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RESUMO

O plano de negocio tem como objetivo proporcionar conhecimentos
interdisciplinares desenvolvidos no curso de Administracdo de Empresas da

Strong - Escola Superior Administragao de e Gestéo.

Para o desenvolvimento, foram utilizados conhecimentos teoricos das
disciplinas ministradas no curso, assim como pesquisas, ferramentas e técnicas
de negocio. Além disto, o trabalho de conclusdo de curso busca mostrar como as
areas de uma organizagdo, como Operagdes, estratégia, recursos humanos,

marketing e finangas sao decisivas em conjunto para o sucesso de uma empresa.

Palavras chave: Negocios; Servigos; Alimentagao; Gestao.



ABSTRACT

The following Business Plan has, as objective, to provide interdisciplinary
knowledge developed during the Business Administration course at STRONG —
Escola Superior de Administragcéo e Gestéo.

For the development, were used theories of the studied subjects during
the course, as well as researches, tools and business techniques. Besides that,
the Final Term Paper tries to illustrate how the departments of an organization,
like Operations, Strategy, Human Resources, Marketing and Finance are so
important together for the company success.

Key words: Business; Services; Food; Management.
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1 VIABILIDADE DA IDEIA DO NEGOCIO

O plano de negécio da Chef de la santé tem como proposta a criagdo de um
servigo de Chef a domicilio, na regido metropolitana de S&o Paulo, sediada em S&o
Bernardo do Campo.

A empresa oferta uma alimentacdo saudavel atrelada a momentos especiais
e unicos, como festas de aniversario, casamentos, reunides corporativas,
confraternizagdes, jantares a dois, entre outros. Todas as ocasi6es com cardapio

nos segmentos: Gourmet Saudavel, Fitness e Restri¢des.

1.1 BUSINESS MODEL CANVAS

1.1.1 Segmento de Mercado

A segmentacao de clientes escolhida sao pessoas que optam pela culinaria
saudavel pelos mais diversos motivos (intolerancia a gluten/lactose, diabetes,
obesidade e/ou opgao propria), e que estdo dispostas a pagar por um servigo a
domicilio, de qualidade e diferenciado.

1.1.2 Proposta de valor

A Chef de la santé presta servicos do ramo gastrondmico oferecendo um
cardapio diversificado de culinaria proveniente de alimentos saudaveis, segmentado
por Gourmet Saudavel, Fitness e Restrigdes. O contratante fecha um pacote
conforme sua opc¢éo escolhida, e recebe em seu domicilio um Chef de Cozinha, em
uma data pré-definida para a preparagao do cardapio sugerido.

A proposta de valor da empresa é a de unir momentos felizes com a

alimentacao saudavel.

A Chef de la santé se preocupa em transformar o evento dos seus clientes o
melhor nos quesitos qualidade de servigo prestado e alimentacdo saudavel. Para
isso, a Chef de la santé oferece aos seus clientes os mais variados cardapios, desde



alimentos sem gluten e sem lactose a alimentos fitness, de forma que agrade a

todos os gostos.

O diferencial da Chef de la santé € a qualidade do servigo prestado, e a
variedade do cardapio, que conta com os melhores produtos saudaveis do

mercado.

Atualmente, a populacédo brasileira esta mais preocupada com saude. De
acordo com a Vitigel (2014), uma pesquisa promovida pelo Ministério da Saude, o
consumo de frutas e hortaligas aumentou, o numero de pessoas que praticam
atividade fisica regularmente passou de 30,3% para 33,8% nos ultimos anos, a
guantidade de fumantes caiu e o numero de pessoas com obesidade se estabilizou.

Logo, percebe-se que os habitos da populagédo estdo mudando para melhor.

Com isso, a empresa tem mais chances de se destacar.

1.1.3 Canais de distribuicao

O servigo € a domicilio, ou seja, os funcionarios da empresa irdo até o local
indicado pelo cliente, levardo os ingredientes que utilizardo para preparar as
refeicdes, onde o processo de preparacado sera feito. A empresa ira dispor de um

automovel para se locomover e levar os ingredientes necessarios para o evento.

1.1.4 Relacionamento com o consumidor

O relacionamento com clientes se dara por meio de comunicacéo via redes
sociais, por e-mail marketing, telefone ou até mesmo cartilhas via correio (em datas
especiais, como natal e aniversario), além de um SAC ativo e receptivo. Todas as
acdes e interagbes serdo registradas por meio de um sistema de CRM para
acompanhar o ciclo de interacdo com este.

1.1.5 Fontes de receita

A fonte de receita sera dos servigos contratados, ou seja, os eventos que a

empresa fara na “casa” de seus clientes.



1.1.6 Recursos principais

Os recursos principais que serdo utilizados para realizar o negoécio s&o os
ingredientes, utensilios (facas, colheres, etc.), transporte, cozinha prépria, o local do
cliente e, principalmente, os Chefs.

1.1.7 Atividades principais

As atividades do plano de negdcio sao: o recebimento de um pedido/cotagao
para um evento ou reunido; posteriormente, o oferecimento dos diversos tipos de
cardapio, com seus precos especificos; a contratacado do servigo firmada via contrato
assinado pelas duas partes; o planejamento do evento (compra de ingredientes em
suas devidas quantidades), preparagdo dos funcionarios para o dia do evento;
transporte dos ingredientes e utensilios necessarios no dia do evento (por meio da
logistica); preparagédo do alimento no local a ser servido; e por fim, servir os pratos
prontos.

No entanto, as atividades que fazem a diferengca na Chef de la santé, ou
seja, as atividades cruciais sdo o atendimento ao cliente (cada cliente tera ajuda
para planejar e organizar seu evento de forma exclusiva, de modo que n&o ocorram
nao-conformidades) e a experiéncia e flexibilidade dos Chefs na preparagdo de

pratos unicos e diferenciados.

1.1.8 Parcerias principais

As parcerias principais sao:

- Os fornecedores de alimentos: com a parceria, € possivel obter
descontos na compra dos produtos.

- Empresas: oferecendo desconto ao funcionario da empresa parceira,
a marca Chef de la santé se torna mais conhecida. Por exemplo,
oferecendo desconto de 10% aos funcionarios de uma empresa, a
marca se torna conhecida entre esses funcionarios, que poderao

indicar a empresa para outros amigos e familiares.



1.1.9 Estrutura de custos

Os gastos que a empresa tera serdao com funcionarios, alimentos, utensilios,
transporte, investimentos em marketing, investimentos em treinamentos/cursos e,
principalmente, com os Chefs — pois estes serédo o diferenciais da empresa e detém
de um conhecimento especializado para preparar os mais diversos pratos pedidos
pelos clientes.

1.2 ANALISE E DIAGNOSTICO DA VIABILIDADE DA IDEIA DO NEGOCIO

O setor de alimentos tem crescido bastante no Brasil. Mesmo com a crise, o

setor de alimentos foi 0 Unico que cresceu ao invés de retrair.

Segundo a ABIA (2015) - Associagao Brasileira das Industrias de
Alimentacdo, no ano de 2015, o PIB brasileiro foi de R$5,9 trilhdes, enquanto o
faturamento liquido da industria de alimentagéo foi de R$562 bilhdes, o que equivale
a 9,5% do PIB.

O desempenho da industria de alimentos do Brasil € de grande relevancia,
levando- se em consideracdo que foram investidos cerca de R$ 11,7 bilhdes no
setor, em 2014, de acordo com a ABIA (2014).

Considerando esses dados, é possivel afirmar que o mercado de
alimentagdo saudavel vem crescendo significativamente, isto €, as vendas de
produtos alimenticios saudaveis praticamente dobraram (98%) no Brasil nos ultimos
anos e cresceram acima da demanda por alimentos tradicionais (67%) no mesmo
periodo, segundo a consultoria Euromonitor (2014), especialista em pesquisas de

mercado.

Essa demanda é resultado da tendéncia mundial de mudanga dos habitos
alimentares, devido aos altos indices de obesidade, aumento no numero de pessoas
com doengas como colesterol e diabetes, e do aumento da pratica de exercicios
fisicos.



Segundo a Pesquisa Especial do Tabagismo (2014) - do Ministério da Saude
e do IBGE, sobre o perfil da saude da populacédo, mais de 51% dos fumantes tentou
abandonar o cigarro no ano de 2014. A pesquisa também relevou que o indice de
pessoas que consomem cigarros e outros produtos derivados do tabaco € 20,5%
menor que o registrado cinco anos antes. Do total de adultos entrevistados, 14,7%

disseram que fumavam. Esse indice era de 18,5% em 2008.

Além da redugdo do consumo de cigarro, a Pesquisa Nacional de Saude
apontou outros habitos que revelam que o brasileiro busca por um estilo de vida
mais saudavel. Do total de entrevistados, 22,5% praticavam o nivel recomendado de
atividade fisica semanal (150 minutos de intensidade leve e moderada ou 75

minutos de atividade intensa).

Quando o assunto é alimentagdo, o estudo mostra que 37,3% da populagao
consomem cinco porg¢oes diarias de frutas e hortaligas.

A alimentagdo saudavel se apresenta como uma forte tendéncia e também
cresce a cada ano. No site do Sebrae, o setor de alimentagdo € um dos mais
tradicionais entre empreendedores de primeira viagem. O investimento é mais alto,

devido a qualidade dos alimentos.

Tais fatores sdo de extrema importadncia para analisar a viabilidade do
negocio. Atualmente, muitas pessoas fazem dietas e praticam exercicios fisicos. Nos
finais de semana, acabam escapando da dieta, pois os alimentos servidos em festas
e bares, em sua maioria, ndo sao saudaveis. A lacuna de mercado é: diverséo
atrelada a alimentagdo saudavel. Contratar um chef para cozinhar em uma festa de
aniversario, preparar uma refeicdo saborosa e saudavel € uma proposta diferente,
que pode ser muito bem aceita pelos consumidores. Oferecer cardapios dos mais
diversos, para os praticantes de academia, para os intolerantes a gluten, a lactose,

entre outros, € um servico diferenciado e unico.



