 € [ 12,30%| 183188 | 1.831,88€ | 183188€ | 1.831,88€ | 1.831,88€ | 183188€| 1099125€| 3663 T5€
Equipamento de sala 13.990,00€ [ 14.28%| 198777€| 1007.77€| 199777€ | 1997.77€| 180777€| 196777€| 1198663€| 200337€
Viatura 12.19500€ [ 25,00%| 304875€| 304875€| 3048756 | 304875€ 12.185,00 - €
Equipamento de escritério £49600€ [20,00%| 1089206 | 100920€| 1009.20€| 1.009.20€| 1088,20€ 5.496,00€ - €
E tos de exterior 445200€ [25,00%] 1123006 | 112300 | 1123006 | 1.123,00€ 4432,00€ - €
Piscina + Lago 25.000,00€ [ 12,50%| 3125006 | 212500€| 312500€ | 212500€| 3.12500€ | 3125006 | 1875000€|  E250,00€
Paineis fotovoltaicos 30.0BLO00E [ 12,50%| 3760,13€| 3760,13€ | 376013€ | 376013€| 3760,13€ | 3760,13€| 2256075€|  752025€
Marketing 3.00800€|2000%| 601606 |  E0160€| GO1,60€|  60160€|  60180€ 3.008,00€ - €
368300€ [33,33%| 1207546 | 120754 | 120754 368263 ¢€ na7e
E9L00€ |50.000| 34550 |  34s50€ 591,00€ - €
- € - € - € - € - € - € - € - €
- € - € - € - € - € - € - € - €
Elaboracdo de projeto de arguitetura & especialidade 15.000,00 € | 33,33% 5.000 € 5.000€ 5.000 € 15.000,00 €
Elaboracdo de projeto de viabilidade financeira (c ista) - € - € - € - € - € - €
TOTAL DO PROJETO 335.405 00 € | [ 32.265,57¢ | 32.265,57¢€ | 31.920,07€ | 25.693,02€ | 21.521,27¢€ | 19.82047 € | 148.487,46 € | 186.917,54€

Tabela 11 — Investimento e Amortizac8es do Projeto

Fonte: Elaboragéo propria

De referir que os valores apresentados no quadro foram encontrados atraves
da solicitacéo de propostas de indicacéo de preco a diversos fornecedores dos

elementos que compde a tabela.

6.4 FINANCIAMENTO

O financiamento do projeto sera, em principio, realizado através de trés
vertentes: entradas de dinheiro dos socios no montante de 70.000€, solicitacdo
de um empréstimo bancario de médio prazo no valor de 100.000€ e obtencéo

de um subsidio a fundo perdido de cerca de 170.000€.

Para este ultimo efeito, os promotores submeterdo o projeto a um sistema de
incentivos particular, através da Associacdo de Desenvolvimento do Dao (ADD)
(localizada em Penalva do Castelo). No quadro desse sistema de incentivos,
uma vez que a empresa cria um posto de trabalho direto, a taxa de subsidio
oferecida sera de 50% sobre o valor do investimento total (335.405€), ou seja,
167.702¢€.
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No que respeita ao empréstimo bancério a solicitar consideram-se 0s seguintes

pressupostos principais: taxa de juro de fixa de 8% e periodo de caréncia de

capital de um ano e meio. Na tabela 12, apresenta-se o mapa do servico da

divida associado ao referido empréstimo.

Tabela 12 — Mapa do empréstimo bancario

PLANO DO SERVIGO DA DiVIDA

EMPRESTIMO OBTIDO

EMPRESTIMO CONTRATDO ANO 2015| aNO 2016| ANO 2017| aNO 2018| ANO 2019
100.000 1°Semast.  2°Semest. |1"Semest.  2°Semest. |1°Semest.  2°Semest. |i°Semest. 2°Semest. |1°Semast. 2°Semaest.

CAPITAL INICTAL 100.000,00 £ | 100.000,00€ | 100.000,00¢ | 100.000,00€ | 83.333,33€ | 66.666,67€ | 50.000,00€ | 33.333,33€ | 16.666,67€ |- 0,00 €
AMORTIZACAO [ - €] - €| 1666667€| 16.66667€| 16.66667% | 16666675 | 16.666,67€ | 16.666,67¢ | - £
CAPITAL EM DIVIDA 100.000,00€ | 100.000,00€ | 100000,00€ | 83.333,33€ | 66666,67€| 50.000,00€ | 33.333,33€ | 16.66667¢ | - e 0,00 €
JUROS 3,0% a01096€| 3980,00€| 401096€| 3980,08€| 3.38247€| 2659,36€| 200548€| 132068€|  66E40€ |- 0,00 €
ENCARGOS FINANCEIROS ap1096€| 39890e€| 201096t | 398908€| 3.39247¢| 2659.36€| 200548€| 132968€|  666.49€ |- 0.00¢
ENCARGOS FINANCEIROS ANTIATS 4010,96€ 8.000,00€ 7.351,51€ 466484 € 1.598,17€
AMORTIZACOES ANUAIS £ 33.333,33¢€ 33.333,33 € 33.333,33¢€
TOTAL ENCARGOS FINANCEIROS

+AMORTIZACOES 401096 € B.000,00 € 10.664,84 € 37.998,17 € 35.331,51¢€

Tabela 12 — Financiamento através de empréstimo

Fonte: Elaboracao prépria

6.5 CONTA DE EXPLORAGAO E RESULTADOS PREVISIONAL

Na tabela 13 da pagina seguinte apresenta-se a demonstracdo de resultados

previsional do projeto:
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Tabela 13 — Demonstragéo de Resultados Previsional

RUBRICAS 2013 2016 2017 2018 2019 2020

1. VENDAS LiQUIDAS 24790000 € |  261.800,00€ | 27086300 |  2B0.44671€ 300.421,52€ 300.421,52€
1.1 OUTROS PROVEITOS 16.132,78 € 16.132,78 € 15.960,03 € 12.846,51 € 10.760,64 € 9.910,24€
2. VARIACAO DA PRODUCAO - € - € - € - € - € - €
TOTAL A 264.032,7B€ | 277.932,78€ |  286.923,03€ |  293.293,22€ | 311.182,16€ |  310.331,76 €

