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EPIGRAFE

“Para ter um negocio de sucesso, alguém, algum dia,
teve que tomar uma atitude de coragem. ”
(Peter Drucker)



RESUMO

O mercado de food service no Brasil estda em expansao, devido ao aumento do
consumo de alimentos fora do lar, a empresa O Paioca surgiu no seguimento de
tapiocaria, no ramo de food truck. A empresa utiliza como diferencial uma estrutura de
vendas inovadora, um Onibus totalmente customizado e adaptado para produzir e
comercializar tapiocas. Oferecendo uma tapioca saborosa com grande diversidade de
recheios, onde o consumidor pode escolher entre as combinagdes oferecidas no
cardapio. Visando a qualidade dos produtos e através de sua equipe treinada e
desenvolvida, oferecer o melhor atendimento com o auxilio das ferramentas da
administracao para avaliar os ambientes internos e externos, aumentando assim as
oportunidades e diminuindo ameacas, planejando e buscando solugbes para os
desafios que surgirem a frente.

Palavras-chave: consumo, tapioca, énibus.



ABSTRACT

The food service market in Brazil is expanding, due to the increase in the consumption
of food outside the home, the company O Paioca emerged in the wake of tapioca, in
the branch of food truck. The company uses as a differential an innovative sales
structure, a fully customized bus and adapted to produce and market tapiocas. Offering
a tasty tapioca with a great diversity of fillings, where the consumer can choose
between the combinations offered in the menu. Aiming at the quality of the products
and through its trained and developed team, offer the best service with the help of the
administration tools to evaluate the internal and external environments, thus increasing
opportunities and reducing threats, planning and seeking solutions to the challenges

that arise forward.

Keywords: consumption, tapioca, bus.
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INTRODUGAO

Histoéria da tapioca

o
ey
T
5 TR S

Fonte: Gool

Figura 1 — Beiju preparado pelos indios

Nas primeiras décadas pds-descobrimento (sec. XVI), viajantes estrangeiros ja
registravam a existéncia dos beijus, os primeiros registros se encontraram em Olinda
Pernambuco, posteriormente nas aldeias do Ceara e no oriente da Amazodnia.

Preparados pelos indios com a goma da mandioca, segundo a
antropologa Paula Pinto e Silva tais bolos redondos, regados com mel eram
consumidos logo pela manha e ao longo do dia. Adotado pelas senhoras portuguesas
pela falta de pao de trigo que acompanhasse as refei¢cdes, a tapioca que era feita da
farinha mais usada, no Brasil antes da globalizagao do trigo, saiu das aldeias e entrou
nos alpendres e nas varandas, alargando as possibilidades do paladar europeu.

Nos dias atuais o Brasil € 0 4° maior produtor de mandioca no mundo, detendo
10% da producdo mundial, dela é extraida a fécula, a qual € utilizada como matéria
prima na producdao da tapioca. A tapioca esta entre os cinco alimentos mais
consumidos pela manha, atras somente dos mais tradicionais (pao, café, leite,

margarina/manteiga) segundo o IBOPE.



Fonte: Google

Figura 2 — Goma seca

12



13

JUSTIFICATIVA

Tema

Criagao de uma empresa, viavel e inovadora.

Objetivo Geral

Oferecer um produto saboroso que satisfaga as necessidades das pessoas que

se alimentam de comidas de rua.

Objetivo Especifico

Oferecer uma estrutura de venda diferenciada, com um produto nutritivo e
rapido no preparo, com variedade nas combinag¢des dos ingredientes (carnes, frutas,
queijos ou vegetais), podendo ser consumido pelo publico em geral, desde a crianga
ao idoso.

Justificativa

Devido a correria do dia a dia, o consumo de alimentos fora do lar (food service),
tem aumentado cada vez mais, levando as pessoas a procura de uma comida rapida
e saborosa.

Pensando nisso, chegou-se a ideia de criar uma nova empresa no setor
alimenticio, uma TAPIOCARIA, tendo como diferencial a estrutura de venda; um
Onibus customizado e adaptado, equipado com uma cozinha de apoio e com 0s
equipamentos necessarios, além de oferecer um ambiente com assentos e mesas
para o consumo dentro do préprio Onibus.

Escolheu-se a tapioca por ser um alimento natural e nutritivo, com baixo teor
caldrico e de sddio, sem gordura, rico em carboidratos, de facil digestao, satisfazendo
o paladar dos consumidores com recheios saborosos e diversificados, visando a

fidelizagao dos clientes.
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Por ser um produto nacional, a tapioca combina matéria prima em abundancia
e com custo muito baixo, além disto € um produto pouco explorado e com grande
aceitacdo no mercado. Podendo-se obter excelente lucratividade, ao comercializa-lo
como iguaria e sendo uma alternativa de carboidrato sem gluten, para pessoas
diagnosticadas com doencga celiaca (que n&o podem ingerir alimentos com gluten,

uma proteina encontrada no trigo, na cevada e no centeio).

Metodologia

Através de estudos (jornais, revistas, registros de pesquisas anteriores),
pesquisa de campo (questionarios - Apéndice A) e analise de mercado (IBGE, Censo,
DIEESE), foram coletadas informagdes para desenvolvimento de novos sabores,
aprovacao do produto, nivel de satisfacdo do publico alvo, melhor localizagao, afim de
saber a viabilidade do negocio na regido.
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1 - MERCADO

O fluxo migratério e turistico do pais transformou a tapioca em vedete da
culinaria do norte e nordeste. Hoje é vista como iguaria disputada em muitos
restaurantes de outras regides brasileira. Sua versatilidade e possibilidade de
combinac¢ao com diversos ingredientes também conquistou consumidores de todas as
classes sociais, sendo servida em ambientes bem diferenciados que vao desde
barraquinhas de rua até restaurantes sofisticados.

As tapiocarias fazem parte do chamado mercado de alimentacao fora do lar
(Food Service) que no Brasil, cresce a taxas acima de 10 % ao ano, confirmando uma
tendéncia de mudanga no comportamento das familias brasileiras. Comer fora de casa
com maior frequéncia se tornou um habito do brasileiro, ja supera a média de algumas
economias de paises desenvolvidos. E o que aponta o estudo “Alimentacéo fora do
lar na visdo do consumidor brasileiro”, desenvolvido pela Gouvéa de Souza — GS&MD,
consultoria de consumo especializada em varejo.

De acordo com o levantamento, nos ultimos 10 anos, alimentacéo fora do lar
subiu de 17% para 31,1% das despesas familiares com alimentagdo no Brasil. O
numero ultrapassa a média de 27 paises da Europa, como Alemanha (20%), Francga
(22%) e Italia (14%). O estudo revela ainda que a forga do segmento se mostra mais
forte na Classe A, com participacdo nas despesas com alimentacdo de 49,3%,
superando a meédia do pais do fast food, os Estados Unidos, que tém uma média de
42%.

O mercado de food service movimenta atualmente cerca de 181,1 bilhdes de
reais no Brasil, na regido sudeste esta concentrado o maior percentual, com 37,2%
da participagao nas despesas com alimentacao. O tipo de alimentagao fora de casa é
bastante variado e abrange todas as refei¢des do dia, do café da manha aos lanches
fora do lar.

Entre os critérios de escolha na hora de fazer essa refeicédo fora do lar, estdo o

produto (alimento), o estabelecimento, o preco, a conveniéncia e o servico (figura 3).
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Critério de escolha para fazer uma refeicao
fora do lar

Servigo
15%

Produto(alimento)

A . 32%
Conveniéncia

16%

Estabelecimento
Preco 19%
18%

Fonte: Gouvéa de Souza — GS&MD, consultoria de consumo especializada em varejo

Figura 3 — Grafico de Critério de Escolha
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2 - PRODUTO

A tapioca € uma comida tipica do Brasil, integrando o patriménio gastronédmico
e cultural nacional. Seu consumo no pais € uma heranga indigena, vinculada a outra
tradicdo alimentar de nossa cultura, a mandioca. Muito consumida em todo norte e
nordeste brasileiro a tapioca esta aos poucos, marcando a sua preseng¢a nos
cardapios de todas as regides brasileiras.

Cada lugar tem um jeito préprio de fazer esta delicia, por ser versatil, a tapioca
pode ser incluida em qualquer refeicdo do dia, como no café da manha em
substituigdo aos pées ou até nos lanches intermediarios entre as refei¢des principais.
Em dias mais corridos, a tapioca pode ser um lanche rapido para o jantar,
acompanhada de recheios saudaveis e, se possivel, com uma salada e fruta de

sobremesa, assim se tornara uma refeicdo completa.

2.1 - Etimologia

A palavra tapioca vem da lingua indigena Tupi derivado da jungédo das
palavras “tapi” que significa pao, e “oca” que quer dizer casa, dando como tradugao
p&o da casa na linguagem Tupi.

2.2 — Beneficios

A tapioca € um alimento feito com a fécula da mandioca, substancia farinacea
extraida das suas raizes, que da origem ao polvilho doce (goma de mandioca). Ela é
preparada como uma panqueca, e também conhecida como beiju. Sdo muitas as
opcgoes de recheio que se pode usar na tapioca, basta ficar alerta para que o recheio
escolhido ndo destrua o seu beneficio nutricional.

A tapioca € uma excelente fonte de Carboidratos, Ferro (Magnésio, Manganés,
Cobre), Vitamina B9 (4acido fdlico), Vitamina C e baixo teor de sédio. E possivel
extrair maltodextrina e polissacarideo usado por alguns esportistas , tanto no pré-

treino quanto poés-treino para emulsificar gordura.
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A tapioca é um 6timo pré-treino, ja que é fonte de carboidrato simples (de rapida
absorcao) e de facil digestéo, ou seja, fornece bastante energia antes do treino, mas
nao ajuda efetivamente no ganho de massa.

A crepioca € uma boa opgao para o pos-treino. Na receita da crepioca mistura-
se duas colheres de tapioca com um ovo (caso prefira pode utilizar sé a clara).
Também pode ser consumida da forma tradicional, com algum recheio saudavel. Com
alto indice glicémico, a tapioca auxilia na absor¢do de outras proteinas, como as
encontradas nos suplementos esportivos whey protein.

Principais beneficios para a saude:

a) Aumento da fung&o imune;

b) Proteg¢ao contra doencgas cardiacas;

c) Retarda o envelhecimento;

d) Reparo e protegao do DNA,;

e) Prevencéo de doencga cardiovascular;

f) Alivio da hipertensao (alta pressao sanguinea);
g) Protecao contra Alzheimer;

h) Proteg¢ao contra osteoporose;

i) Redugao do risco de diabetes tipo Il;

j) Reducao da frequéncia de enxaqueca;
k) Alivio da sindrome pré-menstrual (TPM);
[) Protegao antioxidante;

m) Prevencéao de crises de epilepsia;

n) Prevencédo de alopecia (ponto calvicie).

A cada 100g de tapioca pura, tem 89g de carboidratos, 0,99 é fibra alimentar e
3,3g séo agucares.Tem alto indice glicémico e por isso, pode ser perigosa para

diabéticos.