1.1.10 Dados gerais do empreendimento

A empresa possui razdo social “Chef de la santé”, que significa Chef

Saudavel, em francés.

A Chef de la santé sera localizada no Centro de Sao Bernardo do Campo,
uma regido privilegiada e de facil acesso aos grandes centros empresariais de Sao
Paulo e regido do Grande ABC. A regido foi escolhida visando a proximidade com os
clientes-chaves e reducao de custos relacionadas aos impostos, quando comparado

com outras regides de centros empresariais.

A partir da pesquisa de campo realizada para analise da viabilidade de

negocio obteve-se a seguinte porcentagem de adeptos ao servigo por cidade:

LOCALIZAGAO DE POTENCIAIS CLIENTES

o~ 19%

Sao Paulo e ABC paulista

Outros

81%

T~

Grafico 1 - Localizacao de potenciais clientes

Fonte: Elaborado pelos autores

A sede da Chef de la santé, além da estrutura administrativa, conta também
com uma cozinha equipada com uma estrutura de vidro, para que os clientes
possam acompanhar a produgdo e degustacdo dos pratos de sua preferéncia. A
ideia da cozinha equipada é proporcionar aos clientes a experiéncia do servigco antes
de contratar o pacote.

A modalidade de negocio da Chef de la santé é Prestagdo de servigo no

ramo gastronémico.



A escolha do ramo gastronémico, através de alimentos saudaveis, teve
como base as evidéncias do aumento da demanda de consumidores que buscam
em sua rotina a alimentagc&o saudavel, sendo este um segmento de grande potencial
no mercado de negocios. Segundo levantamento realizado pela consultoria
Euromonitor (2014), a previséo € que, até 2019, esse segmento deva movimentar

em torno de R$ 110 milhdes, crescendo mais de 50%.

Fitzsimmons (2010) descreve o crescimento de setor de servicos é
impulsionado por avangos na tecnologia de informagdo, na inovagdo e nas

mudanc¢as demograficas, que criam novas demandas.

O setor de atividade da empresa é o setor terciario. Segundo Rodolfo F.
Penna (2016), o Setor Terciario € a area da economia que integra as atividades do
comércio e da prestacao de servicos.

1.1.11Dados dos Empreendedores

Aylton Alves, formado em Administracdo pela Escola Superior de
Administracdo e Gest&o sera o gerente financeiro da empresa. Com experiéncia de

2 anos em planejamento financeiro e custo, e em inteligéncia de mercado.

Fernanda Leite Scarpelli, formada em Administragdo pela Escola Superior de
Administracdo e Gestdo sera a gerente comercial. Com experiéncia em
segmentacdo de mercado por 2 anos e governanga corporativa. Ja trabalhou no
HSBC e no Banco Votorantim. Fernanda também sera ajudante do Chef nos

eventos.

Patricia Adamavicius, formada em Administracdo pela Escola Superior de
Administragcéo e Gestao, sera a gerente de Recursos Humanos da empresa. Patricia
possui experiéncia de 2 anos em RH, e em suprimentos na automobilistica Ford

Motor Company. Patricia também sera ajudante do Chef nos eventos.

Rafael Martins Lisboa, formado em Administragcdo pela Escola Superior de
Administracdo e Gestao, sera o gerente de operagdes. Tem experiéncia profissional
com Produtividade, Vendas, Eventos Corporativos, Marketing Promocional na



farmacéutica Sanofi Aventis. Rafael também sera ajudante do Chef nos eventos.

Renan Seiko Kawakami, formado em Administracdo pela Escola Superior de
Administracdo e Gestéo, sera o gerente de Marketing. Tem experiéncia de 2 anos

em marketing e programas de relacionamento na farmacéutica Bayer.

1.1.12Missao da empresa e valores organizacionais

e MISSAO
Proporcionar as pessoas saude e bem-estar através de alimentagao

saudavel e saborosa, tornando a ocasido um momento inesquecivel.

« VISAO
Ser a TOP of mind em alimentagdo saudavel em servicos de Chef a
Domicilio em toda regido do grande ABC em até cinco anos, visando o consumo

consciente e sustentavel.

* VALORES

— Sustentabilidade: Ser sustentavel em todos os processos, desde
evitar desperdicios na prestacdo dos servicos até a utilizacido de
folhas recicladas.

— Responsabilidade Social: Comprometer-se com a comunidade e
impacta-la de forma positiva gerando compromisso de
desenvolvimento.

— Qualidade: Comprometimento em fazer sempre melhor do que antes.

— Paixdo: amor pelo que faz.

1.1.13Forma Juridica

A Chef de la santé € uma empresa de Sociedade limitada com mais de um
sécio. A responsabilidade de cada sdcio corresponde com sua participagao, exceto
0s bens pessoais, que nesta modalidade ndo comprometem as dividas da
Sociedade.

Decisbes estratégicas Grau de autonomia: as tomadas de decisdes que



impactam todos os departamentos, em questdes financeiras e de processos, serao
em conjunto com o quérum minimo de 60%.

Decisbes que envolvem departamentos de forma isolada deverdo ser
tomadas de forma autébnoma pelo lider do departamento.

1.1.14Enquadramento tributario

De acordo com as caracteristicas da Chef de la santé, foi identificado que o
enquadramento tributario mais adequado para recolhimento de impostos é regime
simples nacional. O Simples Nacional € um regime tributario facilitado e simplificado
para micro e pequenas empresas, que permite o recolhimento de todos os tributos
federais, estaduais e municipais em uma unica guia. A aliquota & diferenciada
conforme o faturamento, separado em faixas até a receita bruta anual de até R$ 3,6

milhoes.

1.1.15Capital Social

O capital social da empresa sera igualmente distribuido, vide tabela abaixo:

Tabela 1- Divisao do Capital e Participagdo nos Lucros

Aylton RS 93.846 81 20
Fernanda RS 93.846.81 20
Patricia RS 93.846 81 20
Rafael RS 93.846 81 20
Renan RS 93.846 81 20
Total RS 469.234 .05 100

Fonte: Elaborado pelos autores

1.1.16 Fonte de Recursos

A fonte de recurso da empresa Chef de la santé sera inicialmente composta
pelo capital proprio dos sécios, como na tabela abaixo:



2 VIABILIDADE ESTRATEGICA

2.1 ANALISE DO AMBIENTE EXTERNO
2.1.1 Estudo dos clientes

2.1.1.1 ldentificagao das caracteristicas demograficas dos clientes

Através de pesquisa de campo aplicada entre as datas 27 de mar¢o de 2016
a 01 de abril de 2016, por meio da ferramenta digital Google Forms, foram coletados
dados de 215 possiveis clientes, pessoas fisicas, que aprovaram, através de
determinados requisitos, a proposta de servico de personal chef saudavel.

Dentre os potenciais clientes, que responderam a pesquisa de campo, a
maioria, 67,76%, estdo acima dos vinte anos e abaixo dos 30. Outras faixas de
idade, até 20 anos, entre 30 a 40 anos e acima de 30 representam 32,24%.

Dentre o género, a maioria observada se concentrou no publico feminino,

representando, aproximadamente, 70%.

O estado civil que obteve maior concentracido foi entre os solteiros,
representando 80% dos potenciais clientes, contra 17% de casados, 2% de

divorciados e 1% classificados como namorando.

Entre numero de dependentes, obteve-se que 80% ndo possuem
dependentes, contra apenas 8% com um dependente, 8% com dois dependentes,
3% com trés dependentes e 1% com cinco ou mais dependentes.

A grande maioria possui ocupagdo de estudantes, cerca de 40%. Os
numeros observados apresentam que dentre as ocupacgdes listadas, cerca de 91%
dos possiveis clientes possuem emprego com vinculos corporativos, ou seja,

trabalham s&o profissionais que trabalham em empresas ou escritérios.”

1 . - .
Foram excluidos os estudantes para a analise de clientes.
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Com finalidade de refinar os dados para que esteja alinhado com escopo do
projeto, foi optada por segmentar a regido dos entrevistados entre “Metropolitana”
que sao as cidades que pertencem a regido metropolitana da cidade de S&o Paulo e
“Outros” para demais cidades. A regido metropolitana representa a grande maioria
com 82% deste publico.

Por fim, dentre fator renda familiar média, nota-se maior concentracédo em
familias que possuem acima de doze mil reais de renda familiar, 20%. Também sao
relevantes na amostra familias com média entre dois mil e trés mil reais com 12% de

representatividade.

Em suma, pode-se considerar como perfil demografico pessoas entre vinte e
trinta anos de idade (67,76%) solteiros (80%) sem dependentes financeiros (80%)
residentes da regido metropolitana de Sdo Paulo com renda média familiar acima de
doze mil reais (20%).

Para consulta das questdes utilizadas consultar Apéndice 8.1. Para consultar

os dados coletados consultar apéndice 8.2.

2.1.1.2 Descricao dos interesses e comportamento dos clientes

21.1.21 Dados Gerais

Ao serem questionadas sobre seus habitos de alimentagdo obtivemos

respostas que sugerem a validagao do escopo do servigo.

Dentre os entrevistados, 94% optariam por uma alimentagdo saudavel
por saude e bem-estar. Vale salientar que apenas 1,63% n&o optaria por este tipo de
alimentagdo. Além da alimentagdo, foram questionados sobre pratica de atividades
fisicas, 71,2% dos entrevistados praticam algum tipo de atividade fisica e 37,7%
pratica entre duas a 3 vezes por semana.