3. CUSTO EXIST.VEND.CONS. 99.160,00 € 104.720,00 € 108.385,20 € 11217868 € 120.168,61€ 120.168,61€
4. SUBCONTRACTOS - - - £ S S - £
5. FORN.SERV.DE TERCEIROS 57.398,00 € 59.492,40 € 6145213 € 83217,79€ 6524056 € 85.91252€
5.1 Energia e Combust. 4.660,00 € 366560 € 367140 € 367654 € 368183€ 3687 29€
5.2 Out.Forn.Serv.Tere. 52.738,00 € 55.826,80 € 57.780,74 € 59.541,26 € 61558 72€ 6322523 €
6. IMPOSTOS 49,00 € 82,00€ 85,00€ 560,89 € 600,34 € 600,34 €
7. DESPESAS COM PESSOAL 2562875 € 2652576 € 2745416 € 28277,78€ 2612612 € 25.999,90 €
8. OUT. DESPESAS ENCARGOS 41,00 € 205,00 € 211,00 € 1.402,23 € 1.502,11€ 1.502,11¢€
9. AMORT.REINT.EXERCICIO 32.265,57 € 32.265,57 € 31.820,07€ 25.693,02€ 2152127 € 19.820 47 €
10.PROVISSES EXERCICIO - € - € - € - € - € - £
TOTAL B 214.5342,32€ | 223.290,72€ |  229.507,56€ | 231.330,41€ |  238.139,50€ |  239.004,45€
RESULT.CORR.EXERC. (A-B) 49.490,47 € 34.642,06 € 5741548 € 61.962,81 € 73.022,65 € 71.327,31 €

11.ENCARGOS FINANCEIROS

11.1 De Funcionamento - £ - £ - £ - £ - £ - £
11.2 De Financiamento 401096 € 8.000,00 € 733151 € 466484 € 199817 € 0,00€
12.RESULT.EXT.EXER.ANTER. - £ - £ - £ - £ - £ - £
13.RESULT.ANT/DE IMPOSTOS 45.479,51 € 46.642,06 € 50.083,97 € 57.297,97€ T1.024,48 € 71.327,31 €
14.PROVIS.P/IMP.S/ LUCROS (25%) 11.369,88 € 11.660,52 € 12.520,99 € 14,324 49 € 17.756,12€ 17.831,83 €
15.RESULTADOS LIQUIDOS 34.109,63 € 34.981,55 € 37.562,98 € 42.973,48€ 53.268,36 € 53.495,48€

Tabela 13 — Demonstracdo de Resultados Previsional

Fonte: Elaboragéo propria

Como podemos verificar, espera-se que 0 projeto gere excedentes financeiros

globais positivos logo a partir do primeiro ano, permitindo assim libertar meios

para fazer face as amortizac6es de capital do empréstimo que se iniciam em

2016.

53




6.6 ANALISE DE VIABILIDADE

Neste ponto apresenta-se a andlise de viabilidade econdémica do projeto,
através do calculo dos indicadores valor atualizado liquido (VAL) e taxa interna
de rentabilidade (TIR). Para o referido efeito, assume-se que o projeto sera
integralmente  financiado por capitais proprios, uma hipétese mais
conservadora e exigente que a que consideraria (integrando a decisao de
financiamento) os potenciais beneficios do valor atual dos beneficios fiscais
associados aos encargos financeiros da contratacdo do empréstimo e do valor

atual do montante do subsidio a fundo perdido.

6.6.1 ANALISE DA VIABILIDADE ECONOMICA DO PROJETO
6.6.1.1 VALOR ATUALIZADO LIQUIDO

A Tabela 14 sintetiza os parametros considerados e o resultado obtido:

TABELA 14 — CALcuLO DO VAL

CASH-FLOW FACTOR CASH-FLOW CASH-FLOW
ANO INVESTIMENTO | CASH-FLOW E A.CI'U_!AIIZA.C.S.G ACTUATIZ AT ACTUMULATW
INVESTIMENTO 10.00%

2014|[- 3800500 - 336.005,00€
2015 | eszsasne|  eoasasce] 091  6307sE3E |- 2r2eEedTe
2016 |- z00e| 73azerme|  73zesnie| 083  ens174sel- 212411726
2017 |- 74| 74s167€|  T495994e 075  ss31851E |- 15609321 €
2018 |- 19288 | 7218513€|  7214585¢€ | 068  4sz7esE |- 10631663 €
2019 |- 1986€| 7e28e26€|  78.288.40€ | 062] 4738868 |- 50.450,95 €
2020( |- 2045¢ | 28s87505€ |  28883550€ | 08|  163.05140¢ | 103,591 45 €

Tabela 14 — Célculo do Valor Atualizado Liquido
Fonte: Elaboragéo propria

8 Calculando, assim, o chamado Valor Atual Liquido Ajustado (VALA), isto é, a soma do VAL
considerando o financiamento integral por capitais proprios com o valor atual da decisao de
financiamento (VADF).
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De notar que dados o0s pressupostos considerados em termos do
funcionamento do ciclo de exploracao (PMR, PMP e PMS nulos), o cash flow
de exploracdo de 2015 a 2020 é pura e simplesmente igual aos meios libertos
do projeto (resultados de exploracéo depois de impostos mais as depreciacdes
e amortizagbes). Para obter o cash flow global de 2020 adiciona-se ainda o
valor residual das despesas de investimento.