Livre de gluten, ao contrario das farinhas de trigo e de boa parte das farinhas
de aveia, de qualquer lipidio, ndo existe nenhuma evidéncia de que a tapioca cause
qualquer agravo a saude, como a obesidade, por exemplo, se consumido com

moderacao.
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3 - EMPRESA

3.1 — AEmpresa

A O Paioca Ltda-EPP é uma empresa que produz e comercializa tapiocas,
dentro de uma estrutura de 6nibus customizado e equipado (food bus), que tem como
foco além do produto saboroso, oferecer um ambiente de entretenimento e
descontragdo. Com horario de funcionamento de terga a domingo das 9 as 21 horas,

contato site www.opaioca.com.br e e-mails sac@opaioca.com.br e opaioca

(@opaioca.com.br.

O ponto de venda ficara localizado na Avenida Guido Aliberti, N° 3708, bairro
Jardim Sdo Caetano, em um estacionamento de 354m? totalmente reformado e
decorado, equipado com mesas e cadeiras, banheiros, estacionamento para clientes
fornecendo assim maior conforto, criando um ambiente agradavel e descontraido.

A cozinha de apoio sera em um sobrado, onde ficara o escritério e estoque da
empresa, com localizagdo na rua Pelegrino Bernardo N° 822, bairro Olimpico, por
questdes logisticas a empresa optou por ambos locais no municipio de Sdo Caetano

do Sul na regido do Grande ABC Paulista.

3.1.1 — Onibus

O veiculo escolhido foi o 6nibus de dois andares, modelo Marcopolo Viale
Double Decker Sunny, carroceria Mercedes-Benz O-500U, transporte muito comum
em metropoles como Nova York, Paris, Buenos Aires e ja faz parte dos roteiros de
cidades brasileiras como Campo Grande, Porto Alegre, Curitiba e utilizado em Foz do
Iguacu, dentro do Parque Nacional fazendo a rota ligando a central do Parque até as
Cataratas. (Anexo B)

A O Paioca customizou o 6nibus da seguinte maneira, no térreo a cozinha onde
serdo montadas as tapiocas e as mesas para os clientes com necessidades especiais
€ no primeiro andar é disponibilizado mesas, com um diferencial na cobertura, o teto

retratil, conforme o clima podera permanecer aberto ou fechado.
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3.2 — Nome da Empresa

A ideia do nome surgiu através da forma de chamar atengdo para uma
situacao, 6 pai, 6 maneira abreviada popular na Bahia de dizer, ” olha para isso,
olhal!l”, mais a palavra tapioca.

O nome O Paioca foi criado para levar ao publico a ideia de um produto

tipicamente brasileiro.

3.3 — Logotipo da Empresa

O conceito sobre marca € mais amplo do que criar um nome e ter um simbolo
grafico diferenciado como forma de identificagdo. A marca envolve a experiéncia que
sera passada ao cliente para transmitir seus valores e a percepgéo, englobando os 5
sentidos, para trabalhar a identificacdo de uma empresa e seus produtos ou servicos.
Sobre logotipo da O Paioca, foram feitas pesquisas simples e objetivas sobre o

logotipo.

Fonte: Autoria propria

Figura 4 — Logotipo
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3.4 — Layout

A empresa disponibiliza de um layout, eficiente e econdmico entre pessoal,
equipamentos e materiais que se movimentam, dentro do espaco disponivel.
Respeitando assim, distdncia minima, racionalizagdo de espaco, flexibilidade,

satisfagcédo e seguranga

3.5 — Bens e Direitos

A empresa tem um sistema de escrituracdo uniforme de seus atos e fatos
administrativos, obedecendo o Decreto Lei 486/1969. O registro sera digital com os

seguintes aspectos:

a) Em idioma e moeda corrente nacionais;

b) Em forma contabil;

c) Em ordem cronologica de dia, més e ano;

d) Com auséncia de espagos em branco, entrelinhas, borrdes, rasuras,
emendas ou transportes para as margens;

e) Com base em documentos de origem externa ou interna ou, na sua falta,
em elementos que comprovem ou evidenciem fatos e a pratica de atos
administrativos;

f) Com terminologia utilizada com verdadeiro significado das transagdes.

Todos os documentos que entram na empresa passam primeiro por uma
analise para verificar as informagdes (nomes, datas, prazos, valores) corretas, caso o
documento seja um boleto para pagamento é enviado para contas a pagar.

ApOs essa primeira triagem, cada documento € armazenado em um arquivo,
com ordem cronolégica e alfabética conforme sua frequéncia de utilizagao.

Apods pesquisas, (conforme ANEXO C), a empresa optou por terceirizar a
contabilidade, por ser a parte mais burocratica da empresa, e por ter o melhor custo-
beneficio.
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4 — MISSAO, VISAO E VALORES

O conjunto formado por Missdo, Visdo e Valores representa a identidade
organizacional. Segundo Peter Drucker, uma definicdo clara da misséo da
organizacgao possibilitara em objetivos detalhados e realistico. David Lobato, define
visdo como um estado desejavel, projetado pela empresa para um futuro momento.

Valores sao os ideais e a ética que mantém a empresa.
4.1 - Missao

Produzir e comercializar, sob uma estrutura de venda diferenciada e inovadora,
um Onibus customizado e adaptado, um alimento tipicamente brasileiro,
proporcionando uma experiéncia gastrondmica unica, nutritiva e saborosa, com

recheios variados e de qualidade.
4.2 — Visao

Ser reconhecida por ter um produto saboroso e oferecer um atendimento de

qualidade, motivando a equipe e buscando a total satisfacdo dos clientes.
4.3 — Valores

Os valores s&o as crengas que a organizagcédo segue para tomada de decisbes
como:

a) Satisfacdo do cliente;

b) Respeito aos funcionarios, clientes e fornecedores;

c) Qualidade dos produtos;

d) Responsabilidade;

e) Busca constante pela inovagéo;

f) Respeito ao meio ambiente;

g) Paixao pelo que fazemos;

h) Transparéncia;

i) Honestidade.
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4.4 — Responsabilidades Sécio-ambientais

4.4.1 — Responsabilidade Social

Utilizam-se marcas de polvilho que tenham o apoio de grandes fundacdes
sociais através de programas que estimulam os agricultores familiares, contribuindo
para a valorizagao da cultura da mandioca e no crescimento das cooperativas. Quem
comprar a tapioca estara levando garantia de qualidade e colaborando com as

melhores condigdes de vida para os agricultores.

4.4.2 — Responsabilidade Ambiental

Por estar engajada com as politicas de respeito ao meio ambiente e o consumo
consciente a empresa adota alguns materiais de comunicagao impressos em papel
reciclavel feitos de bagago de cana-de-agucar. Na parte externa da empresa os
clientes encontram um sistema de coleta seletiva com lixeiras para os residuos
reciclaveis, como latas, caixas de papelao, materiais plasticos e papéis, sao

encaminhados para centro de coleta seletiva.

“Com atitudes simples é possivel cada um fazer sua parte,
ajudando a conservar o meio ambiente e colaborar com a sociedade.”

Autor Desconhecido
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5- ABERTURA DA EMPRESA

A formalizagdo do negdcio € o primeiro passo para o inicio das atividades
empresariais. Ha uma série de licengas, registros e alvaras municipais e estaduais

que a empresa ira precisar para funcionar legalmente.

5.1 — Tipo Societario

Conforme rege a legislagdo atual, tipo societario é a forma legal que o
empreendedor, pode constituir sua empresa. Nessa condi¢do o que vale é a forma de
constituicdo, direitos e deveres que 0s sdcios terao e se responsabilizarao.

O tipo societario escolhido pelos trés sdcios, foi a sociedade limitada (Ltda),
onde é necessario ter pelo menos um sécio. Em caso de dividas, os socios
responderao também com seus bens pessoais, dentro da sua parcela na sociedade.
Por exemplo: ha trés sécios e cada um deles responde com 33,33% na sociedade,

em caso de dividas, eles dividirdo a responsabilidade de pagamento entre eles.

5.2 — Classificagao Fiscal

E o enquadramento que a empresa vai perante o FISCO em todas as esferas.
Este enquadramento € o que determinara enquanto pagara de impostos, quais
pagardo, quando e quais as responsabilidades acessérias. A O Paioca esta
enquadrada como empresa de pequeno porte (EPP).

O segmento de TAPIOCARIA, assim entendido pela CNAE/IBGE (Classificagao
Nacional de Atividades Econémicas) 5612-1/00 como a atividade de servigo de
alimentagcdo de comida preparada, para o publico em geral, em locais abertos,
permanentes ou ndo, tais como: trailers, carrocinhas e outros tipos de ambulantes de
alimentagdo preparada para consumo imediato, poderdo optar pelo SIMPLES
Nacional - Regime Especial Unificado de Arrecadacédo de Tributos e Contribuigdes
devidos pelas ME (Microempresas) e EPP (Empresas de Pequeno Porte), instituido
pela Lei Complementar n® 123/2006, desde que a receita bruta anual de sua atividade

ndo ultrapasse a R$ 360.000,00 (trezentos e sessenta mil reais) para micro empresa,
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R$ 3.600.000,00 (trés milhdes e seiscentos mil reais) para empresa de pequeno porte
e respeitando os demais requisitos previstos na Lei.

Nesse regime, o empreendedor podera recolher os seguintes tributos e
contribui¢gdes, por meio de apenas um documento fiscal — o DAS (Documento de
Arrecadacado do Simples Nacional), que € gerado no Portal do SIMPLES Nacional
(http://www8.receita.f azenda.gov.br/Simples Nacional/):

a
b

) IRPJ (Imposto de Renda da Pessoa Juridica);
)
c) PIS (Programa de Integracéo Social);
)

)

CSLL (Contribuicdo Social sobre o Lucro);

d

e

COFINS (Contribuigao para o Financiamento da Seguridade Social);
ICMS (Imposto sobre Circulagao de Mercadorias e Servigos);

f) INSS (Contribuicdo para a Seguridade Social relativa a parte patronal).

Conforme a Lei Complementar n® 123/2006, as aliquotas do SIMPLES Nacional,
para esse ramo de atividade, variam de 4% a 11,61%, dependendo da receita bruta
auferida pelo negocio. No caso de inicio de atividade no préprio ano-calendario da
opc¢ao pelo SIMPLES Nacional, para efeito de determinacdo da aliquota no primeiro
més de atividade, os valores de receita bruta acumulada devem ser proporcionais ao
numero de meses de atividade no periodo.

Se o Estado em que o empreendedor estiver exercendo a atividade conceder
beneficios tributarios para o ICMS (desde que a atividade seja tributada por esse
imposto), a aliquota podera ser reduzida conforme o caso. Na esfera Federal podera

ocorrer reducado quando se tratar de PIS e/ou COFINS.

5.3 — Consulta e Viabilizagao

Antes de abrir sua empresa, € preciso se informar. Faca uma pesquisa
antecipada sobre a existéncia de empresas constituidas com nomes empresariais
idénticos ou semelhantes ao nome pesquisado. Essa € uma etapa obrigatéria, que
deve ser preenchida no site da junta comercial.