Segmentando este tipo de alimentagéo, obtivemos dados favoraveis através
da pergunta do tipo checkbox que indicam preferéncia em pratos do tipo Fitness
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(61,9%) e pratos feitos através de produtos organicos (51,2%). Pratos com restricbes

representam 60% dos entrevistados, evidenciando este terceiro segmento atrativo.

Dentre ocasides onde potencias clientes buscariam o servico de personal
chef de alimentacédo saudavel obteve-se maior interesse em jantares (51,2%) e em
eventos coorporativos (41,4%). Pesar de outros eventos representaram uma
porcentagem menor no questionario, vale frisar que a procura em casamentos,
reunides com amigos e aniversarios tiveram a média de 29% de interesse, e estes

eventos ndo possuem impedimentos pelo escopo do projeto.

Por fim, vale salientar o valor médio disposto pelos entrevistados a pagar
pelo servigo, por pessoa. 55,3% esta disposta a pagar na faixa de R$50,00 a
R$70,00 e 21,9% esta disposto a pagar entre R$70,00 a R$90,00.

PRECO DISPOSTO A PAGAR

7,00%\ 5,60%

¥ De R$50,00 a R$70,00
Legenc

¥ De R$70,00 a R$90,00

10,20%

De R$90,00 a R$110,00
De R$110,00 a R$130,00

21,90% — 55,30% Acima de R$130,00

Grafico 2 - Ticket Médio

Fonte: Elaborado pelos autores

2.1.1.2.2 Padroes culturais

Para realizar a analise de padrdes culturais foi utilizado o modelo de Schein

(2012), adaptado a cultura de consumidores.

Segundo Schein, os trés niveis de cultura (artefatos, valores expostos e
pressupostos) se referem ao patamar de cada fenbmeno cultural, e que estdo

visiveis aos observadores.
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Artefatos: segundo dados da pesquisa de campo, 40% dos entrevistados
praticam esportes em academia. No ambito de informacéo, cerca de 92 % obtém
dados de alimentacdo saudavel através de internet, mostra-se relevante também o
uso de revistas (12,6%) e TV (11,6%). Estes artefatos demonstram grande interesse

em vida com praticas saudaveis.

Valores expostos: segundo pesquisa da Universidade Federal do Rio Grande
do Sul (2013), os valores de pessoas de 25 anos, idade média dos potencias clientes
do Chef de la santé, sao: Autodeterminacao, poder, universalismo e realizagio. Estes

valores estdo muitos proximos em sua categorizagcédo de abertura a mudanca.

Pressupostos: “[...] os individuos sdo percebidos sob o aspecto Unico
de “produtor- consumidor’. As empresas conseguiram tornar
universais alguns dos pressupostos de sua cultura: a eficacia, o
desempenho, o sucesso e a visdo do mundo como um universo de
comportamentos estratégicos. Todavia, por traz disto esta o que

constitui o vinculo social”’. (Fernando Motta, 2005).

2.1.1.3 ldentificagdo dos motivos que levam os clientes a consumir o

servigo da empresa

2.1.1.31 Estudo dos padroes de compra

Para o estudo do padrdo de compra do consumidor foi utilizado como
ferramenta o processo de decisdo de compra de Kotler e Keller. Este processo
baseia-se nas seguintes etapas:

Identificagcdo da necessidade: o servico da Chef de la santé necessita de
planejamento pois a compra do servigo tem por finalidade uma ocasido ou evento
nao rotineiro. Desta forma, o principal estimula para a compra seria o externo, por
meio de publicidade, principalmente a internet que € a ferramenta de busca de
servigcos de alimentagao por parte de 92,1% dos entrevistados.

Busca de informacédo: como a responsabilidade de prestar um servico de
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alimentacdo para determinada ocasiao € alta, o cliente procura muitas informagdes
sobre o servico através de reputacdo em redes sociais, internet e até mesmo

degustacoes.

Avaliacdo de alternativas: ao coletar as informagdes necessarias o cliente
busca atributos para avaliagdo das possibilidades. Os atributos mais buscados por
estes eles s&o baseados através do questionario, em higiene (85,1%), preco (84,2%)
e variedade (74,9%), sendo estes os principais pontos de atengdo da empresa.

Decisdo de compra: depois das alternativas avaliadas € o momento onde
decide se compra ou ndo o servigo. Nesta etapa € importante que a empresa gere
valor maior que seus concorrentes através dos atributos observados pelos clientes

em todas as interagdes prévias com este.

Comportamento pos-compra: é extremamente importante gerar satisfagcéo
para o cliente. Sua influéncia em midias sociais e internet podem influenciar tanto de
forma positiva quanto negativa as outras etapas do processo de decisdo de compra

por se tratar de um processo ciclico.

2.1.1.3.2 Analise pela 6tica da técnica da disciplina de valor de Treacy

e Wiersema

Segundo a teoria de Treacy e Wiersema (2014), existem fatores
determinantes para o sucesso e fracasso de um produto. E papel da empresa manter
equilibrio entre estes fatores e explora-los de acordo com a caracteristica dos seus

clientes.

Para os resultados a seguir, colheram-se informagdes de campo através de
uma pesquisa. As duas perguntas utilizadas foram: “Onde vocé buscaria por um
servico de alimentacdo saudavel?” e “Quais sao os requisitos principais que vocé

observaria ao contratar o servico de chef em casa?”.

Lideranga em produto: dentre os atributos mais valorizados pelos potenciais
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clientes, obteve-se higiene (85,1%) e variedade (74,9%). Sendo assim, estes sao os

itens de maior valoracéo do pelo cliente.

Exceléncia operacional: observaram-se atributos de interesse em
pontualidade (33%) e prego (84%).

Intimidade com cliente: Os dados sobre estes segmentos foram observados
através do atributo identidade de marca (7,4%) e canais de busca de informacgdes: E-
mail Marketing (6,5%) e Telefone (4,2%).

Grafico de Traceacy e Wiersema

Atributos Observados por Potenciais Clientes

Liderang
100

a de Produto

Intimidade com Cliente Exceléncia operacional
Grafico 3 - Traceacy e Wiersema

Fonte: Elaborado pelo grupo

Para o desenvolvimento do grafico, foi calculada a média os critérios de cada
fator da teoria de Treacy e Wiersema e dispostos em um grafico de rede.

A partir destes dados, é notavel o maior interesse em Lideranga De Produto,
porém a busca por um grafico mais equilibrado € o foco da empresa. A exceléncia
operacional é essencial para manter os precos atrativos e intimidade do cliente para

atrair e reter clientes, sendo este um fator critico observado.
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2.1.1.4 Previsao e mensura¢cao da demanda

Compreender o ambiente de marketing e conduzir pesquisas de mercado

pode ajudar a identificar oportunidades. As previsdes de vendas sdo utilizadas nas

diversas areas da empresa: Finangas (levantar o caixa necessario ao investimento e

operacgodes), Producéo (estabelecer niveis de capacidade e de produgao), e Recursos

Humanos (contratacdo de funcionarios).

A Chef de la santé decompde o mercado das seguintes maneiras:

2.1.1.41

Mercado potencial: aquele que demonstra um nivel de interesse
pela oferta. O mercado potencial da Chef de la santé sédo as
pessoas praticantes de exercicios fisicos, e que consideram
importante manter uma vida e dieta saudavel, simplesmente por
bem-estar fisico e mental. S0 as pessoas que podem ser atraidas
pelo produto em questdo (servigo de alimentagdo saudavel), mas
nao necessariamente comprardo o servigo, pois 0 acesso a ele
pode ser restrito (renda).

Mercado disponivel: aquele que possui renda, interesse e acesso a
oferta. O mercado disponivel da Chef de la santé sao todas as
pessoas que sentem-se atraidas pela alimentagdo saudavel,
possuem acesso e renda suficiente para contratar os servigos
oferecido pela empresa.

Mercado-alvo: é parte do mercado disponivel que a empresa busca.
O mercado-alvo da Chef de la santé sao todas as pessoas que, por
algum motivo, optam pela alimentagdo saudavel nas mais diversas
ocasides e estao dispostas a pagar por um servigo diferenciado.
Mercado atendido: o mercado atendido € aquele que compra o
produto da empresa, ou seja, os clientes da Chef de la santé sao o

mercado atendido.

Analise do Macroambiente

Para mensurar a demanda da Chef de la santé, foi necessaria uma analise

do macroambiente, para reconhecer as necessidades e tendéncias ndo atendidas.

16



“Estudo realizado pela Fiesp (Federagcdo das Industrias do
Estado de Sao Paulo), Governo do Estado de Sao Paulo e o
ITAL (Instituto de Tecnologia de Alimentos), o Brasil Foods
Trends — 2020, revelou que a demanda por alimentos mais
saudaveis € uma das maiores tendéncias para os préximos 10
anos. Um dos fatores que impulsionam o setor € o aumento da
expectativa de vida do brasileiro, que passa a se preocupar
mais com a saude e a exibir comportamentos preventivos e
curativos que motivam mudancas alimentares.” (Food
Magazine, 2014).

Considerando que a tendéncia para o futuro € a mudanca dos habitos
alimentares das pessoas, bem como a pratica regular de exercicios fisicos, a Chef de
la santé obteve como dire¢do estratégica, a valorizagao da alimentagdo saudavel em
momentos prazerosos dos seus clientes (que podem variar, desde de festas de

aniversarios até jantares romanticos).