A taxa de atualizacdo considerada foi de 10%. Em teoria, dever-se-ia
considerar um modelo tedrico de apuramento da taxa de rendibilidade desejada
pelos promotores do investimento que considerasse a taxa de inflacao prevista,
o custo de oportunidade associado a taxa de rendibilidade real de aplicacdes
alternativas sem risco e ainda um prémio real de risco exigido (e.g., através do
denominado modelo de equilibrio de ativos financeiros — CAPM). Contudo,
dificuldades praticas de aplicacdo deste tipo de modelos (por exemplo,
inexisténcia de empresas cotadas pertencentes a este ramo de atividade que
permitissem aplicar o modelo partindo de um dado beta setorial) levaram-nos a
considerar uma taxa ad hoc. De notar, porém, que o valor adotado constitui
uma referéncia relativamente usual entre os praticos e que, como se vera
através do calculo da TIR, pequenas variacbes para cima daquela taxa nao

colocam em causa a viabilidade econémica do projeto.

Como resulta da analise da Tabela, a taxa de 10% o projeto apresenta um VAL
positivo no valor de cerca de 100.000€. Ou seja, a partida o projeto tem
viabilidade econdmica na medida em que 0s promotores conseguiriam
recuperar integralmente o capital investido, remunera-lo a taxa de 10%
desejada e ainda obter um excedente monetéario no referido montante de cerca
de 100.000€.

6.6.2 Taxa Interna de Rentabilidade (TIR)

A taxa interna de rentabilidade constitui a taxa de atualizacdo para a qual o
VAL do projeto € nulo. Tendo em consideracédo o valor dos cash flows globais

apurados, obtém-se (socorrendo-nos do excel) uma TIR do projeto de
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aproximadamente 18%. Esta taxa afasta-se assim bastante da taxa ad hoc
considerada em termos de taxa de atualizacéo desejada e reforga, portanto, a
confianca na aparente viabilidade econémica do projeto.
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7 CAPITULO VII. CONCLUSAO

Em primeiro lugar, agrada-me dizer que realizar o presente plano de negécios
foi uma das melhores experiéncias a nivel pratico destes dois anos de
Mestrado.

Depois, porque considero que aquilo que me moveu para um constante
empenhamento em todo este projeto, foi a expectativa de que este viesse a
contribuir positivamente para as minhas préticas profissionais futuras e também
pela possibilidade de constituir um momento de partilha de experiéncias com
pessoas das areas abordadas (organizacdo de eventos, catering, marketing,
recursos humanos, area juridica, estatistica, finangas, arquitetura).

Neste momento em que reflito sobre a realizacdo deste plano de negdécios
tenho a humildade de assumir que muitos dos conceitos abordados e
experiencias vividas se revelaram em desafios e questdes novas para mim.
Avaliar nunca foi, nem sera uma tarefa facil. No entanto, se avaliar é sinonimo
de melhorar ha entdo que referir essa melhoria para acdes futuras. Sob uma
perspetiva individual, a realizacdo deste plano de negdcios veio de alguma
forma alimentar a minha curiosidade relativamente ao conhecimento na area de
Organizacao e Gestao de Eventos numa visao tedrico-pratica.

Numa perspetiva teorica foi possivel constatar que a organizacdo e gestdo de
eventos, tem uma maior visibilidade pela sua transformacéo devido ao projeto
de globalizacdo e de novas exigéncias dos consumidores, afetando assim as
empresas e disponibilizando oportunidades de abertura de novos mercados.
Entende-se que as empresas organizadoras de eventos possuem grande
importancia neste papel, necessitando de conhecimentos que possibilitem a
criacdo de desejos de consumo num publico-alvo, de uma maior especializacéo
na area, ser-se empreendedor, ter visdo de futuro, a busca da constante
expansao dos seus negocios.

Perante todos os conteudos abordados neste plano de negdécios percebeu-se
gue o melhor passo para a realizacdo do mesmo, foi a procura constante para
uma maior consolidacdo dos conteludos aprendidos bem como a troca de

impressdes com profissionais da mesma éarea.
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Uma das principais conclusdes retiradas na finalizacdo deste trabalho passa
pela constatacdo de que todas as empresas, de grande ou pequena dimensao,
devem beneficiar de um departamento de comunicacgao, inserido no sector de
Marketing, que as ajude nas suas relacbes com o exterior (publico, imprensa,
etc.) em toda e qualquer situacdo. Por outro lado, e numa perspetiva
profissional, foi importante e enriquecedor perceber como se desenvolve todo
um trabalho tedrico sem que se veja apenas na pratica.

A fase de elaboracdo da analise financeira, deu-me a oportunidade de
investigar os diferentes tipos de financiamento e apoios ao investimento
regionais existentes, assim como, perceber as dimensdes do investimento de
um projeto desta natureza.

Em jeito de concluséo, dir-se-a que o presente plano de negécios desenvolveu-
se numa perspetiva de formacdo em que a aplicacdo pratica dos saberes
adquiridos ao longo da fase académica, aliada a uma adequada dinamica
pedagogica, constituiu um verdadeiro enriqguecimento pessoal, com potenciais

implicacbes na vida profissional futura.
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INE — Instituto Nacional de Estatistica.

web site: www.ine.pt acedido em Setembro 2012.

Inspecao-geral de Financas.
web site: www.igf.min-financas.pt acedido em Janeiro 2013.

K’aime eventos.

web site: www.kaimeeventos.com acedido em Agosto 2012.

Licenciamento de Estabelecimentos Alimentares e ndo Alimentares.
web site: www.asae.pt acedido em Junho 2012.

Limou’s - Aluguer de Limousines

web site: www.limousportugal.com acedido em Agosto 2012

Linha de Financiamento IEFP — Instituto do Emprego e Formacao Profissional.

web site: www.iefp.pt acedido em Dezembro 2012.

Pameca — Panificadora Meca.

web site: www.pameca.com acedido em Julho 2012.

Portal da Empresa.

web site: www.portaldaempresa.pt acedido em Agosto 2012.

Portal das Financas.

web site: www.portaldasfinancas.gov.pt acedido em Outubro 2012.

Portal do Licenciamento — Restauracao e Bebidas - Catering.

web site: www.portaldolicenciamento.com acedido em Novembro 2012.
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http://www.portaldasfinancas.gov.pt/

PRODER - Programa de Desenvolvimento Rural.

web site: www.proder.pt acedido em Novembro 2012.