Além da consulta de viabilidade do nome empresarial, € importante que nesta

etapa vocé procure a prefeitura onde sua empresa sera instalada para verificar os
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critérios de concessao do Alvara de Funcionamento para o exercicio da sua atividade

no local escolhido.

5.4 — Na junta Comercial ou Cartério de Registro de Pessoa Juridica

O registro legal de uma empresa é tirado na Junta Comercial do estado ou no
Cartério de Registro de Pessoa Juridica. Para as pessoas juridicas, esse passo é
equivalente a obtencao da Certiddo de Nascimento de uma pessoa fisica. A partir
desse registro, a empresa existe oficialmente - o que nédo significa que ela possa
comegar a operar.

Para fazer o registro & preciso apresentar uma série de documentos e
formularios que podem variar de um estado para o outro. Os mais comuns s3o:

a) Contrato Social;

b) Documentos pessoais de cada socio (no caso de uma sociedade).

5.4.1 — O que é contrato social?

Contrato Social € a pega mais importante do inicio da empresa, e nele devem
estar definidos claramente os seguintes itens:
a) Interesse das partes;
b) Objetivo da empresa,;
c) Descrigao do aspecto societario e a maneira de integralizagao das cotas.
Para ser valido, o Contrato Social devera ter o visto de um advogado. As micro
empresas e empresas de pequeno porte sao dispensadas da assinatura do advogado,

conforme prevé o Estatuto da Micro e Pequena Empresa.

5.4.2 — Documentos necessarios para a inscrigao

Se tudo estiver certo, sera possivel prosseguir com o arquivamento do ato constitutivo

da empresa, quando geralmente serdo necessarios os documentos:

a) Contrato Social ou Requerimento de Empresario Individual ou Estatuto, em trés
vias;

b) Copia autenticada do RG e CPF do titular ou dos sécios;
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c) Requerimento Padréo (Capa da Junta Comercial), em uma via;

d) FCN (Ficha de Cadastro Nacional) modelo 1 e 2, em uma via;

e) Pagamento de taxas através de DARF.

f) Os pregos e prazos para abertura variam de estado para estado. Para isso, o
ideal é consultar o site da Junta Comercial do estado em que a empresa estiver
localizada.

Registrada a empresa, sera entregue ao seu proprietario o NIRE (Numero de
Identificagdo do Registro de Empresa) que é uma etiqueta ou um carimbo, feito pela

Junta Comercial ou Cartorio, contendo um numero que é fixado no ato constitutivo.

5.5-CNPJ

Com o NIRE em méos, chega a hora de registrar a empresa como contribuinte,
ou seja, de obter o CNPJ (Cadastro Nacional da Pessoa Juridica). O registro do CNPJ
¢ feito exclusivamente pela internet, no site da Receita Federal por meio do download
de um programa especifico, 0 Documento Basico de Entrada.

Vocé preenche a solicitagdo e os documentos necessarios, que sao informados
no site, devem ser enviados por Sedex ou pessoalmente para a Secretaria da Receita

Federal, e a resposta € dada também pela Internet.

5.6 — Escolha de Atividades

Ao fazer o cadastro no CNPJ, é preciso escolher a atividade que a empresa ira
exercer. Essa classificacdo sera utilizada ndo apenas na tributacdo, mas também na
fiscalizacdo das atividades da empresa. O ideal é que vocé tenha uma atividade
principal e, no maximo, 14 secundarias.

Lembre-se que nem todas as empresas podem optar pelo Simples,
principalmente as prestadoras de servicos que exigem habilitagcdo profissional.
Portanto, antes de fazer sua inscricdo no CNPJ, consulte os tipos de empresa que

nao se enquadram no Simples.
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5.7 — Inscrigao e Registro

Para as empresas que trabalham com a producao de bens e/ou com venda de
mercadorias € necessario o registro na Secretaria Estadual da Fazenda, a chamada
Inscricao Estadual.

Ela é obrigatoria para os setores do comércio, industria e servigos de transporte
intermunicipal e interestadual. Também estado incluidos os servigos de comunicacao
e energia. Ela é necessaria para a obten¢do da inscricdo no ICMS (Imposto sobre
Circulacédo de Mercadorias e Servigos)

Esta solicitagdo devera ser via internet. Para isso, € necessario ter um contador,
e este deve estar pré-autorizado (ter senha de acesso), pois é ele quem fara a

solicitacao de inscricao.

5.7.1 — Documentos

Em geral a documentacgao pedida para o cadastro é:

DUC (Documento Unico de Cadastro), em trés vias;

DCC (Documento Complementar de Cadastro), em 1 via;

Comprovante de enderegos dos socios, copia autenticada ou original;

Copia autenticada do documento que prove direito de uso do imével, como por

exemplo, o contrato de locacédo do imdvel ou escritura publica do imovel;

e) Numero do cadastro fiscal do contador;

f) Comprovante de contribuinte do ISS, para as prestadoras de servicos;

g) Certidao simplificada da Junta (para empresas constituidas ha mais de trés
meses);

h) Cépia do ato constitutivo;

i) Copia do CNPJ;

j) Cobpia do alvara de funcionamento;

k) RG e CPF dos sécios.

Vale lembrar que alguns estados a inscrigdo estadual, pode ser solicitada depois

do pedido do alvara de funcionamento.
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5.8 — Registro municipal

Para as empresas que trabalham com prestacdo de servigos € necessario o
registro na Prefeitura Municipal. Na maioria dos estados esse registro saira
automaticamente apos o registro da empresa na Junta Comercial. Para os demais, o
processo varia de acordo com as regras de cada municipio. Consulte como funciona

Nno seu.

5.9 — Alvara de Funcionamento

Todos os estabelecimentos comerciais, industriais e/ou de prestacao de
servigos precisam de uma licenca prévia do municipio para funcionar. Esta licenca é
o Alvara de Funcionamento e Localizagdo. Ele deve ser solicitado junto a prefeitura e
o procedimento para obtengao do alvara varia de acordo com a legislagdo de cada
municipio.

As demais secretarias do municipio como as de Saude, Meio Ambiente,
Planejamento, Obras e Viagao, poderdo estar envolvidas no processo de legalizagao
de uma empresa, tudo vai depender da atividade desenvolvida. A informacédo das
exigéncias legais municipais vocé deve obter no 1° passo, no momento que fizer a

consulta de viabilidade.

5.9.1 — Documentos

Geralmente, a documentagao necessaria é:
a) Formulario préprio da prefeitura;
b
c
d

e

Consulta prévia de enderego aprovada;
Copia do CNPJ;

6pia do Contrato Social;

)
)
) C
) Laudo dos 6rgaos de vistoria, quando necessario.

5.10 — Cadastro na Previdéncia Social

Ap0ds a concessao do alvara de funcionamento, a empresa ja esta apta a entrar

em operagcdo. No entanto, ainda faltam duas etapas fundamentais para o seu
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funcionamento. A primeira é o cadastro na Previdéncia Social, independente da
empresa possuir funcionarios.

Para contratar funcionarios, é preciso arcar com as obrigagbes trabalhistas
sobre eles. Ainda que seja um unico funcionario, ou apenas os socios inicialmente, a
empresa precisa estar cadastrada na Previdéncia Social e pagar os respectivos
tributos.

Assim, o representante devera dirigir-se a Agéncia da Previdéncia de sua
jurisdicado para solicitar o cadastramento da empresa e seus responsaveis legais. O

prazo para cadastramento é de 30 dias apds o inicio das atividades.

5.11 — Aparato Fiscal

Agora resta apenas preparar o aparato fiscal para que seu empreendimento
entre em acdo. Sera necessario solicitar a autorizagdo para impressao das notas
fiscais e a autenticacao de livros fiscais.

Isso é feito na prefeitura de cada cidade. Empresas que pretendam dedicar-se
as atividades de industria e comércio deverao ir a Secretaria de Estado da Fazenda.

No caso do Distrito Federal, independente do segmento de atuagdo da
empresa, esta autorizacao € emitida pela Secretaria de Fazenda Estadual.

Uma vez que o aparato fiscal esteja pronto e registrado, sua empresa pode

comegcar a operar legalmente.

5.12 — Auto de Vistoria do Corpo de Bombeiros

(V. C. B.) é o documento emitido pelo Corpo de Bombeiros da Policia Militar do
Estado de S&o Paulo (CBPMESP) certificando que, durante a vistoria, a edificagao
possuia as condicdes de seguranca contra incéndio (E um conjunto de medidas
estruturais, técnicas e organizacionais integradas para garantir a edificagdo um nivel
6timo de protecdo no segmento de seguranga contra incéndios e panico.), previstas

pela legislagao e constantes no processo, estabelecendo um periodo de revalidagao.
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5.12.1 — Certificado de Licenca do Corpo de Bombeiros (CLCB)

Certificado de Licenga do Corpo de Bombeiros (CLCB.), € o documento emitido
pelo Corpo de Bombeiros da Policia Militar do Estado de S&o Paulo (CBPMESP),
certificando que a edificacdo foi enquadrada como sendo de baixo potencial de risco
a vida ou ao patriménio e concluiu com éxito o processo de seguranga contra incéndio
para regularizagao junto ao Corpo de Bombeiros. O CLCB possui a mesma eficacia
do AVCB para fins de comprovagao de regularizacdo da edificagdo perante outros
orgaos.

Solicitagado de CLCB para:

) Edificacao térrea;

) Nao comercializar GLP (Gas Liquefeito de Petrdleo);

c) Se houver utilizagdo de GLP, possuir no maximo 90 Kg de gas;
) Nao possuir qualquer outro tipo de gas inflamavel em tanque ou cilindro;
) Armazenar no maximo 250L de liquido inflamavel ou combustivel,

f) Declaragao do Proprietario ou Responsavel pelo uso da edificacao; e

g) Anotacéo de responsabilidade técnica (ART), quando exigidos.

Abaixo alguns equipamentos necessarios para regularizar sua edificagao:

S _.

DX
Suporte para Luminaria de Sinalizagao de
Extintor Extintor Emergéncia Emergéncia

Fonte: http://www.corpodebombeiros.sp.gov.br

Figura 5 — Equipamentos para edificios

5.13 - REDESIM

Todos esses processos de abertura serao simplificados. O Sebrae, juntamente
com os orgaos de registro e licenciamento, esta buscando a implantagdao da REDESIM

(Rede Nacional para Simplificagdo), para simplificar e desburocratizar os
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procedimentos de abertura. Com isto, o empresario tera uma entrada unica de dados
cadastrais e de documentos para formalizagdo do seu negdcio, resultando na extingéo
da duplicidade de exigéncias e na redugao do tempo para registro da empresa.

No DF, desde novembro de 2015 o portal esta funcionando como piloto. A partir

da experiéncia a rede vai ser expandida para os outros estados.
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6 — Gestao de Pessoas

Segundo Chiavenato (1999), as definigdes para a Gestdo de Pessoas sao:

a) Conjunto de politicas e praticas necessarias para conduzir os aspectos da
posigcao gerencial relacionados com as pessoas ou recursos humanos,
incluindo recrutamento, selecao, treinamento, recompensas e avaliacao de
desempenho.

b) A gestdo de pessoas € a fungdo na organizagdo que esta relacionada com
provisao, treinamento, desenvolvimento, motivacdo e manutencdo dos

empregados.