Uma informagdo importante a ser destacada é o fato de 93% dos
entrevistados optarem por uma alimentagcdo saudavel por se preocuparem com
saude e bem-estar. Aléem disso, 15% dos entrevistados possuem alguma restricao
alimentar (intolerancia a lactose/gluten ou diabetes) e 18% encontram-se muito
acima do peso. Apenas 3,3% dos entrevistados ndo optam por uma alimentacgéo

saudavel.

E importante ressaltar, também, que na pesquisa de mercado realizada,

71,2% dos entrevistados praticam alguma atividade fisica.

Apesar dos bons resultados obtidos com a pesquisa de mercado, é
necessario analisar também o ambiente econbmico que o mercado se encontra, uma
vez que o poder de compra em uma economia depende da renda, dos precos,

disponibilidade de crédito, entre outros.

Na pesquisa de mercado realizada, 55,3% dos entrevistados estariam
dispostas a pagar até R$70,00 por cabeca pelo servico do Chef a Domicilio. 21,9%
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pagariam até R$90,00, 10% pagaria até R$110,00, enquanto apenas 7% pagaria até
R$130,00 e 5% pagaria mais que R$130,00.

Deve-se ressaltar que, a maioria dos entrevistados possui renda familiar
mensal maior que R$12.000,00 (22,3%).

Analisando a pesquisa e a situagdo econdmica do ambiente, pode-se afirmar
que, mesmo com a crise no pais, o ramo alimenticio ndo é tao afetado (G1.com,
2015). O ambiente econémico pode ser uma ameaga para O servigo, mas ainda
assim, apenas 15% dos entrevistados n&o contratariam um servico de Chef a
Domicilio para ocasides especiais.

Os recursos para a producdo do servico sao facilmente encontrados no
ambiente natural, ja que o Brasil tem uma diversidade grande em produtos
saudaveis: organicos, especiais (para pessoas com restrigdes), vegano e

vegetariano.

O ambiente politico-legal da analise é favoravel, visto que as leis que
vigoram sobre o servico de Chef a domicilio ndo s&o altamente burocraticas. No
entanto, é necessaria a contratagdo de um contador ou advogado para auxiliar nesse
aspecto. E necessario o registro da empresa nos seguintes érgdos: Junta Comercial,
Secretaria da Receita Federal (CNPJ), Secretaria Estadual da Fazenda, Prefeitura do
Municipio (para obtengao do alvara de funcionamento), Enquadramento na Entidade
Sindical Patronal, Cadastramento junto a Caixa Econbémica Federal no sistema
“Conectividade Social” — INSS/FGTS, além do corpo de bombeiros militar e obtencao
do alvara de licenga sanitaria (ja que a empresa mantera uma cozinha para seus
clientes experimentarem o servigo antes da contratagdo). A Agéncia Nacional de
Vigilancia Sanitaria - ANVISA dispde sobre regulamento técnico de boas praticas
para servicos de alimentacdo, a fim de garantir as condi¢des higiénico-sanitarias do
alimento preparado.
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2.1.1.4.2 Estimativa de demanda corrente

Segundo Kotler e Keller (2012), a demanda de uma empresa € a participagéo
estimada da empresa na demanda de Mercado em niveis alternativos de esforgo de
marketing, ao longo de determinado periodo. Ela depende de como seus servigos,
precos e comunicagdes sao percebidos em relagdo aos da concorréncia.

Para estimar a potencial demanda corrente de um mercado, com base nos
conceitos de Kotler e Keller (2012), € preciso estimar o potencial total do mercado, o
potencial de mercado por area, além das vendas do setor e das participacdes de

mercado.

Para chegar ao potencial de total de mercado, € preciso analisar o total de
pessoas que consomem O servico ou produto anualmente, o consumo do
consumidor/comprador meédio e o preco médio unitario do produto/servico. Com base
na pesquisa de mercado realizada, a regidao do grande ABC apresentam uma taxa de
adesao aos servigos da Chef de la santé de 85%. No entanto, selecionando apenas
as pessoas que estariam dispostas a pagar acima de R$90,00 pelo servigo da Chef
de la santé, esse numero cai para 44,65%.

Para estimar a quantidade de consumo médio por ano do servigco, foram
utilizados os dados de gastos anuais da populagdo da regido sudeste com eventos.
O resultado da estimativa foi de R$100,00 por pessoa ao ano, transformando esses
dados monetarios em quantidades de eventos comprados, considera-se a
quantidade de 1 evento, por pessoa, ao ano. Pode-se considerar como preco médio
unitario do servigco o valor de R$90,00, visto que 5,6% estariam dispostos a pagar
acima de R$130,00, 7% estariam dispostos a pagar entre R$110,00 e R$130,00,
10,2% estariam dispostos a pagar entre R$90,00 e R$110,00 e 21,9% estariam
dispostos a pagar até R$90,00. Logo, multiplicando os dados acima, conforme os
conceitos de Kottler e Keller (2012) tem-se uma estimativa de demanda corrente de
R$760.219,83 ao ano. Considerando o prego médio de um evento (de 30 pessoas) o
valor de R$2.700,00, estima-se que a demanda média de mercado, em unidades,

seja de aproximadamente 282 eventos por ano.
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No entanto, é importante lembrar que existem varios cenarios para essa

estimativa:

Cenario otimista: situagdo econdémica favoravel, onde as pessoas
estdo dispostas a pagar por um servigo premium; grande aceitagcao
do negaocio por parte do mercado, ou seja, sucesso do servigo com
os clientes.

Cenario provavel: situagdo econdmica atual (PIB retraindo, crise
politica e econ6mica) ajuda a modelar a demanda, ou seja, com a
economia enfraquecida, € provavel que a demanda diminua; a
aceitacdo do negocio por parte do cliente é significativa, mas nao
em grandes propor¢des, por ser um servigo diferente, é provavel os
dois tipos de clientes, os que vao gostar e aceitar, e os que ficaréo
receosos por ser algo novo.

Cenario pessimista: situacdo econdémica ruim (como a atual) faz
com que as pessoas gastem menos com servigos como o da Chef
de la santé; fraca aceitagdo do negocio por parte do mercado, ou
seja, poucos clientes aceitam e muitos sentem-se receosos com o

servigo.

Tabela 2 - Estimativa da demanda Corrente

Cenadrio otimista

ICendrio pessimista

2017 2018 2019 2020 2021

RS 760.219,83 R$836.241,81 R$919.865,99 RS 1.011.852,59 RS 1.113.037,85
RS 570.164,87 R$627.181,36 RS 689.899,49 RS 758.889,44 RS 834.778,39
RS 418.120,91 R$456.933,00 R$505.929,30 RS 556.518,93 RS 612.170,82

Fonte: Elaborado pelos autores

21143

Estimativas de demanda futura

Para Kotler (1999), previsdo € a arte de estimar a demanda futura

antecipando o que os compradores irdo, provavelmente, adquirir sob determinadas

condicoes.

20



A previsdo de demandas futuras ira colaborar para os futuros objetivos
estratégicos, uma vez que proporcionara um estudo de como o mercado se

comportara em relagao aos produtos e/ou servigos oferecidos.

Levando em conta a projecdo do PIB do Brasil (G1.com, 2016) para os
proximos anos, o0 cenario politico e econbémico que o Brasil se encontra e o
crescimento projetado para o setor de servigos, estima-se que a demanda pelos
servigcos da Chef de la santé crescera 5 % nos anos seguintes (para a regido do
ABC). Além disso, € importante ressaltar que o servigo da Chef de la santé é um

servigo premium, ou seja, voltado para a populagao de classe alta.

Tabela 3 - Estimativa de demanda futura

2017 2018 2019 2020 2021
Cenario otimista 282 296 311 326 343
Cenario provavel 211 222 233 244 256
Cenario pessimista 155 163 171 179 188

Fonte: Elaborado pelo grupo

21.1.4.4 Delimitagao do MarketShare

A delimitacdo do market share da Chef de la santé foi feita com base nas
previsbes de demanda comparando com o faturamento do setor de alimentos no

Brasil nos ultimos anos.

A participagdo de mercado da Chef de la santé, na regido do ABC, seria de
aproximadamente 0,62%, visto que o faturamento do setor de eventos (casamentos)
na regido, em 2014, foi de 80 milhdes de reais (Diario do Grande ABC, 2015). Nao foi
possivel encontrar dados sobre o faturamento do setor de eventos (geral) na regiao

do ABC, nem do setor de restaurantes.

2.1.1.5 Validagao do conceito do negécio com os consumidores

De acordo com a pesquisa de campo realizada, é possivel descrever a
viabilidade do conceito de negdcio a partir de trés pilares: demografico, habitos de
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consumo e intengdo de compra.

Demografico: O local de residéncia € o principal fator demografico
encontrado. A pesquisa mostra que cerca de 81% dos potencias clientes residem em
S&o Paulo e na regidao do Grande ABC. Isso caracteriza menos custo de transporte e

maiores possibilidades de captura de clientes a partir de agdes de marketing.

Habitos de consumo: os principais dados encontrados que caracterizam o
alinhamento da estratégia da empresa com os habitos de consumo foram a pratica
de atividade fisica (71,2% adeptos), 85,1% que s&o aptos a consumo de alimentos e

pratos saudaveis.

Intencdo de consumo: os dados que validam a intengdo de consumo sao o
sentimento de falta de opg¢des saudaveis em diversas ocasides e a intencdo de
contratagao do servigo ambos com 85,1% dos entrevistados.

Estes dados mostram os principais fatores de validagao entre a proposta de
valor da Chef de la santé e os potenciais clientes entrevistados de acordo com a

pesquisa de campo.

2.1.2 Analise das cinco forgas de Porter

2.1.2.1 Estudo dos concorrentes

Para fazer o estudo dos concorrentes da Chef de la santé, é preciso lembrar
que existem dois tipos de concorrentes: diretos e indiretos.