PWC Portugal — Auditoria, Advisory (Consulting e Deals) e Fiscalidade.
web site: www.pwc.pt acedido em Janeiro 2013.

Recheio Cash&Carry.
web site: www.recheio.pt acedido em Julho 2012.

Registo de Marcas — INPI — Instituto Nacional da Propriedade Industrial.

web site: www.marcasepatentes.pt acedido em Maio de 2013.
SICAE - Sistema de Informacdo da Classificagcdo Portuguesa de Atividades
Econdmicas.

web site: www.sicae.pt acedido em Fevereiro 2013.

Turismo do Centro.

web site: www.turismodocentro.pt acedido em Janeiro de 2013.

Turismo de Portugal.

web site: www.turismodeportugal.pt acedido em Janeiro de 2013.

Ver e ouvir — Audiovisuais.

web site: www.vereouvir.pt acedido em Agosto 2012.
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ANEXO 1 — CURRICULUM VITAE DOS PROMOTORES
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ANEXO 2 — REGISTO DA MARCA
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= Pesquisado registo da Marca — “Quinta da Caramela”

Servigos Online

Pesquisa de Marcas | Pesquisa por Nome de Marca

Mome da Marca®: Quinta da Caramela
Classificacdo de Produtos/Servicos: R
-\, Pesquisar
Modalidade N® do Proce... Mome da Marca Data do Pedido Classificacéo de Nice Senioridade
Pagina 1|de 1 | e‘ Néo exiztem processos a apresentar

Pesquisa do registo da Marca
Fonte: www.marcasepatentes.pt

Constatou-se que na base de dados do INPI (Instituto Nacional de Propriedade

Industrial), a marca Quinta da Caramela ainda ndo se encontrava registado.
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= Pedido de registo da Marca — “Quinta da Caramela”

Servigos Online

Marcas | Pedido de Registo | Representacdo da Marca

(2 verbal {nome constituido por letras efou nimeras simples)
@ Mista (nome com imagem ou nome constituido por letras efou nimeros
desenhados)

) Figurativa (sé imagem)

Imagem da marca {jpeg ou jpg)™:

i
- N o = e o~ Llg ]
C:\fakepath\L OGO FINAL.jpg | Camegar e IR (Jon ;,E:E{.) 9
Identificagdo das cores que constam na imagem da marca, se forem — —— =
reivindicadas como elemento distintivo: B s Al a .I y
W e =
Dourados

Componente verbal da marca, que consta da imagem da marca™:
Quinta da Caramela, organizagéo de eventos

Descricdo da marca:

profizsionalismo. Possui uma personalidade simples & harmoniosa.

Subtipo de Sinal:

@) Mormal ) Clfativo _) Holograma
(2 Tridimensional ) Sonora ) Qutro
¥ Cancelar 4 Anterior # Continuar

Pedido de registo da Marca

Fonte: www.marcasepatentes.pt

Apos se ter verificado que a marca ainda ndo se encontrava registada, foi feito

o pedido de registo online.
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ANEXO 3 — PLANTA ARQUITETONICA
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ANEXO 4 — ESPACOS E LOCALIZACAO

70



= Localizagdo

2013 Google
Localizagdo da Empresa - Pedreles
Fonte: Google Maps

= Acessos

Localizacdo da Empresa - Pedreles Acessos da Empresa - Pedreles

Fonte: Elaboragéo Prdpria Fonte: Elaborag&o Propria
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Acessos - Quinta da Caramela Acessos - Quinta da Caramela
Fonte: Elaboragéo Prépria Fonte: Elaboracao Prépria

= Vista

Vista da Quinta para a Serra da Estrela - Pedreles

Fonte: Elaboragéo Propria
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ANEXO 5 — INQUERITO MODELO
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Instituto Politécnico de Coimbra
Instituto de Contabilidade e Administragao de Coimbra

Mestrado em Gestdao Empresarial

O inquérito que se apresenta, tem como objetivo o estudo de viabilidade de uma quinta para a
realizacdo de eventos, localizado na zona de Mangualde. Este insere-se no ambito do projeto
final de Mestrado em Gestdao Empresarial. Os resultados obtidos serdo meramente académicos

e os seus resultados sdo confidenciais.

Agradecemos desde ja o tempo despendido na realizagdo deste inquérito.

PARTE | - DADOS PESSOAIS

1. Género:

Masculino [
Feminino [

2. Ondereside?

Concelho:

Distrito:

3. Qual a sua faixa etaria?

Menos de 20 anos [
De 20 aos 34 anos O
De 35 a 49 anos ]
De 50 a 64 anos O
Mais de 65anos  []

4. Quais as suas habilitagées literdrias?

Ensino Bésico (até 92 ano inclusive) [
Ensino Secundario (até ao 122ano) [

Ensino Superior O
Ensino Profissional O
Outras:
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5. Qual a sua atividade profissional?

Desempregado(a) [ Desporto O
Reformado(a) O Contabilidade O
Estudante (| Direito O
Doméstico(a) O Educacdo O
Empresdrio(a) O Publicidade / Marketing [
Saude / Medicina O Hotelaria / Turismo O
Informaética O Arquitetura / Design O
Construgao Civil O Engenharia O
Outra:
6. Qual o seu estado civil?
Solteiro(a) Divorciado(a) Casado(a) Viavo(a) Unido de Facto
O O O (| O

7. Tem filhos?
Sm[J Néo [
Se respondeu sim, quantos? 1 Filho —Idade?

2 Filhos — Idades? ,

3 Filhos — Idades? , ,

+ de 3 Filhos — Idades?