No mundo dinamico e globalizado de hoje a abordagem sistémica na
organizagdo vem para substituir a tradicional abordagem de segmentar, dividir e
separar. A énfase esta em juntar e ndo mais em separar. O foco n&o esta mais nas
tarefas, mas nos processos. Com isso a estrutura do 6rgédo de Gestdo de Pessoas
passa por esse momento de mudangas, onde segundo Chiavenato (1999), os
movimentos de reorganizagdo empresarial, como reengenharia e o downsizing,
provocaram a substituicdo da organizagdo funcional pela organizagdo em rede de
equipes voltadas para processos.

A Gestdao de Pessoas é a atividade dentro da empresa, responsavel por
administrar e gerir o capital humano, também conhecido como Departamento de
Recursos Humanos ou RH.

6.1 — Definigcoes de Cargos

A empresa contara com as seguintes fun¢des que serdo desempenhadas pelos
socios-proprietarios, no ponto de venda: um cozinheiro, um atendente e operador de

caixa, que vao exercer os cargos abaixo:

a) Cozinheiro: responsavel por preparar os beijus de tapioca e os recheios,
atender aos pedidos solicitados pelos clientes;
b) Atendente: responsavel por receber os pedidos, servir e auxiliar na cozinha

e na limpeza e arrumacéo das mesas;
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c) Operador de caixa: responsavel pela manipulagao do dinheiro e outras

formas de pagamento.

No local onde ficara a cozinha de apoio, estoque e o escritério, os socios
executaram as atividades de auxiliar de cozinha, do setor de compras e
administragdo, antes do horario de funcionamento do ponto de venda.

a) Auxiliar de cozinha: responsavel pelo pré-preparo dos beijus de tapioca e
recheios; organizagcao e higienizagcdo dos alimentos, sob orientagdo do
cozinheiro;

b) Setor de compras: responsavel pelas compras de todos os insumos,
embalagens, materiais de escritério, produtos de limpeza, entre outros;

c) Administracdo: realizar as atividades administrativas e financeiras da

empresa.
6.2 — Definicdes de Salarios

Ficou acordado entre os sécios por meio de contrato, que irdo receber pro-
labore com reajuste anual e mais divisao igualitaria dos lucros obtidos. Os valores

do pré-labore serdo os seguintes:

Profissional Salario
Cozinheiro/Comprador | R$ 1.500,00

Auxiliar de cozinha/
Operador de caixa R$ 1.500,00

Atendente/Administrador| R$ 1.500,00

Fonte: Autoria propria

Figura 6 — Tabela do valor do pré-labore

6.3 — Uniformes e EPI’s

Seguindo as normas do ministério do trabalho e emprego, a NR 24 (ver
Anexo B) que visa as condi¢cbes sanitarias e de conforto nos locais de trabalho,

utilizardo os seguintes uniformes e EPI’s:

a) Bandana de cozinheiro;
b) D6Ima;

c) Avental de cintura;
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d) Calga tipo pijama;
e) Calcado babuch;
f) Camiseta;

g) Luvas descartaveis.

Caso seja necessario, a contragdo de novos colaboradores a O Paioca
optara por empresas terceirizadas para recrutamento, selegcdo, admissdo e

demisséao, que utilizam de algumas ferramentas:

[Y)

Redes sociais;

Entrevista pessoal;

Softwares de analise comportamental,
Testes de conhecimentos;

Dinamicas de grupo;

Testes psicologicos;

Exames médicos.

O
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“Recrutamento ¢é o processo de atrair candidatos para uma vaga, anunciando e tornando atrativo
para candidatos disponiveis no mercado. Buscando candidatos dentro e fora da organizagao”.
CHIAVENATO, Idalberto. Recursos humanos. Sao Paulo: Atlas, 1983.

6.4 - CHA

A filosofia para avaliagdo profissional intitulado como CHA (conhecimento,
habilidade e atitude), vem ganhando forga nas organizagdes. As empresas devem
pensar numa administracdo baseada em competéncias dos colaboradores. CHA é
uma ferramenta que pode ajudar na implantagdo da Gestao por Competéncia.

6.4.1 — Conhecimento

O conhecimento, em geral, é tacito, presente apenas na mente do profissional.
O grande desafio das organizagbes é transformar o conhecimento tacito em
conhecimento explicito, em um patriménio da organizacéo. E fazé-lo fazer parte da
estrutura da organizagao, estar disponivel a todos, ser democratizado por toda a
empresa. O saber fazer deve ser conhecido de todos, isso é vital para sobrevivéncia

de uma organizagao.
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6.4.2 — Habilidade

O ideal seria a jungao de conhecimento e habilidade, mas essa combinagao
nem sempre é possivel. Muitas vezes quem tem o conhecimento ndo € quem executa.
A habilidade, em regra, depende de pratica, treino, erros e acertos. A pratica leva a
perfeicdo. SO que quanto mais se sobe na hierarquia, mais tedrico e menos pratico se
fica. Em quase toda organizagao profissional quem planeja ndo executa e como "teoria
na pratica é outra" o servico que é executado é muito diferente do que foi pensado. E
necessaria uma maior aproximagao da equipe que planeja com a equipe que executa.

Como fazer isso é a questéo.

6.4.3 — Atitude

Nao adianta ter conhecimento e habilidade e nao ter atitude. Atitude € querer
fazer. Muitos profissionais estdo poucos dispostos a ter atitudes de mudanca. Sabem
gue se algumas coisas mudassem o resultado final seria melhor. Mas para que mudar
0 que de certa forma esta dando certo? Essa atitude € necessaria para ocorrer a
mudanga. Atitudes s&o necessarias para se mudar paradigmas. Conhecimento se
adquire estudando e habilidade vem com a pratica. A atitude, vem no DNA da pessoa,
dificil de ser adquirido, dificil de ser aprendido, mas nao impossivel.

A equipe adquirird conhecimento (saber) constante através de treinamento
teorico, para efetuar na pratica, assim sendo, gerando maior habilidade (saber fazer).
Sera proporcionado um ambiente onde se cultiva a capacidade de inovacéo de cada
um, para criar solugdes simples para problemas aparentemente complexos. Pois ao
receber desafios e assumir responsabilidades profissionais quando percebem que

possuem liberdade para tal, os individuos se tornam proativos (atitude).

6.5 — Treinamento e Desenvolvimento

Treinamento e Desenvolvimento (T&D) estdo voltados ao crescimento
profissional e pessoal com foco em atingir objetivos e melhoria em resultados.
Segundo Barreto (1995), treinamento é a educagdo profissional que visa

adaptar o homem ao trabalho em determinada empresa, preparando-o
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adequadamente para o exercicio de um cargo podendo ser aplicado a todos os niveis
ou setores da empresa.

Segundo MILKOVICH e BOUDREAU (2000), desenvolvimento é aperfeigoar as
capacidades e motivagdes dos empregados a fim de torna-los futuros membros
valiosos da organizacéo.

O Treinamento é voltado para o condicionamento da pessoa; para a execugao
de tarefas. Ja o Desenvolvimento é voltado ao crescimento da pessoa em nivel de
Conhecimento, Habilidade, A¢ao e Atitude, Valores e Equilibrio Emocional, que forma
o conceito CHAVE (este conceito € derivado do CHA criado pelo professore Fleury da
USP).

No conceito da CHAVE a verdadeira competéncia surge na intersecgao das
esferas de cada area, ou seja, s6 ha competéncia onde se encontram ao mesmo
tempo o Conhecimento, Habilidade, Acao ou Atitude, Valores e Equilibrio Emocional.

A empresa investira em treinamento interno (composto por cursos, palestras e
seminarios para a capacitagao , e € realizado fora do local de trabalho), externo (é
aberto ao publico, tendo como uma de suas vantagens o contato com colegas de
outras empresas € a troca de experiéncias além de realizar networking), e a distancia
(utilizando a internet como meio de treinamento a distancia),e o treinamento on-the-
job (‘aquele que ocorre no dia a dia, com a realizagao de tarefas rotineiras e orientagao

da chefia, através de feedbacks).



38

7 — MATERIA PRIMA E MERCADORIA

A gestao de estoques no varejo é a procura do constante equilibrio entre a
oferta e a demanda. Este equilibrio deve ser sistematicamente aferido através de,
entre outros, os seguintes trés importantes indicadores de desempenho: giro dos

estoques, cobertura dos estoques e nivel de servigo ao cliente.

7.1 — Giro dos estoques

O giro dos estoques € um indicador do numero de vezes em que o capital
investido em estoques é recuperado através das vendas. Usualmente é medido em
base anual e tem a caracteristica de representar o que aconteceu no passado.

Quanto maior for a frequéncia de entregas dos fornecedores, logicamente em
menores lotes, maior sera o indice de giro dos estoques, também chamado de indice

de rotacao de estoques.

7.2 — Cobertura dos estoques

O indice de cobertura dos estoques € a indicagao do periodo de tempo que o
estoque, em determinado momento, consegue cobrir as vendas futuras, sem que haja

suprimento.

7.3 — Nivel de servigo ao cliente

O indicador de nivel de servigo ao cliente para o ambiente do varejo de pronta
entrega, isto é, aquele segmento de negd6cio em que o cliente quer receber a
mercadoria, ou servico, imediatamente apds a escolha; demonstra o numero de
oportunidades de venda que podem ter sido perdidas, pelo fato de ndo existir a

mercadoria em estoque ou n&o se poder executar o servigo com prontidao.

Portanto, o estoque dos produtos deve ser minimo, visando gerar o menor

impacto na alocagao de capital de giro. O estoque minimo deve ser calculado levando-
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se em conta o numero de dias entre o pedido de compra e a entrega dos produtos na
sede da empresa.

No ramo da tapiocaria as matérias-primas irdo variar conforme o cardapio e os
tipos de recheio oferecidos, porém os principais ingredientes utilizados por uma
tapiocaria incluem: tapioca, coco ralado, leite de condensado, queijo minas, presunto,
linguica calabresa, frango, tomate, carne seca, requeijdo cremoso (catupiry), frutas,
etc. Outros artigos tais como refrigerantes, agua de coco, agua mineral, cerveja, etc.,
ajudam a compor o cardapio.

Em relagdo ao preco dos produtos, a empresa vai buscar fornecedores que
oferegcam bons pregos e condigbes de entrega e pagamento sem descuidar da
qualidade. E importante avaliar e verificar se o produto esta registrado na ANVISA
(Agéncia Nacional de Vigilancia Sanitaria).

E muito importante acompanhar o prazo de validade, condicdes de
armazenagem e conhecer os produtos para reconhecer possiveis alteragées no seu
aspecto e dos seus ingredientes.

Neste ramo de atividade a aquisicao das diversas matérias primas ocorre em
periodos diferentes, requerendo que fique atento para ndo s6 aos seus prazos de
validade, mas também, para o prazo de seu pagamento.