Segundo o consultor de marketing do SEBRAE, José Carmo V. Oliveira
(2015) , os concorrentes diretos sdo aqueles que oferecem a mesma linha de
produtos para um mesmo publico alvo, na mesma faixa de preco; e os concorrentes
indiretos, aqueles que oferecem uma linha de produtos diferente, mas que atinge seu
publico alvo com uma estratégia clara de substituigdo de produto.

A Chef de la santé nao possui concorrentes direto, visto que € o unico
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servico de Chef a Domicilio (conhecido também como buffet), que oferece
exclusivamente produtos saudaveis, como alimentos organicos, vegetarianos,

veganos e especiais (para intolerantes a gluten, a lactose, e produtos diet).

No entanto, os concorrentes indiretos sao diversos: na regido do Grande
ABC existem muitos restaurantes, fast-foods, e os servigos de chef a domicilio
também podem ser encontrados (no entanto, ndo existe o cardapio saudavel). As
caracteristicas basicas do cardapio oferecido diferem bastante dos concorrentes,
pois sao oferecidas opg¢des com ingredientes organicos, produtos sem gluten, sem
lactose, fit e/ou diet — muito dificeis de ser encontrados nos restaurantes da regido. O
preco do servico € compativel com um restaurante bom da regido, visto que nos
restaurantes, além do cliente pagar pelo prato, ele também paga o servigo e as vezes

€ cobrado um couvert, ou entrada.

O servigo € a domicilio, logo, a localizagdo do evento é sempre definido pelo
cliente, o que é algo bastante vantajoso.

As condigbes de pagamento oferecidas variam de acordo com o tipo de
evento fechado no orgcamento - para eventos maiores, como por exemplo,
casamentos ou confraternizagdes corporativas, € possivel conceder um prazo melhor
para o pagamento, ou entdo oferecer descontos. Isso € uma pratica impossivel em

restaurantes comuns, ou fast-foods.

O atendimento prestado pela Chef de la santé é exclusivo, com profissionais
extremamente qualificados e treinados. O cliente pode contatar a empresa sempre

gue necessitar, por meio do atendimento facil, via telefone e internet.

A Chef de la santé esta configurada dentro do mercado competitivo, ja que
existe um grande numero de vendedores, ou seja, de empresas que fornecem esse
tipo de servigo, e também existe um grande numero de compradores (clientes). Logo,
a Chef de la santé ndo tem poder sobre a formacao de pregos, atuando entdo como
tomadora de prego. Existe também a livre entrada e saida desse tipo de empresa no

mercado, ja que n&o é tao burocratico e ndo é tdo caro entrar neste mercado.
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2.1.2.2 Estudos dos Fornecedores

A estratégia inicial da Chef de la santé é contar com os seguintes

fornecedores:

Para alimentos (peixes, frutas, legumes, verduras): CEASA e
CEAGESP , devido a grande variedade e qualidade de produtos, e
precos bons. Os pagamentos sdo a vista. O poder de barganha é
alto, devido a grande quantidade de clientes.

Ingredientes ndo pereciveis: Atacadao. Localizagao proxima a sede
da empresa, pagamento a vista, produtos de qualidade. O poder de
barganha é baixo, visto que existe um prego tabelado e outros
supermercados que oferecem a mesma marca de produto.
Utensilios de cozinha: Carrefour Supermercado, pois oferece uma
grande variedade de marcas desses produtos. O poder de
barganha € baixo, visto que existe um prego tabelado e outras lojas
que oferecem o0 mesmo produto.

Transporte (carro): 2 carros Modelo Fiorino 2016. Valor de
R$52.591,00 cada um. A escolha foi feita pois o carro é conhecido
por aguentar uma grande quantidade de carga. Esse modelo teve
sua capacidade aumentada para 650kg (equivalente a 325 garrafas
de refrigerante). Poder de barganha €& baixo, visto que o prego é

tabelado e o mercado automobilistico esta em crise.

No geral, o poder de barganha com os fornecedores € baixo.

2.1.2.3 Estudo da barganha dos fornecedores

Os consumidores tem uma alta barganha, considerando que o mercado de

eventos € sazonal, seus clientes ndo sado tdo numerosos, € que o mercado de

alimentacdo oferece diversas opg¢des para a realizacdo de eventos, como por

exemplo: restaurantes, buffets, bares, pizzarias, entre outros.
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Sendo assim, € importante que haja uma boa negociagdo e que a empresa

fornega pequenos diferenciais, que sejam suficientes para atrair e manter os clientes.

2.1.2.4 Estudo de novos entrantes

A ameaca de novos entrantes nesse mercado € alta, visto que ndo é
necessario um investimento tdo alto para comecgar o negdcio, pois a estrutura fisica
da empresa ndo precisa de muitos detalhes — considerando que o servico é a
domicilio. Nao havendo cozinha industrial, ndo € necessario alvara de licenca

sanitaria, o que torna a entrada de concorrentes mais facil.

Além disso, o empreendedor que inicia no ramo, pode optar por efetuar as
tarefas necessarias a gestdo do negocio a partir de sua propria residéncia, tornando

ainda mais facil a entrada nesse mercado.

Com isso, cabe a Chef de la santé se diferenciar com a exceléncia do seu

servigo, de forma que 0s novos entrantes ndo sejam ameagas.

2.1.2.5 Estudo de substitutos

Segundo pesquisa da empresa Alelo (2016), o preco médio de uma refeicao
individual fora de casa em Abril de 2016 é de R$ 25,72 na cidade de S&o Bernardo
do Campo. Este preco esta abaixo do valor em que a maioria dos potenciais clientes

da empresa esta disposta a pagar pelo servigo, entre R$50,00 a R$70,00.

Propensdo a troca: A grande quantidade de opg¢des de cardapios em
diferentes locais cresce a tendéncia de propensao a troca, ou seja menor fidelidade
dos clientes. “O mercado cresce e vai continuar crescendo por varios fatores, dentre
eles a vida urbana...” (CAIO GOUVEA, 2015).

O custo de troca do servigo da Chef de la santé é baixo, pois como 0 servigo
€ prestado ocasionalmente, n&o gera fidelidade com o cliente, principalmente por sua
caracteristica de intangibilidade e perecibilidade. O cliente ainda conta com um

mercado cheio de opgdes, como buffets com cardapios de outros segmentos
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gastronémicos e até mesmo restaurantes, lanchonetes e preparo em casa.

2.1.3 Delimitagao da estratégia organizacional

2.1.3.1 Determinagao da vantagem competitiva

A vantagem competitiva procura ampliar e refinar o quadro de referéncia para
a tomada de decisdo. Ela considera que toda empresa possui um portfélio de
recursos: fisicos, financeiros, intangiveis (marca, imagem), organizacionais (cultura
organizacional, sistemas administrativos) e recursos humanos. E a partir desse
portfolio que a empresa pode criar vantagens competitivas. Para Prahalad & Hamel
(1990) e Krogh & Ross (1995), a definicao das estratégias competitivas deve partir de
uma perfeita compreensdo das possibilidades estratégicas passiveis de serem
operacionalizadas e sustentadas por tais recursos. Isto caracteriza a vantagem

competitiva como primordialmente “de dentro para fora”.

INFRA-ESTRUTURA

Sistemas de informacado, CRM e SAC. Estrutura fisica para preparagao do servigo. M
RECURSOS HUMANOS A

Recrutamento; Selecdo; Treinamento Corporativo; Suporte Treinamento Operacional; Definigdo de R
saldrios , beneficios e recompensas.
P&D P&D P&D P&D P&D G
Projeto de sistema Teste de novas Projeto de sistemas | Pesquisa de SAC receptivo;
da informagao; receitas; da informagao; mercado; Procedimentos e manuais E
Projeto de Projeto de Pesquisa de de qualidade e corregdes.
acompanhamento otimizagao de potenciais clientes.
de processos. processos | | .
AQUISICAO AQUISICAO AQUISICAO AQUISICAO AQUISICAO
ERP Novos utensilhos; ERP; Sistema de CRM; Cursos especificos; M

Ingredientes; Carros. Materiais de Sistema de SAC.

Cursos em propaganda; A

gastronomia. SAC ativo.
LOGISTICA INT. | OPERACOES LOGISTICAEX. | MARKETING SERVICO R
Manuseio de Preparo de receitas; | Efetivacdode Acdes de captura e Asenchmento ao
ingredirentes e Ajustes nos pedidos de compra. retengdo de cllent.e; . G
utensilhos; processos; Retirada ou clientes; Atualizaggo de
Organizagdo de Documentagdo de recebimento de Atualizar chamados. E
materiais de apoio e | processos e suas comrpas; informacdes de
controle. alteragdes. Ida ao local do clientes. M

servico.

Figura 1 - Vantagem Competitiva

Fonte: Elaborado pelos autores

2.1.3.2 Criacao do mapa estratégico

O Balanced Scorecard (BSC) deve estar alinhado com a missdo da empresa
e 0 gerenciamento dos servigos. A missdo de uma empresa deve ser inspiradora e

principalmente deve haver sinergia entre as metas de cada departamento. “E ,para
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os executivos, uma ferramenta completa que traduz a visdo e a estratégia da
empresa num conjunto coerente de medidas de desempenho” (Kaplan, 1997, p. 24).
Portanto, o primeiro passo € identificar a missdo e visdo estratégica da empresa a

ser analisada.

Levando em consideracdo a missdao e visdo da Chef de la santé,
apresentadas anteriormente, inicialmente foram identificados alguns elementos
chaves para a definicdo dos objetivos da empresa. Em seguida esses objetivos foram
agrupados em quatro perspectivas genéricas que apresentam na maioria das

Organizagdes, segundo Kaplan (1997).