8. Qual o niimero de pessoas que constituem o seu agregado familiar?

1 2 3 4 5 6 ou mais
O O O O O O

9. Qual o rendimento mensal do seu agregado familiar?

Até 500€ O De 1700€ a 2000€

De 500€ a 800€ De 2000€ a 2300€

Oooao

O
De 800€ a 1100¢ De 2300€ a 2600€
O

De 1100€ a 1400€ De 2600€ a 3000€
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De 1400€ a 1700€ [] Superiora3000€ [

PARTE Il - CARACTERIZAGAO DO CONSUMIDOR

10. Ja frequentou alguma quinta para a realizag¢ao de eventos?

Sm[ Nio[d

11. Indique a importancia de cada critério numa quinta de eventos?

Nada Pouco Muito
Importante Importante Indiferente Importante Importante

Localizagao | O O (| O
Acessibilidade O O O O |
Parque de estacionamento | .| 0O m| O
Qualidade das Infraestruturas | m| m| O O
Proximidade de centros urbanos | | O O O
Decoragdo e conforto O | O O O
Natureza e espagos verdes O O O O O

12. Que ideia tem sobre a qualidade das quintas para a realizagao de eventos?

Muito ma Ma Indiferente Boa Muito Boa

O O O O O

13. Qual a probabilidade de realizar um evento numa quinta de eventos?

Nada Provavel Pouco Provavel Provavel Muito provavel

Casamentos | O O O
Batizados O O O O
Reunides O O O O
Festas de Aniversario O O O O
Passagens de Ano O O O O
Comemoragdes Oa O O O
Outros:
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14. Indique o grau de importancia que cada parceiro representa num servigo de
catering?

Nada Pouco
Importante Importante Indiferente Importante

O

O
O

Musicos

Fotdgrafos

Animadores

Servigco de Babysitting

Fogo de Artificio

Aluguer de Carro para o evento

Decoradores

OO0O0OO00ooa0o
OOoooooao
OOO0oOoooan
OOoO0oOoooo

Floristas

15. Indique o grau de importancia dos itens que comp6e um servigo de catering?

Nada Pouco
Importante Importante Indiferente Importante

Preco O (| O O
Atendimento
Originalidade da Comida

Variedade da Comida

OO0 o
OO0 0o
OO0 0oO
OO0 0o

Rapidez de servico

16. Qual a sua preferéncia para realizar um servigo de catering?
Restaurante O
Quinta de Eventos O

17. Qual a época que considera mais oportuna para realizar um servigo de catering?

Janeiro —Fevereiro ] Julho — Agosto O
Margo — Abril O Setembro — Outubro (|
Maio —Junho O Novembro- Dezembro [

77

Muito
Importante

OoOooooooan

Muito
Importante

O

OO0 0oO



18. Em que dia da semana considera mais oportuno a realizagao de servigo de catering?

Segunda-Feira O
Terca-Feira []
Quarta-Feira []J

Quinta-Feira [J

Sexta-Feira O

Sabado

Domingo

O
O

19. Que prego estaria disposto a pagar por pessoa pelos seguintes servicos de catering:

Casamentos
40€ - 50€
O
Batizados
30€ - 40€
O
Reunides de Negocios
15€ - 20€
O
Festas de Aniversario
15€ - 20€
O
Passagens de Ano
40€ - 50€
O
Comemoragoes

15€ - 20€
O

51€ - 60€
O

41€ - 50€
O

21€ - 30€
O

21€ - 30€
O

51€ - 60€
O

21€ - 30€
O

Obrigado pela sua colaboragao!

61€ - 70€
O

51€ - 60€
O

31€- 40€
O

31€- 40€
O

61€ - 70€
O

31€- 40€
O

Mais de 70€
O

Mais de 60€
O

Mais de 40€
O

Mais de 40€
O

Mais de 70€
O

Mais de 40€
O
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ANEXO 6 — CONCORRENTES DIRETOS. QUINTAS DE EVENTOS
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* Inventario de Quintas de Eventos naregido de Dao LafGes

Quintas de Eventos — Concorrentes Diretos

Nome da Quinta Localizacao Capacidade Empresade Contactos Site
(Pessoas) Catering
Quinta do Medronheiro Viseu 220 Sim 232952300 http://www.quintadomedronheiro.pt/
Quinta do Vale Minhoto Tondela 400 Sim 232817479 http://www.quintadovaleminhoto.com/
Solar de Vilar Tondela 400 N&o 232848615 http://www.solardevilar.pt/
Déao Catering Santa Comba Déao 400 Sim 232888165 http://www.daocatering.pt/
Quinta da Memoria Santa Comba Dao 500 Sim 232892405 http://www.quintadamemoria.com/
Quinta do Barreiro Viseu 500 Sim 232998096 http://www.quintadobarreiro.pt/
Quinta dos Compadres Viseu 300 Sim 232452469 http://www.quintadoscompadres.com/
Quinta da Cerca Mangualde 400 Nao 917336949 http://www.quintadacerca.pt/

Casa Paco de Bordonho S. Pedro do Sul 180 Sim 917593507 http://www.casapacobordonhos.com/
Quinta D'Arroteia Viseu 500 Nao 232478450 http://www.quintadarroteia.com/
Quinta da Boica Tondela 300 Sim 232671397 http://www.quintadaboica.com/

Quinta dos Belos Ares Nelas (Nao contactavel) 232941800 -
Quinta de Baixo Viseu 100 N&o 232421035 http://www.quintadebaixo.com
Quinta da Ribeira Tondela 550 Nao 232822402 http://aquintadaribeira.blogspot.com
Quinta Chéo do Vintém | Oliveira de Frades 450 Sim 232762217 http://www.quintachaodovintem.com/
Quinta dos Thiagos Nelas 300 Nao 232671384 http://www.quintatiagos.com
Quinta do Cisne Mangualde 200 Sim 232612950 http://www.quintadocisne.com/
Magarenha Eventos Viseu 750 Sim 232479106 http://eventos.magarenha.com/
Quinta da Maria Neta Mangualde 300 Sim 232657147 http://www.quintadamarianeta.com/
Casa do Insua Penalva do Castelo 500 Sim 232420000 http://www.casadainsua.pt/