Foi realizado uma pesquisa de mercado a fim de montar um cadastro dos
fornecedores que melhor atenda as necessidades, entre eles: atacadistas,

distribuidores, supermercados, feiras-livres, casas de produtos regionais do nordeste.
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8 — ORGANIZAGAO DO PROCESSO PRODUTIVO

O processo produtivo da empresa € dividido nas seguintes atividades:
8.1 — Cardapio

Trabalha com um cardapio composto majoritariamente por um carro-chefe e
suas variagdes, ao mesmo tempo em que este perfil de cardapio restringe a fatia de
consumidores aqueles apreciadores do produto, a possibilidade de variagdo de
recheios do beiju permite a formagao de uma clientela variada.

Este tema, contudo, exige uma avaliagdo do empreendedor para se definir um
cardapio eficiente, que agrade aos clientes, mas que também gere lucros para a casa.
E por isto que um dos itens de grande importancia para o sucesso de uma tapiocaria,
juntamente com a qualidade dos produtos, € a selegao do cardapio oferecido.

E fundamental para o sucesso do negdcio que ele seja bem planejado,
considerando-se diversos aspectos tais como: custo, praticidade, demanda, dentre
outros fatores. Uma sugestao para evitar sobrecarga nos horarios de maior movimento
e atrasos nos pedidos, a empresa aplica a ferramenta de postponement, onde ocorre
o preparo antecipado dos recheios e sua disposigao ja cortada em por¢des em cubas
dispostas no balcédo, sem esquecer jamais dos cuidados com a conservagao e a
higiene dos alimentos.

8.2 - Atendimento ao Cliente

O atendimento de qualidade é a base fundamental, da empresa O Paioca.
Todos os socios-proprietarios sédo instruidos e receberam treinamentos de como
atender bem os clientes, pois os Unicos motivos que levam os clientes a comprar de
novo € a qualidade do produto e o padrao de atendimento.

Pensando nisso, a empresa montou uma cartilha de atendimento ao cliente,
contendo:

a) Modos de atendimento;

b) Postura de atendimento, e;

c) Visual do atendente.
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8.3 — Preparo das tapiocas

E o processo no qual se da o primeiro contato com o cliente, a apresentacao
do cardapio, o entendimento da sua necessidade e a entrega do produto desejado.
Apos recebido o pedido das mesas, este é entregue ao manipulador ou cozinheiro
(responsavel pelo preparo dos beijus) para preparo do beiju com a goma da tapioca.
Esta, ao ser espalhada numa chapa ou frigideira aquecida, coagula-se e vira um tipo
de panqueca, em forma de meia-lua, que é preenchida com o recheio solicitado pelo

cliente.

8.4 — Compra de Insumos

A proépria rotina do estabelecimento € que fornecera dados para a estruturacao
do programa de compras, diariamente os socios verificam o estoque para certificar
que todos os itens do cardapio estao disponiveis e de que a casa esta em perfeitas
condi¢des de higiene.

E importante ressaltar que a verificacdo de estoque é feita logo apds o
fechamento do estabelecimento, quando também sera feita a limpeza.

No dia seguinte, a rotina prosseguira com a realizagdo das compras
necessarias, seguido de armazenagem dos produtos. Produtos nédo pereciveis ou

congelados poderao ser comprados dentro de prazos maiores.

8.5 - Armazenagem e Controle de Estoque

As dependéncias onde sao armazenados os alimentos refrigerados ou néo, sdo
limpos no minimo duas vezes por semana. Na geladeira, todos os alimentos
permanecem tampados para serem conservado e periodicamente séo retirados os
alimentos velhos, se houver. Laticinios, carnes e outros produtos pereciveis serao
comprados em menores quantidades e com maior frequéncia para se evitar perdas e
garantir produtos sempre frescos.

O prazo de validade dos alimentos, especialmente da goma de tapioca, tera um
cuidado especial, caso seja constatada a presencga de carunchos, todo o conteudo
sera eliminado e ainda, os alimentos cujos lacres ja foram abertos devem ser mantidos

fechados, pois o contato com ar acelera o envelhecimento.
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Para manipulagao dos alimentos, a empresa segue a Resolugdo RDC n°. 216
- Regulamento Técnico de Boas Praticas para Servigos de Alimentacdo da ANVISA.

8.6 — Atividades Operacionais

Antes da abertura ao publico:

a) Verificar os niveis de estoques de alimentos, bebidas e gas;

b) Abastecer a tapiocaria com os insumos necessarios para seu funcionamento;
c) Limpar o ambiente e manté-lo limpo;

d) Preparar o caixa com troco.

Durante o funcionamento manter:

a) Limpas e arrumadas as mesas;

b) Fechar as contas com rapidez, receber e emitir as notas fiscais.

Fechamento do estabelecimento:

a) Fechar e conferir o caixa;

b
C
d
e

) Limpar o ambiente;

) Lavar todos os pratos, talheres e utensilios e guarda-los;
) Recolher o lixo;

)

Fechar a tapiocaria.



43

9 — PLANO DE MARKETING

Segundo Peter Drucker, a meta do marketing é conhecer e entender o

consumidor tdo bem, que o produto ou servigo se molde a ele e se venda sozinho.

9.1 - Pesquisa de mercado

Todas as decisdes relacionadas a novos empreendimentos contém certo grau de
incerteza, tanto das informacbes em que estdo baseadas, quanto das suas
consequéncias.

Mas a informac&o por si s6 ndo leva a decisdo nem ao sucesso do negdcio. E
preciso escolher um curso de agdo que ajude a identificar problemas e oportunidades
e que indique caminhos que reduzam as incertezas. Também € preciso que o
empreendedor vencga o ceticismo e confie nos resultados da pesquisa.

E possivel coletar dados confidveis regularmente obtidos e organizados por
entidades publicas ou privadas:

a) Prefeituras Municipais;

Secretarias de Estado;

Orgaos do Governo Federal;

Entidades de classe;

Universidades;

f) IBGE (Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica);

g) Sebrae (Servigo Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas);
h) Associagdes comerciais, industriais e sindicatos;

i) Centros de pesquisa, cooperativas e agéncias de desenvolvimento;
j) Centros tecnoldgicos;

k) Jornais, revistas e publicagbes especializadas.

Conhecer o perfil do cliente: ela fornece a caracterizacdo dos clientes nos
aspectos quantitativos (potencial do mercado, participacdo da empresa no mercado,
etc.) e qualitativos (estilo de vida, caracteristicas comportamentais, habitos de
consumo, escolaridade, renda, dentre outros). Perceber a estratégia dos concorrentes
e observar seus pontos fortes e fracos.
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Analisar os fornecedores e as empresas que fornecem produtos e servigos:
sistema de vendas e distribuigdo, politicas de precos e cobranga, qualidade dos
produtos e servigos. O objetivo €& possibilitar ao empreendedor a avaliagao
comparativa de seus potenciais fornecedores e, a partir de certos critérios, definir a
classificagdo deles para orientar o processo de compras, ou, se for o caso, de
terceirizagao das atividades.

Serve também, para dimensionar o mercado, identificar o segmento mais
lucrativo, detectar novas tendéncias, avaliar a performance de seus produtos e
servicos, identificar a quantidade ou volume que o mercado é capaz de absorver e a
que pregos esses produtos poderao ser vendidos.

De acordo com a pesquisa de campo realizada nos dias 3 e 14 de abril de 2017,
os entrevistados responderam ao questionario (apéndice A), onde foi possivel levantar
informacdes sobre a frequéncia e consumo de tapioca, preferéncia de sabores, entre

outras, conforme os graficos presentes no apéndice B.

9.2-4P’s

O termo Composto de Marketing foi designado por Neil Borden em 1949 e mais
tarde aprimorado pelo estudioso e professor Jerome McCarthy, que os separou e
classificou em 4 segmentos de atividade: Produto, Prego, Promogéao e Praca. Jerome
os define como Mix de Marketing e cita que “todas as decisdes de mix de marketing
devem ser tomadas para que se exerca influéncia sobre os canais comerciais, bem
como sobre os consumidores finais”.

Sendo assim, Philip Kotler, também professor e especialista em economia e
marketing, renomado consultor de marketing, também considerado um guru dos
negocios e autor de conceituados livros sobre Marketing e Administragéo,
complementou a teoria do Mix de Marketing e a segmentou em quatro partes, porém
inseriu a famosa nomenclatura conhecida internacionalmente como os “4P’s do
Marketing” e a definiu como “o conjunto de ferramentas que a empresa usa para atingir
seus objetivos de marketing no mercado alvo”. Os 4P’s s&o assim chamados pois
compilam todas as etapas do planejamento de agdes de um Produto, desde a
definicdo de seu Preco, a Promocgao de suas caracteristicas e a Praca do seu mercado

potencial.
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Produto

Prego g R Promogio

Praga
(Ponto-de-\Venda)

Fonte: Google

Figura 7 — Caracteristicas dos 4 P’s
9.2.1 — Produto

Ponto de partida de qualquer negécio. E uma oferta que deve ser definida
levando em conta a orientagdo da empresa e as necessidades e desejos do publico-
alvo. Palavras-chave: Variedade; qualidade; design; marcas conceituadas; beneficios
agregados; garantias. O processo de criagao de um produto deve priorizar o beneficio
que o consumidor esta adquirindo, qualidade em relacdo ao design, marca e
embalagem. A tapioca é um produto muito conhecido, normalmente € consumida
fechada, porém a proposta da empresa € servir de forma diferenciada, aberta como

um “disco de pizza”.
9.2.2 — Prego

Tem a fungéo de gerar valor e, consequentemente, satisfazer (ou ndo) o cliente.
Ao profissional de marketing cabe trabalhar o grau de satisfacdo com estratégias
focadas na percepcao do custo-beneficio pelo cliente. Palavras-chave: descontos;
concessdes; bons prazos; condigdes de financiamento. Baseado nas pesquisas de
preco praticado no mercado, no custo gerado e na margem de lucro, sendo assim o

preco foi definido conforme sabores, que varia entre R$9,00 e R$18,00 reais.
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9.2.3 — Promogao

Ferramenta que transforma o produto em um ativo comercializavel. Este
elemento tem uma espécie de mix préprio, que pode ir desde o anuncio no ponto de
venda até a publicidade propriamente dita. A empresa divulgara seus produtos por
meios de comunicagdo como, folders, propaganda em jornais, internet e redes sociais
(Facebook, Instagram, Whatsapp) e assim criando uma variedade de sabores para

todos os tipos de consumidores.

9.2.4 - Praga

Para praticamente todos os tipos de negécio, este elemento € um dos mais
vitais, pois funciona como ponte entre o produto e o consumidor. Palavras-chave:
canais (PDV, web, fone etc.); facil acesso; boa infraestrutura da localizagao; espaco
agradavel ao publico-alvo. O canal de distribuicdo do produto sera num local fixo, o
que propicia a se tornar um local de descontragao, de facil acesso e grande fluxo de

pessoas.