MISSAO - Proporcionar as pessoas salide e bem-estar através de alimentacdo saudavel e saborosa, tornando a ocasido um
momento inesquecivel.

VISAO - Ser a TOP of mind em alimentacdo saudavel em servicos de Chef a Domicilio em toda regido do grande ABC em cinco
anos, visando o consumo consciente e sustentavel.

D

A definicdo dos objetivos e medidas

analisar o indice de . " z 2 it
Avaliar a frequéncia de financeiras foi definida visando a

recomendacdo do By & Analisar o retorno sobre s
z utilizacdo do servigo z g estratégia da empresae,
servigo da Mr. Chef X investimento. o ) .
3 pelo cliente. principalmente, vinculando as metas
. pelo cliente. . . el -
Cliente Financeiro das demais dimensdes do BSC. Y,

Lt _
"~ Andlise pés venda. Z
Tabulagdo dos

Manter padrdo de
qualidade em todos os
pratos servidos.

eficiente, maximizar
recursos e diminuir
desperdicios

Estabilizar parceria com

; no segmento
clientes e fornecedores. g

feedbacks e propostas S
Processo pIop gastrondmico.

Desenvolver inovagdo
Interno  \ de melhoria.

(" Procurar ser mais

- ~

(" Analisara tecnologias | / Promover treinamentos™

utilizadas na Mr. Chef paramanuseio de
comparando-as coma novas maquinas e

Investimento em

X . Prospeccdo de novos
marketing e pesquisas

clientes

Adequacdoda |
infraestrutura para

. oo novas demandas. ara expansao.
\_tecnologia do mercado. ) utilizacdo de novos L ) p P
ingredientes oferecidos
Perspectiva de aprendizado e \ no mercado. J

crescimento

Figura 2 - Mapa Estratégico
Fonte: Elaborado pelos autores

2.1.3.3 Analise e diagnéstico da viabilidade estratégica

Baseado na teoria de Porter (1989), a estratégia genérica da empresa Chef
de la santé esta diretamente relacionada com a diferenciacdo. “Neste tipo de
estratégia, uma empresa procura ser unica em sua industria, ao longo de algumas
dimensdes amplamente valorizadas pelos compradores. Ela seleciona um ou mais
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atributos, que muitos compradores numa industria consideram importantes
posicionando-se singularidade com o preco-prémio” (Porter, p.13).

Um meio considerado fundamental para a diferenciacdo da empresa Chef de
la santé, é a prestacdo do servico. Contratar um chef de cozinha qualificado para
atender uma demanda com necessidades incomuns, reforca a estratégia da
empresa.

A estratégia adotada pela Chef de la santé tem como premissa um elevado
investimento em Marketing, Publicidade e Eventos para apoiar na consolidagédo da
marca no mercado e atingir o objetivo alvo, que & ser unico em seu servigco no

mercado de atuacgao.
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3 VIABILIDADE OPERACIONAL

3.1 PLANO OPERACIONAL

3.1.1 Fluxograma dos processos operacionais

( Inicio
I
Contato com Apresentagdo Agendamento\_{ Preparo Degustagdo
ocliente do cardéapio da degustacdo - degustacdo

Transporteda . /L
P Pré-preparo \_ Compra dos Fechamento ™
estrutura parao . 7 . )
s das receitas - ingredientes do evento

Decisdo do cliente
IVIotntjgem da Realizacio Desmontagem Arquivamentodas I
es F:J U"'la no do evento da estrutura informagGes do
oca no local

cliente

Transportede todo Descarte dos
o material de volta ingredientes
ara a empresa. pereciveis

Termlno

/

Figura 3 - Fluxograma dos Processos

Fonte: Elaborado pelo grupo

3.1.2 Layout

Segundo Paoleschi (2009), o arranjo fisico procura uma combinagéo
otimizada das instala¢des industriais e de tudo que concorre para a producao, dentro
de um espago disponivel. Visa harmonizar e integrar equipamento, mao de obra,
material, areas de movimentagao, estocagem, administragdo, m&o de obra indireta,

enfim todos os itens que possibilitam uma atividade industrial.
O layout da Chef de la santé foi desenvolvido para recepcionar os clientes
durante todo o processo. Desde o fechamento do negocio (conhecimento de

cardapios, assinatura de contratos, pagamentos, etc.) até a degustacao.

O espaco apresenta metragem de 64 metros quadrados com capacidade
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para atender os clientes de forma confortavel e aconchegante.

Uma recepgao com o escritorio ao lado, uma sala para degustacéo junto com
a cozinha e do outro lado, toaletes.

2.0000
O [ ]
WG o Cozinha ’*
3 — o
Qéfg s |
oo 55“[ ]
&5 I - -
WG = | C
QO
8.0000
sola de
espero
ﬁ [ ]
O (0 00
|| o
i

Figura 4 - Planta Baixa

Fonte: Elaborado pelo grupo

3.1.3 Projecao da capacidade produtiva

Para previsao da capacidade produtiva inicial da Chef de la santé, pode-se

utilizar como base o fluxograma de processos, arranjo fisico e recursos disponiveis.

O fluxograma mostra que é necessario um Chef com um assistente e carro
para cada evento realizado. Cada evento tera um Chef programado, de acordo com
a data agendada.

O arranjo fisico é programado o uso de uma cozinha de quatro metros de

comprimento e um metro e quinze de largura, que comporta até trés eventos por
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data. Como os processos que utilizardo a cozinha sdo de pré-preparo e utilizam
menos tempo e materiais de apoio acarreta em um aumento a eficiéncia para uma

cozinha deste porte.

A empresa prevé ter dois Chefs, dois assistentes (no caso os proprios sécios
fardo esse papel) e dois carros, no ano inicial da empresa, disponiveis para o
servico. Cada evento € necessario, pelo menos, um Chef e um assistente, porém

para eventos maiores a empresa podera dispor de mais assistentes.

Por fim, é esperado que a empresa suporte até trés eventos por data, sendo
esta agenda pelo cliente independente de ser dia util ou ndo.

3.1.4 Plano de estocagem
Compras é a atividade organizacional que tem por finalidade suprir as
necessidades de materiais ou servigos, de forma a garantir a continuidade do
processo sem interrupg¢des indesejadas.

O departamento de compras € a area responsavel por realizar negociagoes
com os fornecedores na busca das melhores condi¢des de pagamento, melhores

prazos, prego e qualidade.

No caso da Chef de la santé os principais objetivos nessa atividade é
coordenar de maneira que seja aplicado o minimo de investimento. Comprar
materiais e insumos a precos menores € melhores condicbes e a procura de

negociacgao justa e honesta.

O processo de compras na Chef de la santé ocorre quando existe o
agendamento de degustacdo, agendamento de eventos, e a necessidade de

compras de materiais improdutivos.

A area de compras ira construir um controle geral, com o tipo de produto e
contato do fornecedor, utilizando Kpis para avaliacdo dos fornecedores. Esses Kpis
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serdo montados a partir das primeiras compras realizadas pela empresa e terdo

carater de avaliacdo (exclusdo/permanéncia no cadastro).

A Chef de la santé utilizara o sistema de 3 cotacdes, sistema que estabelece

0 numero minimo de cotac&o e visa aumentar a competicao.

A Chef de la santé trabalhara com multiplos fornecedores.
Alimentos Frescos / material produtivo: Seguindo o sistema de 3 cotagoes,
serdo realizadas cotagcdes no CEASA, CEAGESP e ATACADO.

Produtos/material improdutivo: Seguindo o sistema de 3 cotagdes, seréo
realizadas cotagdes em atacados, como MAKRO, SAMSCLUB, SETA
ATACADISTA.

Servigos: Para todos os tipos de servigos que houver necessidade, a

empresa seguira o mesmo critério do sistema de trés cotacoes.

A Chef de la santé ira oferecer a opgao para seus clientes do aluguel de

loucas para todo tipo de ocasido que for contratada.

A empresa oferecera trés fornecedores que possuem parceria com a Chef
de la santé, oferecendo desconto de até 20% . Fornecedores que possuem estoque
adequado para atender clientes de festas e eventos , com aproximadamente 3.000
itens; entre pratos, talheres, lougas, prataria, copos, tagas, xicaras, objetos de
decoracao, cadeiras, mesas, pranchdes, toalhas e sobre toalhas de mesa, estufas,
fogobes, etc.

Os fornecedores sao os seguintes:

Gandalua (http://www.gandalua.com.br/) — Aluguel de Lougas Finas

Ritz Festas- http://www.ritzfestas.com.br/ambientacoes- Aluguel de Loucgas

Finas e utensilios

Sua Festa locagédo (http://www.suafestalocacao.com.br/) — Lougas e

utensilios para todas as ocasides
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O Controle de estoque € muito importante para qualquer tipo de empresa,
pois através dele controlam-se os desperdicios, desvios, apuram-se valores para
fins de analise, bem como, apura, o demasiado investimento, o qual prejudica o

capital de giro.

O horizonte do planejamento da demanda para a Chef de la santé foi alto,

logo, mais largo sera o intervalo de confianga.

Tratando-se de demanda dependente, como no caso da empresa Chef de la
santé o processo produtivo somente ocorrera quando necessario o que implica em
baixo ou nenhum estoque. A compra de materiais, nesse caso, somente ocorrera
apos um pedido firme, como um agendamento de degustacdo ou evento, onde o
comprador se compromete e assina o contrato. Trata-se, portanto, de um pedido
que provavelmente n&o sera cancelado. O processo de obter materiais (fazer
estoque) e planejar e controlar as operagbes apenas depois de uma demanda
definida pode ser entendido como obter recursos-contra-pedido  (resource-to-
order).