Inventario de concorrentes diretos

Fonte: Elaboragéo Propria




Reparticdo Quintas de Eventos

B Mangualde
W S. Pedro do Sul

H Nelas [ Oliveira de Frades Ml Penalva do Castelo

M Santa Comba Ddo M Tondela M Viseu

Reparticdo Concorrentes Diretos

Localidades Numero de Empresas

Mangualde

Nelas

Oliveira de Frades

Penalva do Castelo

Sao Pedro do Sul

Santa Comba Dao

Tondela

BN RFRIFPIFPINW

Viseu

Reparti¢do por localizacdo - Concorrentes diretos

Fonte: Elaboracéo Propria
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= Servigos oferecidos pelos concorrentes diretos

Viseu 1 1 2 2 2 3 11
Mangualde 1 2 2 2 7
Oliveira de Frades 1 1
Santa Comba Dao 2 2 2 2 1 1 10
Nelas 1 1
Penalva do Castelo 1 1 2
Sdo Pedro do Sul 1 1 1 1 1 5
Tondela 1 2 2 2 2 2 11
48
Percentagem 8% 13% 15% 17% 21% 10% 17% 100%

B Musica B Fotografia M Carro Noivos Mlluminacdo M Decoragdo Floral M Ceia M Fogo Artificio

Reparti¢do por oferta de servigos - Concorrentes diretos

Fonte: Elaboracéo Propria




ANEXO 7 — CONCORRENTES INDIRETOS. RESTAURANTES COM SERVICO DE

CATERING



* Inventario de Restaurantes com servi¢co de Catering na regido de Dao Lafdes

Nome Restaurante Localizacao Tipo Cozinha Dia de Lotagdo Contacto Site
Encerramento
O Cortigo Viseu Tradicional nao encerra - 232 423 853 http://www.restaurantecortico.com/
Quinta da Magarenha Rio de Loba Tradicional Domingo (Jantar); 100 232 479 106 http://www.magarenha.com
Segunda-feira
Beirdo Rio de Loba Tradicional Segunda-feira 100 232 478 481 http://restaurante-be...iseu.spaces.live.com/
O Cacimbo Coragdo de Tradicional nao encerra 58 232 468 429 http://www.cacimbo.com.pt
Jesus
Os Carioquinhas Abraveses Tradicional segunda-feira 120 232415220 nao tem
Churrasqueira Santa Repeses Tradicional quinta-feira X 232436283 nao tem
Eulalia
O Pateo Velho Santa Maria Tradicional X 110 232469494 nao tem
Casa Arouquesa Repeses Tradicional domingo 100 232416174 http://www.casaarouquesa.pt/
O Pinheirdo Cabanoes Brasileira, terca-feira 80 232 183 870 nao tem
Tradicional
portuguesa
O Forno da Mimi Campo Tradicional nao encerra 100 232 452 555 http://www.visabeiraturismo.pt
Muralha da Sé Viseu Tradicional Domingo (jantar); 100 232437777 http://muralhadase.pt/
Segunda-feira
Clube de Cacadores Lordosa Tradicional ndo encerra 80 232450401 http://restclubecacadores.com/
Lappa'z Vil de Tradicional X X 232413132 http://www.lappaz.pt
Moinhos
Lugar do Capitdo Viseu Vegetariana, Domingo (almoco) 90 966 629 454 nao tem

Tradicional



http://www.magarenha.com/
http://restaurante-beirao-viseu.spaces.live.com/
http://www.cacimbo.com.pt/
http://www.casaarouquesa.pt/
http://www.visabeiraturismo.pt/
http://www.igogo.pt/restaurante-clube-de-cacadores/
http://restclubecacadores.com/
http://www.igogo.pt/restaurante-lappa-z/
http://www.lappaz.pt/
http://www.igogo.pt/restaurante-lugar-do-capitao/

Magalhdes Ranhados Tradicional X 100 967 310 627 nao tem
O Leal Conselheiro Viseu Tradicional Segunda-feira; 140 232185071 nao tem
Domingo (jantar)
O Perdigueiro Viseu Tradicional Sadbado 100 967 130 277 nao tem
Patio Beirdo - Restaurante | Almargem Tradicional X 60 232911441 http://www.patiobeirao.web.pt
Tipico
Pizzaria Beira-rio Viseu Portuguesa, Terga-feira 50 232 415 535 http://www.pizzariabeirario.com
Italiana, Fast food,
Brasileira
Restaurante Tipico Milho Rio de Loba Portuguesa, Domingo (jantar) 100 232 452 254 nao tem
Rei Francesa
Santa Luzia Campo Tradicional Segunda - feira 100 232 459 325 nao tem
Moderno Mangualde Tradicional Domingo (jantar) 85 232622941 nao tem
Ermitdo Mangualde Tradicional Domingo (jantar) 120 232 612 801 http://restaurantecasadoermitao.com/
Os Galitos Mangualde Portuguesa, Domingo (jantar) 80 232612950 http://www.osgalitos.com/
Italiana, Fast food
Gestur Mangualde Tradicional 100 232 622 325 http://gestureventos.blogspot.pt

Concorrentes indiretos — Restaurantes

Fonte: Elaboracéo Prépria
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http://www.igogo.pt/restaurante-magalhaes-2/
http://www.igogo.pt/restaurante-o-leal-consselheiro/
http://www.igogo.pt/restaurante-o-perdigueiro/
http://www.igogo.pt/restaurante-patio-beirao-restaurante-tipico/
http://www.igogo.pt/restaurante-patio-beirao-restaurante-tipico/
http://www.patiobeirao.web.pt/
http://www.igogo.pt/restaurante-pizzaria-beira-rio/
http://www.pizzariabeirario.com/
http://www.igogo.pt/restaurante-santa-luzia-3/
http://restaurantecasadoermitao.com/
http://www.osgalitos.com/
http://gestureventos.blogspot.pt/

» Reparticdo dos concorrentes Indiretos

Abraveses Almargem
4% 4%

Cabandes

Coracgdo de

Jesus
4%

Lordosa

2% | Restaurantes | TotaldeEmpresas |
Abraveses
Almargem

Cabanoes
Campo

Ranhados
4%

Coracgdo de Jesus

Lordosa

Ranhados

Repeses
Rio de Loba
Vil de Moinhos
Viseu Centro

V(O [R|WIN|R|R|RPR[N|R[R [~

Mangualde
TOTAL

N
o

Tabela de concorrentes indiretos
Fonte: Pesquisa, Elaboragdo Prépria
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ANEXO 8 — PRODUTOS



= Alguns produtos da Quinta da Caramela

APERITIVO  AMEIJOA A BOLHAO PATO Ameijoa servida ¢/ coentros e molho
especial.
APERITIVO  BUFFET DE QUEIOS O buffet de queijos inclui diversas

variedades incluindo queijo da serra.