9.3 — Matriz/Analise FOFA (SWOT Analysis)

Nos dias de hoje uma palavra é fundamental em praticamente todo tipo de
negdcio: Planejamento. E justamente disso que a Andlise SWOT trata. O termo
"SWOT" é um acrbnimo das palavras  Strenghts, Weaknesses,
Opportunities e Threats que  significam respectivamente: forgas, fraquezas,
oportunidades e ameacgas, mas € bastante comum aqui no Brasil algumas pessoas
usarem a sigla FOFA, ao invés da tradicional. Conceitualmente falando, a Analise
SWOT se trata de uma ferramenta estrutural da administracdo, que possui como
principal finalidade avaliar os ambientes internos e externos, formulando estratégias
de negécios para a empresa com a finalidade de otimizar seu desempenho no
mercado.

A Analise SWOT também ¢é utilizada para identificar os pontos fortes e fracos
de uma organizagdo, assim como as oportunidades e ameagas das quais a mesma
estd exposta. Essa ferramenta é geralmente aplicada durante o planejamento

estratégico, promovendo uma analise do cenario interno e externo, com o objetivo de
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compilar tudo em uma matriz e assim facilitar a visualizacdo das caracteristicas que
fazem parte da sigla. Sabe-se que a técnica foi fundamentada por Kenneth Andrews
e Roland Christensen, e tinha por objetivo auxiliar e aprimorar o planejamento
estratégico empresarial, que ja vinha sendo bastante estimulado nas escolas
tradicionais americanas ao longo das décadas de 60 e 70.

Em seu desenvolvimento a Andlise SWOT divide-se em dois ambientes: o
interno e o externo. O primeiro ambiente se refere basicamente a prdpria organizagao
e conta com as forgas e fraquezas que a mesma possui. J& 0 segundo ambiente
refere-se as questdes externas, ou seja, questdes de forga maior, que estao fora do
controle da empresa. As forgas e fraquezas sao avaliadas a partir do momento atual
da organizagdo. Elas serdo seus pontos fracos, recursos, experiéncias,
conhecimentos e habilidades. As oportunidades e ameacas serdao as previsdes de
futuro que estéo ligadas direto ou indiretamente aos fatores externos. Segue abaixo

uma analise detalhada de cada uma das caracteristicas da Analise SWOT.

Ajuda Atrapalha

Forca Fragueza

Interna
(organizacgdo)

Oportunidades Ameacas

Externa
(ambiente)

Fonte: Google

Figura 8 — Caracteristicas da Analise SWOT

9.3.1 — Forgas (Strenghts)

Esta relacionado as vantagens que sua empresa possui em relagdo aos
concorrentes. Podemos dizer que sao as aptiddes mais fortes de sua empresa. Para
ajudar a defini-las, é possivel fazer uso de algumas perguntas:

a) Quais as suas melhores atividades?
b) Quais seus melhores recursos?
c) Qual sua maior vantagem competitiva?
)

d) Qual o nivel de engajamento dos clientes?
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O principal aspecto é a vantagem competitiva que tais forgcas podem trazer para o
negocio. Quanto mais vantagem em relagéo a concorréncia ela trouxer, mais relevante

ela sera para a Analise SWOT.

9.3.2 - Fraquezas (Weaknesses)

As fraquezas sao as aptiddes que interferem ou prejudicam de algum modo o
andamento do negdcio. E muito importante haver sinceridade nesta etapa da andlise,
pode-se encontrar as fraquezas de acordo com as seguintes perguntas:

a) A mao-de-obra é capacitada?

b) Existem lacunas de treinamento?

c) Por que a concorréncia foi escolhida?

d) Por qué meu engajamento n&o funciona?

As fraquezas encontradas precisam ser examinadas e observadas de forma
isolada, para que assim, seja possivel nulificar os problemas que ocasionam. Se nao
for possivel corrigir as fraquezas a curto prazo, o ideal € que sejam estudados
métodos para minimizar seus efeitos ou tentar contorna-los de modo que se tornem

forgas relevantes para o negécio.

9.3.3 — Oportunidades (Opportunities)

Sao forgcas externas que influenciam positivamente a empresa. Nao existe
controle sobre essas forgas, pois elas podem ocorrer de diversas formas, como por
exemplo - mudancgas na politica econémica do governo, alteragbes em algum tributo,
investimentos externos, ampliacdo do crédito ao consumidor, etc. Porém, podem ser

feitas pesquisas ou planejamentos que preveem o acontecimento desses fatos.

9.3.4 — Ameacas (Threats)

Ao contrario das oportunidades, as ameacas sao forgas externas que
influenciam negativamente a empresa. Devem ser tratadas com muita cautela, pois
podem prejudicar ndo somente o planejamento estratégico da companhia, como

também, diretamente em seus resultados.
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A Anadlise SWOT deve ser desenvolvida e interpretada de forma com que
consiga unir os principais componentes que atuam como elementos da analise
externa e interna. O seu "diagnéstico", por assim dizer, deve ser confiavel na
informacdo que oferece, integrando as necessidades apresentadas no gestao
estratégica com o intuito de fundamentar o planejamento de médio e longo prazo da
organizagdo. Essa ferramenta da administragdo, auxilia a empresa em diversos
aspectos, principalmente, na tomada de decisdo. O SWOT consegue maximizar as
oportunidades do ambiente através dos pontos fortes da empresa e ainda minimizar

as ameagas e pontos fracos que a mesma possui.

Fatores Internos

Forgas (Strenghts)

Matéria-prima em abundancia Investimento inicial elevado
Possibilidade de recheios variados e Estrutura pouco conhecida pode
desenvolvimento de novos sabores gerar inseguranca

Estrutura diferenciada desperta a
curiosidade

Fatores Externos

Crescimento do gasto com alimentagéo
fora do lar

Novos habitos de consumo Clima chuvoso

Falta de concorréncia direta na regiao
Fonte: Autoria propria

Figura 9 — Matriz/Analise FOFA (SWOT)

Grande Concorréncia Indireta

9.4 — Canais de Distribuicao

Devido a preferéncia do cliente em consumir uma tapioca sempre fresquinha
feita “na hora”, a melhor forma de distribuicido do produto € a prépria tapiocaria, onde
a tapioca é consumida ali mesmo ou embalada para viagem.

Além da divulgagao dos produtos no food bus, a empresa utiliza de meios de
comunicagdo como, folders, propaganda em jornais, site da empresa e paginas nas

redes sociais (Facebook, Instagram, WhatsApp).
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9.5 — Publico-Alvo

Ao langar um produto no mercado, a empresa deve saber quem sera o publico-
alvo. Isso é essencial porque os produtos existem, em primeiro lugar, para satisfazer
as necessidades dos clientes.

Realizar uma pesquisa do publico-alvo € uma etapa que ndo deve ser
esquecida, pois podera fazer a diferenga entre o sucesso e o fracasso de um novo
produto ou até da empresa como um todo.

Em seguida, desenvolva um protétipo do produto, utilizando profissionais de
design de embalagens entre outros especialistas. Depois, € sé seguir os passos da
pesquisa mostrados acima. O publico-alvo € o grupo de possiveis futuros

consumidores e suas caracteristicas, tais como idade, sexo e poder aquisitivo.

PUBLICO ALVO

EHOMENS ®MULHERES = NAO SOUBERAM

Fonte: Autoria propria

Figura 10 — Grafico sobre publico alvo

O publico alvo da O Paioca, sdo consumidores com a faixa etaria entre 16 a 50
anos (adolescentes e adultos), maior parte feminino, com renda mensal de 05 & 15
salarios minimos (classe B). Esses consumidores vivenciam mais intensamente o
prazer de comprar, embora se preocupem com precos e condi¢des de pagamento
visando sempre a qualidade do produto, atendimento e ambiente.
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FAIXA ETARIA

W 10-19 ANOS m20-29 ANOS m30-39ANOS mACIMA DE 40 ANOS

Fonte: Autoria propria

Figura 11 — Faixa etaria do publico alvo

9.6 — Ciclo de vida do produto

O Ciclo de Vida do Produto (CVP) € um modelo de como as vendas de um
produto se comportam com o passar do tempo. Ele é utilizado como base para se
tomar decisdes em relagao a um produto, por exemplo: devo investir em propaganda?
Devo diminuir o prego? Devo sair deste mercado?

O Ciclo de Vida do Produto assume que todo produto passara por etapas
definidas de seu langamento até sua descontinuagéo. Essas etapas séo inspiradas no
ciclo de vida biolégico e levam os nomes: Introdugdo, Crescimento, Maturidade,
Saturacgao e Declinio. As etapas do modelo ndo tém duragado determinada, variando
de acordo com o produto.

Conhecendo cada etapa do Ciclo de Vida do Produto, vocé consegue entender

a fase que seu produto vive e, entdo, definir qual a melhor estratégia a se seguir.
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INTRODUCAO

DECLINIO CRESCIMENTO

SATURACAO MATURIDADE

Fonte: Autoria prépria

Figura 12 — Ciclo de vida do produto

9.6.1 — Introducao

A Introducdo acontece desde o langcamento do produto até o momento em que
as vendas comegam a aumentar de maneira consistente. Durante esse periodo, a
producao € pequena e as vendas sao limitadas a pequenos grupos de pessoas.

Em um mercado em introdugao, vocé deve investir nas validagdes de mercado:
qual a melhor maneira de produzir? Qual a melhor maneira de atrair clientes? Qual a
melhor estratégia para escalar as vendas?

A empresa O Paioca, introduz um produto ja existente, porém com modo de
preparo e uma estrutura de vendas diferenciada, com propdsito de oferecer um lugar

também como entretenimento e ndo apenas um local para se alimentar.

9.6.2 — Crescimento

O Crescimento é a etapa onde o produto ganha uma forma comercial sélida
para a produgado em escala. O produto ja demonstrou seu valor e que possui demanda.
Durante essa fase, muitos competidores comegam a aparecer e as vendas comegam

a aumentar.
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Em um mercado em crescimento, vocé deve investir para se tornar o lider e
escalar as vendas mais rapido do que os concorrentes, porque isto sera decisivo na
proxima etapa.

Apos a fidelizacdo dos clientes, a empresa disponibilizara para os
consumidores frequentes, um cartdo onde a cada compra acima de R$ 30,00, o cliente
recebe um carimbo e ao completar 10 carimbos ganhara 1 tapioca.

9.6.3 — Maturidade

A Maturidade € a etapa onde o mercado alcanga seu tamanho maximo, isto é,
o produto, as vendas e a quantidade de concorrentes se estabiliza. Em geral, a
maturidade é a maior fase em tempo.

Em um mercado em maturidade, vocé deve investir para se diferenciar e
conseguir manter o lucro alto, porque os concorrentes comegardo uma guerra de
precos. Ao estabilizar as vendas, a empresa tem como estratégia de sustentagao os

canais de distribuigdo, para divulgacéo da marca e dos produtos.

9.6.4 — Saturacao

Nao ha mais mercados para serem abertos, os canais de distribui¢cao ja foram
definidos, novas estratégias foram colocadas, mas as vendas limitam-se reposi¢oes,
onde alguns produtos comegam a sair do mercado. A empresa espera se manter no

mercado, sempre inovando os sabores para que nao caia em declinio.