Em muitas situagdes o grau de certeza (ou confianga) na natureza de
demanda pode ser o suficiente para que a empresa mantenha em estoque grande
parte dos recursos necessarios para atender os clientes ( em periodos de
sazonalidade, onde ocorrem o maior numero de contratacbes de eventos, datas
comemorativas.). No estoque serdo mantidos ingredientes utilizados com grande
frequéncia, e ndo pereciveis .Com isso, o desperdicio de produtos pelo vencimento
sera evitado , sem deixar de estocar o que é necessario para o préximo evento.
Entretanto, a empresa somente produzird os produtos e servicos diante de um

pedido firme. Nessa situagéo, impera o fazer-contra-pedido (make-to-order).

Os produtos sao armazenados sempre considerando seus prazos de
validade, dos mais curtos para os mais longos. Assim, o funcionario que controlara o

estoque sabera quais produtos que estao perto do vencimento.

A compra dos ingredientes ira ocorrer de dois a um dia antes do evento,

tempo maximo de utilizagdo de estoque, visto que as maiorias dos ingredientes
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precisam estar frescos. Pois isso, no estoque sera mantidos por mais tempo apenas

ingredientes utilizados com grande frequéncia, e ndo pereciveis.

A empresa ira utilizar um Software de gestao, para auxilio em tarefas
diversas, como o controle de entrada e a saida de mercadorias, a data de validade
dos produtos, quantidade e disponibilidade de alimentos necessarios a composi¢cao

de um determinado cardapio, dentre outras fungdes.

O software é o Fazsoftbuffet e o valor da licenca anual é de R$849,00.

Com ele, sera possivel fazer uma gestdo mais rapida e eficiente de estoque,
controlando desperdicios e utilizando o capital para atender as necessidades e

preferéncias dos clientes.

3.1.5 Plano logistico

Na atual economia globalizada, a logistica torna-se fator-chave de sucesso e
incremento dos negdcios. A logistica tem como escopo principal prover ao mercado e
ao cliente os servigos desejados, com elevado nivel, nas condi¢gdes estabelecidas e

Nno menor custo.

A logistica de suprimentos em eventos € necessaria para desenvolver a
estratégia de compras, evitando desperdicios, além de proporcionar uma logistica
operacional para suprir a necessidade de obter os produtos para a realizagdo do

evento.

O Modelo de negdcio da Chef de la santé € um modelo reativo. A diferenca
fundamental entre os arranjos de cadeia de suprimentos preventivo e reativo é o
cronograma. O modelo de negdcios reativo busca reduzir ou eliminar o apoio nas
previsdes por meio do planejamento conjunto e da troca rapida de informagdes entre
os participantes da cadeia de suprimentos.

A disponibilidade de informagdes de baixo custo criou a concorréncia
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baseada no tempo. Os Administradores cada vez mais compartilham informagdes
pare melhorar tanto a velocidade quanto a exatiddo da logistica da cadeia de
suprimentos. Como ilustracdo, os administradores compartilhar informacdes para
melhorar a exatidao das previsdes ou até eliminar as previsdes em um esfor¢co para

reduzir a disposicédo antecipada do estoque.
A logistica da Chef de la santé funcionara por meio da natureza inter-
relacional das cinco areas do trabalho logistico ( 1) Processamento de pedidos; (2)

estoque; (3) Transporte (4)Armazenamento

1 - Processamento de pedidos

E através do processamento de pedidos ( fechamento de eventos) que
atualizamos o0 nosso cronograma para saber quando é necessario realizar as
compras e que ingredientes (baseado no cardapio escolhido) a area de compras
precisa solicitar. Nesse cronograma s&o atualizadas as degustagdes caso solicitadas

e o préprio evento.

2 - Estoque
As necessidades de estoque de uma empresa estdo diretamente ligadas a

rede de instalagao a ao nivel desejado de servigo ao cliente.

3/4 - Transporte/Armazenamento

O Transporte na Chef de la santé ocorrera em dois casos: Transporte dos
alimentos a serem preparados pelo chef até o local onde o evento sera realizado;
Transporte de alimentos comprados até a empresa ( Caso o fornecedor né&o
entregue);

Todos os transportes realizados pela Chef de la santé atendem as normas da
ANVISA:

- Os alimentos preparados mantidos na area de armazenamento ou
aguardando o transporte devem estar identificados e protegidos contra
contaminantes. Na identificagcdo deve constar, no minimo, a designa¢ado do produto,
a data de preparo e o prazo de validade.
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- O armazenamento e o transporte do alimento preparado, da distribuicao
até a entrega ao consumo, devem ocorrer em condigdes de tempo e temperatura que
nao comprometam sua qualidade higiénico-sanitaria. A temperatura do alimento

preparado deve ser monitorada durante essas etapas.

- Os meios de transporte do alimento preparado devem ser higienizados,
sendo adotadas medidas a fim de garantir a auséncia de vetores e pragas urbanas.
Os veiculos devem ser dotados de cobertura para prote¢cdo da carga, ndo devendo
transportar outras cargas que comprometam a qualidade higiénico-sanitaria do

alimento preparado.

3.1.6 Delimitacao dos KPlIs

Foram utilizados os KPIs (Indicadores chave de desempenho) para
parametrizar o desempenho dos objetivos propostos no Balanced Scorecard,

segmentados em cada nivel hierarquico da empresa.

3.1.6.1 KPI nivel estratégico

Para o nivel estratégico o indicador utilizado foi a avaliagcdo da taxa de
retencdo e satisfagcdo de clientes. Para a Chef de la santé, o planejamento
estratégico esta diretamente relacionado com a satisfagdo do cliente “Proporcionar
as pessoas saude e bem-estar através de alimentacdo saudavel e saborosa,

tornando a ocasido um momento inesquecivel”.

3.1.6.2 KPI nivel tatico:

i) Financeiro: analisar o retorno sobre investimento. A definicdo dos
objetivos e medidas financeiras foi definida visando a estratégia da empresa e,
principalmente vinculando as metas das demais dimensdes do BSC;

i)  Cliente: analisar o indice de recomendacgao do servigco da Chef de la
santé pelo cliente, avaliar a frequéncia de utilizacdo do servigo pelo cliente;

iii) Interno: analise pos venda;
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iv) Perspectiva do aprendizado e crescimento: analisar a infraestrutura e
tecnologias utilizadas na Chef de la santé comparando-os com a tecnologia dos
stakeholders (concorrentes).

3.1.6.3 KPI nivel operacional:

i) Analisar a quantidade de pedidos efetivamente processados
(financeiro);

i)  Analisar o indice de satisfagdo dos clientes ao receber o chef em
domicilio, através de formulario para avaliagdo do servigo (cliente);

iii)  Analisar se as tecnologias/ ferramentas utilizadas s&o eficientes para a

execugao do servigo (tecnologia).

3.1.7 Politica de qualidade

Uma politica da qualidade reflete intengées e diretrizes globais de uma
organizacao, relativas a qualidade, expressas pela alta diregéo.

Para a formulacdo da politica de qualidade da Chef de la santé, foram

levados em consideragéo a visdo e missao da empresa.

“Os servigcos prestados pela Chef de la santé devem atender com qualidade
0S compromissos assumidos com nossos clientes, por meio da melhoria continua
dos processos, treinamentos e cursos para os funcionarios de forma a melhorar os
métodos de execugao do servigo, visando a prevencao de nao-conformidades, e a
satisfagao dos clientes. ”

A Chef de la santé adotara um cronograma de implementagéo, para receber
o certificado 1ISO 9001, garantindo mais ainda a qualidade dos seus produtos.

3.2 ANALISE E DIAGNOSTICO DA VIABILIDADE OPERACIONAL

Os processos da Chef de la santé foram adequados e desenvolvidos com o
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objetivo principal: atender a demanda presente e futura. Segundo Krajewski e
Ritzman (2009), o desenvolvimento dos processos atrelados as necessidades da
demanda, é considerando um fator relevante para Administragao de Produgao.

De acordo com as analises e resultados obtidos em pesquisas, conclui-se
que a operacionalizacdo utilizada pela empresa Chef de la santé é viavel para
atender a demanda, visto que, a produtividade meédia calculada, representam

resultados positivos no cenario atual e futuro no mercado.

Outro fator também considerado na analise e diagndstico da viabilidade
operacional da Chef de la santé, foi o modelo de producédo adotado pela empresa. O
inicio do processo produtivo sera iniciado apenas quando o cliente gerar a demanda,
seguindo o Sistema Toyota de Producédo utilizando as praticas de Produg&o Just-in-
time (Producdo Puxada). Segundo Krajewski e Ritzman (2009), gerenciar o estoque

€ um fator relevante para a eficacia da operacionalizagao.

Além disso, os gestores da Chef de la santé visam aperfeigoar os processos,
conforme as variagdes de demanda e externalidades que afetam o planejamento
estratégico. “A melhoria continua, baseada em um conceito japonés chamado
Kaizen, € a filosofia de se buscar continuamente maneiras para aperfeicoar os
processos” (Krajewski e Ritzman, Administragcdo de Producédo e Operacdes, 2009,
p.174). Essa pratica tem como objetivo focalizar nos problema com fornecedores,

falta de qualidade nas entregas dos fornecedores e feedbacks dos clientes.
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4 VIABILIDADE MERCADOLOGICA

4.1 PLANO DE MARKETING

4.1.1 Formalizagao do perfil médio do cliente consumidor da empresa

Para especificar o perfil médio dos clientes da Chef de la santé foi utilizado
dados da pesquisa de campo, dentre os fatores abordados, foram consideradas

dimensdes demograficas e comportamentais.

O cliente da Chef de la santé possui, em média, entre 20 e 30 anos, sao
solteiros e sem dependentes financeiros. Sdo residentes da regido metropolitana de

Sao Paulo com renda média de doze mil reais mensais.