APERITIVO CAMARAO COZIDO Apods a cozedura o camardo é passado
por gelo onde permanece durante
aprox. 1 hora.

APERITIVO  CANAPES VEGETARIANOS Sao servidos num tabuleiro com
diversas qualidades: rabanete,
pimento vermelho, pepino e cenoura.
O molho é feito a base de queijo
fresco.




APERITIVO ENCHIDOS REGIONAIS A morcela, chourica e a farinheira sao
fritas em pedacgos de aprox. 5cm.

APERITIVO  QUEIJO DA SERRA AMANTEIGADO O queijo deve estar a temperatura
ambiente.

APERITIVO  RISSOIS, BOLINHOS BACALHAU E CROQUETES DE Sao fritos e servidos apenas como

CARNE aperitivo.

APERITIVO  SALADA DE ORELHEIRA A salada de orelheira é feita com
orelha de porco cortada, é coberta
com um fio de azeite, cebola e salsa.

APERITIVO  SAPATEIRA RECHEADA A sapateira é recheada com o proprio

interior e com diversos molhos.
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APERITIVO

TABUA DE PRESUNTO E QUEIJO

O presunto e o queijo sdo servidos as
fatias numa tdbua de madeira.

APERITIVO

TAMARAS C/ BACON

A tamara é enrolada em bacon e é
frita.

APERITIVO

TAMARAS C/ BACON PRESUNTO E PAPAIA

As tamaras sdo fritas e enroladas em
bacon, a papaia é cortada em gomos e
enrolada em presunto e hortela.

APERITIVO

FEIJOADA DE FEIJOCA BRANCA

A feijoada é feita com feijoca branca,
chispe, orelha, entrecosto, barriga e
chourica.

CARNE

ALHEIRA FRITA C/ OVO ESTRELADO

A alheira é servida na cagarola com
arroz, batata frita e ovo estrelado.
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CARNE ARROZ DE PATO NO FORNO Servido com pato desfiado, arroz,
pinhdes e passas.

CARNE BIFE DE VITELA NA CACAROLA Servido com Batatas fritas, ovo
estrelado e bife de 250Gr.

CARNE CARNE DE PORCO A ALENTEJANA Servido com bata frita em cubos,
ameijoa, pickles, limdo em cubos e
pimentos murrones em tiras.

CARNE COZIDO A PORTUGUESA Servido com carne de porco, vaca,
frango, enchidos regionais.

CARNE LOMBO DE PORCO ASSADO Servido com batata assada, arroz e

salada.
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CARNE

PICANHA GRELHADA

A picanha é grelhada e servida ¢/ bata
frita e arroz.

CARNE

PREGO NO PRATO GUARNECIDO

Servido com Batatas fritas, arroz, ovo
estrelado, bife de 150 a 200Gr e salada
mista.

CARNE

VITELA C/ BATATA ASSADA

Servido com batata assada, arroz e
salada.

CARNE

LEITAO ASSADO C/ LARANJA

O leitdo apods ser assado é partido em
pedacos e servido com batata frita
pala-pala, salada de alface e laranja
laminada.

CARNE

ARROZ DE CABIDELA

O arroz de cabidela é feito com galo
caseiro, sangue e vinagre.

Tabela de produtos — Quinta da Caramela

Fonte: Elaboragéo Propria
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ANEXO 9 — MODELO DE FICHA TECNICA DE PRODUTOS



= Ficha Técnica de Produtos

Atualizado em: 06-05-2013
||Nome: FILETES DE CHERNE C/ MOLHO DE MARISCO H
[n.2 DE PORCOES: 4 | TEMPO DE PREPARAGAO: 30 min ﬂ

Gr. Pax. KG Ingrediente CT.Unit. 5/ Iva CT. TOTAL
280 4 1,120|KG FILETES DE CHERNE 6,00 € 6,72€
20 4 0,080(KG MIOLO AMELIOA 475€ 0,38€
20 4 0,080(KG AMEUOA [Vietnam) IQF 2,52€ 0,20€
20 4 0,080|KG MEXILHAD 3,80€ 0,30€
26,66 4 0,107|KG CAMARAC DESC. 70/100 SACO 7.56€ 0,81€
26,66 4 0,107 |KG CAMARAD 5/CABECA 36/40 BRASIL 8,76 € 0,93€
200 4 0,800|KG FELJAD VERDE 1,30€ 1,04 €
600 4 2,400|KG BATATA 0,35€ 0.84€
20 4 0,080|KG TOMATE 0,98 € 0,08 €
20 4 0,080|KG CEBOLA 0,60€ 0,05€
26,66 4 0,107 |KG FARINHA 0,55€ 0,06 €
10 4 0,040|KG FARINHA MAIZENA 7,95 € 0,32€
10 4 0,040|KG CREME DE MARISCO 9,60€ 0,38€
] 4 1,600|0V0S PARA FRITURA 0,13 € 0,21€
5 4 1,333|0V0S PARA PURE 0,13€ 0,17€
1 4 0,267|L LEITE 0,50€ 0,13€
1 4 0,267|L. OLEQ MCHEF ALIMENTAR 5T 2,00€ 0,53€
DBSERVA{;ﬁ'ES: Total 13,16 €