9.6.5 — Declinio

O declinio é a etapa em que as vendas comeg¢am a cair. Normalmente essa
fase € marcada por uma mudanca no mercado ou na sociedade. Pode ser que um
produto melhor tenha sido lancado, pode ser que o produto ndo tenha mais utilidade,
pode ser que a moda tenha mudado etc.

Em um mercado em declinio, vocé deve garantir que todo o estoque seja

vendido, sem perdas e com o0 maximo de lucro possivel.
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10 — PLANO FINANCEIRO

Segundo Gitman (1997, p. 589), o planejamento financeiro € um aspecto
importante para o funcionamento e sustentagcdo da empresa, pois fornece roteiros
para dirigir, coordenar e controlar suas agdes na consecugao de seus objetivos.

Para Telo (web 2004), o planejamento financeiro estabelece o modo pelo qual
os objetivos financeiros podem ser alcangados. Se analisarmos ambas as ideias,
concluimos que um plano financeiro €, portanto, nada mais do que uma declaragao

do que deve ser feito no futuro em relagao as finangas.

10.1 — Investimento Inicial

Segundo o consultor Carlos Martins, investimento inicial € o necessario para o
comeco das operacdes da empresa.

Investimento em maquinas, equipamentos, mobveis e utensilios, sao
classificados como ativo permanente imobilizado, pois sdo direitos da empresa. Estes
imobilizados sido passiveis de depreciacao.

Ja os gastos com registros de marcas e patentes s&o classificados como ativo
permanente diferido, pois também representam direitos da empresa, mas nao sao
depreciaveis, isto €, ndo tem prazo de vida util.

A empresa em suas atividades iniciais, busca um valor aproximado de R$
340.000,00 (ver APENDICE E) e mais cerca de R$ 40.000,00 de capital de giro sendo
R$ 180.000,00 de capital inicial dos 3 sécios (R$ 60.000,00 de cada) e R$ 200.000,00

por meio de financiamento do BNDES.

10.1.2 — Financiamento

A empresa optou pelo financiamento, por meio do Cartdo BNDES (Banco

Nacional do Desenvolvimento), onde teve as seguintes condigbes comerciais:

a) Limite de crédito de até R$ 2 milhdes por banco emissor. Os limites de crédito
disponiveis em diferentes emissores poderdo ser somados para realizar

compras.
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b) Taxa de juros de 1,17 % ao més;

c) Taxade abertura de crédito — na emissao do Cartdo BNDES, desde que o valor
nao exceda 2% do limite de crédito concedido. Até o momento, no entanto, nem
todos estéo realizando a cobranca.

d) Prazo Minimo: 03 meses;

e) Prazo Maximo: 48 meses.

Onde optou pelo seguinte financiamento:

Resultado
Valor do Financiamento R$ 200.000,00
Valor das parcelas R$ 5.406,06
Quantidade de parcelas 48
Taxa de Juros 1,17 % a.m.
Total de pagamento até o final do contrato R$ 259.490,88
Taxa de abertura de crédito — TAC 2% valor total.

Fonte: Banco Nacional do Desenvolvimento (BNDES)

Figura 13 — Tabela de financiamento

10.1.2 — Iméveis

Definiu por alugar e reformar um local para vendas, um estacionamento
localizado no bairro Jardim S&o Caetano e um local para a cozinha de apoio no bairro
Olimpico, ambos em Sao Caetano do Sul, por ser local com 6tima infraestrutura,
grande circulagdo de pessoas e sem concorrentes diretos, pelo fato da empresa ser
do ramo alimenticio no segmento de Tapiocaria e vender seus produtos em um Food

Bus.
10.1.3 — Equipamentos
Os equipamentos e utensilios que serdo utilizados pela empresa (conforme

apéndice E) decidiu pela compra de equipamentos novos de melhor qualidade, pois

sdo itens de consumo duraveis e com garantias.
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10.2 — Custos

Sao todos os gastos realizados na produgao de um bem ou servigo e que serao
incorporados posteriormente ao preco dos produtos ou servigos prestados, como
aluguel luz, salarios, honorarios profissionais, despesas de vendas, matéria prima e
insumos consumidos no processo de produgdo ou prestacdo do servico. A O Paioca

tera os seguintes custos, conforme apéndice G.

10.3 — Despesas

As despesas englobam tudo aquilo que a empresa precisa ter para manter o
funcionamento da estrutura minima. Sao valores investidos na area comercial,
administrativo, marketing, recursos humanos. As despesas nao tém ligagao direta com
a producao de novos itens que serdo vendidos pela empresa, mas podem ter
influéncia no aumento da receita.

As despesas podem ser divididas em duas categorias:
a) Fixas: que nao variam com a quantidade de bens ou produtos vendidos pela
empresa, como material de escritério
b) Variaveis: varia com a quantidade de produtos produzidos pela empresa, como
comissao de vendedores.
Exemplos: salarios, material de escritorio, telefone, aluguel, comissdo de vendedores,
compra de publicidade.
Conforme apéndice H, a O Paioca tera aproximadamente um gasto de R$

20.100,00 com despesas mensais.

10.4 - Previsao de Vendas

Previsdo, no inglés forecasting, na qual podemos traduzir como pré-moldar e
pré-selecionar, portanto é a estimativa de situacdes futuras e um elemento importante
para tomadas de decisdes. Poderiamos entdo equacionar com a seguinte formula o
esquema de previsao:

Previsdo = Projecao + Predigao

Onde a projecéao é o elemento calculavel e predigdo o elemento conjetural.
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Na complexidade do ambiente de negdcios exige cada vez uma administragéo
que tome decisdes ponderadas, onde necessita-se de estimativas confiaveis sobre as
perspectivas da Economia como um todo ou do mercado especifico.

As previsbes de vendas sdao de suma importancia para prevalecer o bom
desenvolvimento da organizagdo em geral, pois para uma saude saudavel da mesma
depende das vendas.

Os beneficios de uma boa previsdo de vendas sdo multiplos ao nivel dos
resultados de uma empresa, onde podemos citar:

a) Otimizagao de recursos;

b) Estar preparadas para responder as crescentes necessidades de
mercado;

c) Colaboradores organizados entre si e com objetivos bem definidos;

d) Evitar ocorréncia de estoques excessivos (reduzir custos);

e) Acbes de Marketing mais eficientes;

f) Maior controlo e acompanhamento das agbes de venda.

A O Paioca tem uma estimativa de vendas anual é de aproximadamente 36000
tapiocas e de 3000 tapiocas mensais, sendo seu carro-chefe a salgada de frango com

requeijao (catupiry) e a doce coco com leite condensado, conforme apéndice J.

10.5 - Faturamento

E a soma de todas as faturas emitidas por um determinado 6rgdo comercial.
Ou seja, é o conjunto das vendas que sua empresa realizou durante um determinado
periodo.

E por meio do faturamento que o governo pode calcular a quantidade de
impostos a serem recolhidos, levando-se em conta o ramo de atividade da sua
empresa. A questdo do enquadramento da atividade, alias, € muito importante: se
vocé errar, podera pagar mais impostos do que deveria.

O faturamento anual da O Paioca é de aproximadamente R$ 557.856,00,

conforme tabela abaixo:
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Més Valor

Janeiro R$ 46.488,00
Fevereiro R$ 46.488,00
Marco R$ 46.488,00
Abril R$ 46.488,00
Maio R$ 46.488,00
Junho R$ 46.488,00
Julho R$ 46.488,00
Agosto R$ 46.488,00
Setembro R$ 46.488,00
Outubro R$ 46.488,00
Novembro | R$ 46.488,00
Dezembro | R$ 46.488,00
Total R$ 557.856,00

Fonte: Autoria prépria

Figura 14 — Tabela de faturamento anual

10.6 — Lucro

O lucro bruto de uma companhia sera igual ao valor faturado, menos a soma
de todos os custos variaveis, enquanto que, para obter o lucro liquido, vocé devera
reduzir do valor faturado, tanto os custos variaveis quanto os custos fixos. Obtendo
assim, um valor final correspondente ao resultado do exercicio comercial desta
corporacéao ou, simplesmente, o lucro.

O Paioca estima uma margem de lucro liquido de aproximadamente 5% ao

més, conforme apéndice |.
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CONCLUSAO

O objetivo deste trabalho foi estudar a viabilidade da abertura de uma empresa,
segundo analise e pesquisas de mercado, foi constatada que a tapioca além de ser
pouca explorada, € um 6timo produto a investir no mercado. A O Paioca é uma marca
nacional, com produtos saborosos e preocupada com a qualidade dos produtos e
servico fornecidos.

Uma parte essencial foi a elaboragao do plano financeiro, pois a partir dele é
possivel estimar os custos, receitas, despesas e precos de venda dos produtos, e
confirmar que é financeiramente viavel a abertura do negdcio.

Por fim chegou-se a conclusdo, que o trabalho apresentado a cada um dos
capitulos constituido de um plano de negécio, foi de suma importancia para estudar a
viabilidade e embasar sua estruturagcéo e planejamento antes da insergéo efetiva no

mercado.
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ANEXOS

ANEXO A: Modo de preparo da tapioca
Ingredientes:

1) 5009 de polvilho doce

2) 200ml de agua
Como preparar:

a) misture com paciéncia o polvilho enquanto incorpora aos poucos a agua. Essa parte

polv

R

€ importante para hiratar

ilho por igual.

b) deixe descansar por 30 minutos e entdo passe o polvilho por uma peneira média

para desfazer todas as bolas que se formaram.

c) guarde em um vidro fechado na geladeira para ndo perder a umidade.
Na hora de preparar a sua tapioca siga os passos abaixo:

a) pegue uma frigideira lisa que nao esteja aquecida. Com a ajuda de uma peneira,

espalhe uma camada fina da goma de tapioca sobre toda a frigideira.
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b) leve a frigideira ao fogo baixo sem mexer por 2 minutos, a tapioca estara no ponto

para receber o recheio. Se nao for rechear vire a tapioca e frite por mais 1 minuto.
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ANEXO C: Reportagem sobre terceirizar ou ndo a Contabilidade na empresa.

Contabilidade: terceirizar ou ter na empresa?

Custo pEra martar depariarmento 00 contabmdacs intorng & eximado em B 1T mid memsais, cortra uik RS 2 mil da ercanzads
Mstuom Recin, 0 Sho Pt
Qe

Tewe:
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pEGUENT: empretas optem pela terceirzando dos wervigon de (ortabildade, A stemaiva 30T 3 crisg do oe um departamento pripng, hiptbese prabcamente descartada por (onta da inssicignia
e tarefas pars Goupar um funciondno durdrts oo o mis
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ANEXO D: Norma Regulamentadora 24 (NR 24)

O documento é disponibilizado pelo ministério do trabalho e emprego, portaria
N° 320 de 23 de maio de 2012 a NR 24 visa as condi¢des sanitarias e de conforto nos
locais de trabalho. Abaixo segue o trecho do documento que se refere exclusivamente
sobre os uniformes e vestimentas de trabalho:

24.7 Uniformes e Vestimentas de Trabalho
24.7.1 Uniforme de trabalho

24.7.1.1 Uniforme de Trabalho é toda peca ou conjunto de pegas do vestuario
destinado a padronizagao visual cujo uso é exigido pelo empregador, ndo
considerado EPI nem vestimenta de trabalho.

24.7.1.2 O empregador deve fornecer os uniformes de trabalho, quando seu uso for
exigido.

24.7.1.3 Cabe ao empregador quanto aos uniformes de trabalho:

a) exigir de seus fornecedores que as pegas sejam confeccionadas com material
adequado, visando o conforto necessario a atividade desenvolvida pelo trabalhador;
b) substituir as pecgas, sempre que danificadas;

c) garantir que o uniforme ou adorno, eventualmente a ele acrescido, com fins
promocionais ndo cause constrangimento ao trabalhador.

24.7.2 Vestimenta de trabalho

24.7.2.1 Vestimenta de trabalho é toda pega ou conjunto de pecgas do vestuario,
diferente das roupas pessoais e comuns dos trabalhadores, destinadas a atender as
exigéncias de determinadas atividades ou condigdes de trabalho, n&o considerada
como EPI nem uniforme, atendendo ao disposto nesta norma.

24.7.2.2 A vestimenta de trabalho deve ser fornecida pelo empregador quando:

a) previsto a necessidade no PPRA;

b) determinado em Norma Regulamentadora;

c) previsto em Acordo ou Convengéao Coletiva de Trabalho.

24.7.2.3 Cabe ao empregador quanto as vestimentas de trabalho:

a) exigir de seus fornecedores que as pegas sejam confeccionadas com material
adequado, visando o conforto e a seguranga necessaria a atividade desenvolvida
pelo trabalhador;

b) substituir as pecgas, sempre que danificadas;

c) responsabilizar-se pela higienizagdo, quando previsto em Norma
Regulamentadora ou em Acordo ou Convencgéao Coletiva de Trabalho.

24.7.2.4 As vestimentas de trabalho devem ser deixadas nos locais de trabalho
quando o empregador for responsavel pela sua higienizag¢do, salvo se as atividades
exercidas forem realizadas fora do estabelecimento.

24.7.3 As pecas de uniforme ou vestimentas de trabalho, quando usadas na cabeca
ou face, nao devem restringir o campo de visao do trabalhador.
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ANEXO E: Pros e contra do food truck
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APENDICES

APENDICE A: Questionario de Pesquisa de Campo

Nome: Idade: M( )F()

Questionario sobre consumo de Tapioca

1. Qual tipo de comida de rua vocé consome?

2. Em relacao a bebida, qual a sua preferéncia?
[J Suco Natural
T Refrigerante
[J Cerveja
l
3. Vocé consumiria Tapioca?
0 Sim
[J Nao
4. Com qual frequéncia?
J Uma vez por semana
[J Mais de uma vez por semana
O Uma vez por més
5. Como vocé prefere que a tapioca seja servida:
[0 Fechada (Meia Lua)
7 Aberta (Disco Inteiro)
|
6. Qual a sua preferéncia?
(1 Doce
71 Salgada
7. Se for doce, qual a sua preferéncia?
71 Coco com Leite Condensado (Beijinho)
1 Romeu e Julieta (Goiabada com Queijo)
[J Morango com Nutela
|
8. Se for salgada, qual a sua preferéncia?
(1 Carne Seca com Queijo
71 Calabresa com Queijo
71 Frango com Catupiry
[
9. Tapioca colorida (massa feita com suco natural, ex: cenoura, beterraba ou couve
manteiga), vocé degustaria?
0 Sim
(1 Néo
10. Em relagao ao prego, quanto vocé estaria disposto a pagar em uma tapioca?
7 R$5,00-R$ 10,00

71



7 R$ 10,00 - R$ 15,00
1 R$ 15,00 - R$ 20,00
11. Vocé comeria tapioca dentro de um food bus?
1 Sim
(1 N&o
12. O que vocé considera mais importante em um fast-food?
(1 Atendimento
71 Qualidade
[1 Localidade
71 Sabores



APENDICE B: Graficos obtido através do questionario

CONSUMO DE TAPIOCA

ESIM mNAO

Frequéncia de consumo

M VEZ NA SEMANA & MAIS DE UMA VEZ NA SEMANA & UM VEZ NO MES

Preferéncia de Sabores

M DOCE HSALGADA uDOIS
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APENDICE C: Evolugio do logotipo
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APENDICE E: Investimento inicial

Produto Quantidade | Valor Unitario Valor Total
Abertura da empresa R$ 5.00000| R$ 5.000,00
Reforma (cozinha e estacionamento) R$ 20.000,00 | R$ 20.000,00

Onibus

R$ 200.000,00

R$ 200.000,00

Customizacéo do 6nibus

R$ 100.000,00

R$ 100.000,00

1

1

1

y
Fogao elétrico 2 bocas 2 R$ 189,00 | RS 378,00
Fogao a gas 4 bocas 2 R$ 59841 | RS 1.196,82
Microondas 1 R$ 42741 | RS 427 41
Freezer 1 R$ 146902 | R$ 1.469,02
Geladeira 1 R$ 109662 | RS 1.096,62
Processador 1 R$ 15990 | R$ 159,90
Liquidificador 2 R$ 89,91 | RS 179,82
Cortador, Picador de legumes 1 R$ 7950 | R$ 79,50
Exaustor 1 R$ 34202 | R$ 342,02
Caixa registradora 1 R$ 804,81 | R$ 804,81
PDV com impressora 1 R$ 149999 | R$ 149999
Mesas e cadeiras 10 R$ 19990 | R$  1.999.00
Sistema ERP 1 R$ 149,90 | RS 149,90
Espremedor de frutas 1 R$ 4999 | R$ 49,99
Balanca de precisédo 1 R$ 1.03208 | R$ 1.032,08
Peneira 2 R$ 12,99 | R$ 2598
‘Pegador 4 RS 2490 | R$ 99,60
Escumadeira 4 R$ 556 | R$ 2224
Pratos o R$ 46,90 | RS 23450
Panela de pressido 2 R$ 56,50 | R$ 113,00
Panela 1 R$ 17991 | RS 179,91
Ralador 2 R$ 2590 | RS 51,80
Cubas de recheios 2 R$ 29999 | R$ 599,98
Frigideira de ferro 6 R$ 3490 | RS 209,40
Copo de medida 1 R$ 17,50 | R$ 17.50
Tabua de corte 1 R$ 36,83 | R$ 36,83
Facas de corte 1 R$ 127,30 | RS 127,30
Pano de prato 12 R$ 155 | R$ 18,60
Potes plastico 1 R$ 19,50 | R$ 19,50
Lixeira 1 R$ 2990 | R$ 29.90
Guardanapos 2 R$ 4165 | RS 83,30
Porta guardanapos 10 R$ 10,99 | R$ 109,90
Porta canudo 5 R$ 799 | RS 39,95
Canudos 1 R$ 14,06 | RS 14,06
Copo descartavel 1 R$ 50,00 | R$ 50,00
Lixeira de coleta seletiva 1 R$ 29900 | RS 299,00
Suporte porta papel toalha 1 R$ 2590 | R$ 25,90
Saboneteira Liquida 2 R$ 20,14 | R$ 40,28
Bandana de Cozinheiro 6 R$ 2200 | R$ 132,00
Dolma 6 R$ 4990 | RS 299,40
Avental de cintura 6 R$ 46,00 | R$ 276,00
Calca tipo pijama 6 R$ 33,00 [ R$ 198,00
Calcado babuch 3 R$ 64,31 | RS 192,93
Camiseta 6 R$ 30,00 | R$ 180,00

Total

R$ 339.591.64
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APENDICE F: Orgamento de Matéria Prima

Orcamento de Matéria Prima

Produto Unidade | Valor
Goma kg R$ 6,40
Queijo Minas Kg R$ 23,19
Goiabada 700g | R$ 15,00
Requeijao 1,5kg | R$ 39,71
Carne Seca kg R$ 25,00
Mussarela kg R$ 17,56
Presunto kg R$ 17,79
Peito de frango desfiado 25kg | R$ 38,32
Tomate Salada kg R$ 8,00
Creme de Aveld 650g | R$ 24,90
Morango 200g [ R$ 200
Banana 1kg |R$ 7,00
Leite Condensado 395g 27pc | R$ 9240
Granulado 1kg R$ 994
Calabresa defumada 2,5kg | R$ 30,69
Coco Ralado Fresco 1kg R$ 18,41
Prato Descartavel 21 cm cento | R$ 98,00
Kit Garfo e Faca descartavel | 25pc | R$ 11,70
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Custo de mao de obra Quantidade R$
Pro-labore 3 R$ 1.500,00

Encargos sociais % R$
INSS 20.0% R$ 300,00
SAT/RAT 1.0% R$ 1500
INCRA/SEST/SEBRAE/SENAT 3.3% R$ 4950
Salario Educacao 2.5% R$ 37,50
Total de encargos 26.8% R$ 402,00
Custo total de MO (pro-labore+encargos) R$ 5.706,00
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APENDICE J: Tabela de previsido de vendas
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Previsdo de Vendas em Quantidades

ada

Produto Jan | Fev Mai | Jun | Jul Set | Out | Nov | Dez | Total
01|Calabresa com requeijéo (catupiry) 90 | 90 90 | 90 | 90 90 | 90 | 90 | 90 | 1080
02 |[Calabresa com queijo mussarela 450 | 450 450 | 450 | 450 450 | 450 | 450 | 450 | 5400
03|Came seca com requeijdo (catupiry) | 30 | 30 30 | 30 | 30 30 | 30 | 30 | 30 | 360
04|Came seca com queijo mussarela 360 | 360 360 | 360 | 360 360 | 360 | 360 | 360 | 4320
05|{Frango com requeijdo (catupiry) 540 | 540 540 | 540 | 540 540 | 540 | 540 | 540 | 6480
06|Frango com queijo mussarela 108 | 108 108 | 108 | 108 108 | 108 | 108 | 108 | 1296
07|Presunto e mussarela 90 | 90 90 | 90 | 90 90 | 90 | 90 | 90 | 1080
08|Queijo branco 42 | 42 42 | 42 | 42 42 | 42 | 42 | 42 | 504

09| Queijo mussarela 60 | 60 60 | 60 | 60 60 | 60 | 60 | 60 [ 720

10| Tapioca sem recheio 30 | 30 30 | 30 | 30 30 | 30 | 30 | 30 | 360
TOTAL DE VENDAS 1800 1800 180018001800 1800|1800/ 1800|1800 (21600

oca Doce

01|Banana com creme de avela 36 36 36 36 36 36 36 36 36 | 432
02|Morango com creme de aveld 444 | 444 444 | 444 | 444 444 | 444 | 444 | 444 | 5328
03|Coco com leite condensado 540 | 540 540 | 540 | 540 540 | 540 | 540 | 540 | 6480
04| Goiabada com queijo branco 180 | 180 180 | 180 | 180 180 | 180 | 180 | 180 [ 2160
TOTAL DE VENDAS 1200|1200 1200/ 1200|1200 1200]1200|1200| 1200 | 14400
TOTAL DE VENDAS MENSAL  [30003000]3000[3000]3000]3000|3000]3000]3000|3000]3000|3000]36000