Porgdo 4
P.Custo 3,29€
P.venda 40,00 €
Food Cost 8%
Marg. Lucro 92%

Ficha Técnica de Produtos — Filetes de Cherne com molho de Marisco

Fonte: Adaptado de Introducédo a Gestdo da Restauragdo 94



ANEXO 10 — FLUXOGRAMA HIGIENE E SEGURANCA
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» Fluxograma Higiene e Seguranca (HACCP)

Rececdo de Matérias-primas

Armazém de Matérias-primas

Acondicionamento de Matérias-primas

Céamara Frigorifica

Céamara Congelacao

Dispensa de Mercearias

Preparacdo das Matérias-primas

\ 4

Zona de preparacéo de Carnes

Zona de preparacgdo de Peixes

Zona de preparacdo Horticolas

Confecédo em Frio

Confeg¢éo em Quente

¥

¥

Manutengao em Frio

Manutencdo em Quente

3

Regeneracgéo

3

Fluxograma HACCP
Fonte: Adaptado de Introducéo a Ge

Servico
) G

stdo da Restauracéo
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ANEXO 11 — MERCHANDISING
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= Qutdoor

Realizamaos sevivgos de:

- Casamentos

- Paptizados

- Reunides de negécios
- Pestas de aniversirio

- fﬁwagem\' de ano

5 =
- Comema ragdes

Telf. 232 622 942
Gelm. 916841626

Qz,zulmf@ d@((f aramela

« owganizagio de eventos

= Veiculo Comercial

Outdoor da Quinta da Caramela
Fonte: Elaboracéo Prépria

Veiculo Comercial da Quinta da Caramela

Fonte: Elaboragéo Propria
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= Sacos

Sacos da Quinta da Caramela

Fonte: Elaboracao Prépria

= Esferogréfica

Esferogréafica da Quinta da Caramela (Tras)

Fonte: Elaboracao Prépria

Esferografica da Quinta da Caramela (Frente)
Fonte: Elaboragéo Propria
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Porta-chaves

Porta-chaves metalico da Quinta da Caramela
Fonte: Elaboracao Prépria

Porta-chaves Pequeno da Quinta da Caramela
Fonte: Elaboracéo Propria
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ANEXO 12 — VESTUARIO DOS FUNCIONARIOS
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Vestuario

Vestuario da Quinta da Caramela

Fonte: Elaboracéo Prépria

Identificacdo do Funcionério

@@@%»

Q inta ddlarameta

[r—

=

I Crachaidentificacéo do funcionario
Fonte: Elaboracao Prépria

Calcado de Cozinha

s

Vestuario da Quinta da Caramela

Fonte: www.portaldolicenciamento.com/requisitos-funcionais/higiene-pessoal
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ANEXO 13 - FLYER E CARTAO-DE-VISITA
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= Flyer

Belf. 232 622 942
Belm: 916841626

Flyer da Quinta da Caramela
Fonte: Elaboracao Prépria
= Cartéo-de-visita

% da@mameéa/

- onganizagio de eventos

Tolf. 232 622 942 | Telm: 916841626

i
Cartdo-de-visita da Quinta da Caramela
Fonte: Elaboracéo Prépria
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ANEXO 14 — PROTOTIPOS DO LOGOTIPO
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» Esbocgo Prototipos de Logaotipos

Tentativa Logdtipo Estado
1° Prototipo 5 Rejeitado
BN
QuiINTARCARAMELA
« EVENTOS -
2° Protétipo . Rejeitado
@ “®> :(D“
- ApA CARAMELA
3° Protétipo Rejeitado
-(63‘3'\%5'(5\.
QuINTA%CARAMELA
« EVENTOS -
4° Protétipo Rejeitado
o Do
()\IINT/\ DA Cm RAMELA
5° Protétipo Rejeitado
QuiN TA_daCA RAMELA
6° Prototipo Aceite
. oganizagio de eventos

Esboco de Log6tipos da Quinta da Caramela

Fonte: Elaboracéo Propria
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ANEXO 15 - LIVRO DE RECLAMACOES E CAIXA DE SUGESTOES
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Ao abrigo do Decreto-Lei n°® 371/2007 de 6 de Novembro, em todos os

estabelecimentos de restauracdo ou bebidas deve constar o livro de
reclamacoes.

= Livro de Reclamacgdes

de Reclamacoes
Complaints Book

Livro de Reclamac®es

Fonte: www.portaldolicenciamento.com/enquadramento-legislativo/livro-de-reclamagdes

= (Caixa de Sugestbes

Caixa de Sugestdes 108

Fonte: www.google / imagens: caixa de sugestdes



ANEXO 16 — APOIO AO INVESTIMENTO PRODER — PROGRAMA DE
DESENVOLVIMENTO RURAL
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* Programa PRODER - Dinamizag&o das zonas rurais

~T

Despesas Elegiveis

« Elaboragao de projecto;

+ Remodelacdo efou recuperagao de edificios;

« Construgdes;

» Equipamentos;

* Viaturas (quando indispensaveis a execucio do projecto).
Saiba ainda que

Nao sio elegiveis despesas com a manutengdo de instalagdes.

De que forma sdo concedidos os apoios?

Os apoios sdo concedidos sob a forma de subsidio nio reembolsével
e de acordo com os seguintes niveis méximos de apoio:

Investimento crn¢ode Com criagio de Com criagio de mais do
Elegivel (€) posto de trabatho | que 1 posto de trabalho

Superior a 5000 €
e inferior a 300.000€

A que acgdo do ProDeR correspondem
estes apoios?

Accdo 3.1.1 - Diversificagdo de Actividades na Exploragio Agricola

Consulte a legislagdo em vigor para esta Acgdo no site do PRODER,
em www.proder.pt

Livro de reclamagdes
Fonte: www.proder.pt/dinamizacdo das zonas rurais

No ambito do programa de apoio ao desenvolvimento das zonas rurais, 0

programa PRODER, financia até 50% no caso do projeto Quinta da Caramela.
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