Os habitos de consumo e estilo de vida sao baseados na procura de
alimentagao saudavel por saude e bem-estar além de pratica de atividade fisica.

Sobre comportamento de consumo observou-se que o cliente busca produtos
e servicos de alta qualidade, tanto em atendimento, quanto na sua experiéncia de
consumo, valorizando carateristicas em lideranca de produto (Treacy e Wiersema).

4.1.2 Descricao das caracteristicas dos principais produtos e servigos

O servigo da Chef de la santé é possivel ser descrito da seguinte maneira:
um chef de cozinha vai até seu cliente (local determinado pelo cliente) e prepara
pratos saudaveis atrelados a momentos especiais e unicos. O foco da empresa esta
em eventos, como festas de aniversario, casamentos, reunides corporativas,

confraternizagdes, jantares a dois, entre outros.

Desta forma, pode-se observar que a Chef de la santé posiciona seu servigo
a fim de suprir a necessidade social.

Apesar de o servigo de alimentacdo se encaixar em necessidades
fisiologicas, segundo Maslow, a necessidade que melhor enquadrada na proposta de
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valor da Chef de la santé € a necessidade social. A Chef de la santé possui seu
servico voltado para ocasides especiais onde duas ou mais pessoas possam
desfrutar da alimentagdo saudavel de forma pratica e voltada para a experiéncia e

nao apenas para o alimento em si.

O cardapio da Chef de La Santé sera composto por 3 opgdes: gourmet
saudavel , fitness e o especial ( restrigdes como: vegetarianos e intolerantes a
gluten e lactose ). As selegbes de pratos foram feita de forma seletiva, buscando
qualidade e sabor, a fim de atender ao paladar sofisticado e diversificado de todos

os clientes.

1) GOURMET SAUDAVEL

Entradas

Saladas

Salada de vagem com tartare de tomate
Salada Grega Tradicional

Salada de melancia, azeitona, vagem e queijo branco

YV V VYV V

Wraps integrais com folhas verdes

Quentes

Cebolas a Grega
Chamucgas Saudaveis
Tostas de Humus e Alho

YV V V V

Tostas de queijo branco derretido ao damasco

Sopas

Y

Sopa de Queijo Fresco e Ervas

Y

Sopa de Beterraba e Caldo Bortsch
»  Sopa Vichyssoise

- Principais
»  Peixe acompanhamento de Batatas lyonnaises
»  Risoto de Cogumelo e Salsa



»  Risoto de aspargos e hortela

Sobremesas
»  Crumble de manga
> Cheesecake de frutas vermelhas

> Sorvete diversos sabores

2) FITNESS

Entradas
Saladas
> Salada light de peito de peru defumado
> Salada de Atum

> Sala de cenoura, beterraba e Kani

Sopas
»  Sopa de Beterraba e Caldo Bortsch
»  Sopa de Mandioquinha

Y

Sopa de Cebola

Pratos Principais

Nhoque de mandioquinha
Nhoque de batata doce
Strogonoff de frango

Nhoque de grao de bico

YV V V V V

Filé grelhado acompanhando legumes ao vapor

Sobremesas
> Tapioca doce
> Arroz doce integral

> Panqueca integral com geleia de frutas
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3) ESPECIAL

Entradas
Saladas
> Salada de vagem com tartare de tomate

> Salada Grega Tradicional

> Salada de melancia, azeitona, vagem e queijo branco
Quentes

> Cebolas a Grega

> Chamucgas de Legumes

> Tostas de Humus e Alho

> Tostas de queijo branco derretido ao damasco
Sopas

> Sopa de Queijo Fresco e Ervas

> Sopa de Beterraba e Caldo Bortsch

> Sopa Vichyssoise

Pratos principais
> Risoto de Cogumelo e Salsa

v

Risoto de aspargos e hortela

> Filé de peixe com horteld e Penne

Sobremesa

> Cheesecake de frutas vermelhas

v

Tarte de manga

> Sorvete sem gluten e sem lactose
As bebidas acompanham os trés tipos de cardapio, as op¢des sio:
> Sucos naturais: opgdes como, suco de morango e manjericdo, suco de

mel&o agrido e laranja, suco de tomate, suco de manga com gengibre,

etc.



> Aguas aromatizadas com frutas e ervas

> Limonada

4.1.3 Desenvolvimento e analise da matriz BCG

Para ponderar o ciclo de vendas do servigco da empresa Chef de La Santé, foi
realizada uma analise pela ferramenta Matriz BCG, denominada como Matriz
Crescimento-Participagdo, nome oficial traduzido para o portugués. As variaveis da
matriz foram baseadas nos tipos de cardapios da empresa: Fitness, Gourmet
Saudavel e Restrigdes.

Para o calculo da variavel foi considerado a Area da Circunferéncia (AC),

conforme a férmula a seguir:

Equagao 1 - Férmula BCG

AC =‘Faturamento
TU

T0= 3,141592

Fonte: acervo-digital.espm.br

Levando em consideragdo o faturamento que a empresa estima atingir,
conforme comentado anteriormente no topico Delimitagdo de Marketing Share, a
previsdo é que a empresa tenha uma participagdo no mercado de aproximadamente
0,62%, equivalente a um faturamento anual de R$ 570.164,87.

Com isso, foi possivel analisar a participacédo de marcado para cada tipo de
cardapio, de acordo com os dados obtidos em pesquisa, e posteriormente a
aplicacao da formula para o calculo da area de circunferéncia para a variavel-chave.

ApOs os calculos da variavel-chave foram obtidos os seguintes resultados,

conforme a tabela a seguir:
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Tabela 4 - Cenario analise BCG

Gourmet Saudavel 31,66% RS 180.522,42 239,713
Fitness 41,69% RS 237.717,64 275,078
Restricdes 26,65% RS 151.924,81 219,907

Fonte: Elaborado pelos autores

Ainda em relagdo a tabela apresentada acima, foi identificado que os tipo
cardapio Gourmet Saudavel tém poténcia para ser os produtos ESTRELA da
empresa. Serdo os cardapios mais requisitados pelos clientes, de acordo com as
pesquisas realizadas, e poderdo ser os geradores de caixa, para alavancar os lucros

da companhia.

“‘Nesse quadrante ficam os produtos (representados pela figura de
uma estrela) com a participacdo relativa no mercado alta e
crescimento de vendas alto. Embora esses produtos sejam rentaveis,
o fluxo de caixa é praticamente neutro, uma vez que os lucros
precisam ser sempre reinvestidos para apoiar seu crescimento
continuo. Futuramente deverdo ser produtos Geradores de Caixa”

(acervo-digital.espm.br)

Na sequéncia foi considerado o tipo de cardapio Restricbes. Pode ser
classificado este, dentro do quadrante denominado “interrogagdo”. Conforme as
pesquisas realizadas, esse € um tipo de cardapio que ainda € pouco explorado pelo
publico, visto que se restringe a um nicho especifico. Apesar de apresentar uma
baixa participacdo e incertezas de participacdo no mercado, pode ser um tipo de
cardapio potencial, e se tornar futuramente um produto Estrela para a companhia,
gerador de caixa. Portanto, a empresa tera que ter grandes esforgos para manter
este tipo de cardapio no mercado, para obter resultados positivos em relagédo ao fluxo
de caixa.

“Os produtos alocados nesse quadrante (representados pelo “ponto
de interrogagdo”) sao aqueles com elevada taxa de crescimento de

vendas e participacdo relativa no mercado ainda muito baixa. Eles
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demandam alto investimento para que futuramente se convertam em

produtos Estrelas e Geradores de Caixa.” (acervo-digital.espm.br)

Ja no quadrante “vaca leiteira” esta posicionado o cardapio do tipo Fitness.
Conforme pesquisas realizadas, esse € um nicho que apresenta taxas com
crescimento moderado, devido a estabilidade do mercado para esse segmento, e
estimativas de vendas altas. Sdo produtos que poderdo apresentar grandes
demandas, lucros elevados, sendo esses os potenciais geradores de caixa da

empresa.

MATRIZ BCG CHEF DE LA SANTE

Participacdo no mercado

O Fitness

‘ . Gourmet Saudavel
ESTRELA INTERROGACI\O ALTO

Restricoes

Crescimento de Mercado

VACA LEITEIRA ABACAXI BAIXO

Figura 5 - Matriz BCG

Fonte: Elaborado pelo grupo

4.1.4 Segmentagdo de mercado

Para iniciar a segmentacado de mercado foi necessario escolher um grupo de
pessoas homogéneas, com poder aquisitivo para compra e com necessidades a
serem satisfeitas. Contudo, mesmo que haja um interesse em comum pelo servi¢co
entre esses clientes, ainda existem diferencas e especificidades de cada um.
Portanto, surge a necessidade de entender melhor o perfil do publico-alvo que a
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empresa deseja atingir, e identificar o que de fato € uma necessidade ou um desejo
do cliente. Para Churchill & Peter (2000), segmentagcdo de mercado é dividir um
mercado em grupos de compradores potenciais que tenham semelhantes
necessidades e desejos, percepg¢des de valores ou comportamentos de compra.

Para a analise da segmentagcédo de mercado da Chef de La Santé foi utilizado
as cinco modalidades mencionadas no quadro abaixo, com 0s seus respectivos

critérios.

Quadro 1 - Segmentag¢ao de mercado

Geografica Regido do grande ABC
Demografia Faixa etaria 20 a 30
Socioeconomico Classe alta, Nivel Superior Completo

Padrdes de Consumo Restaurante gourmet
Beneficios Procurado Servigos de Alta Qualidade, Vida Saudavel

Estilo de Vida Pratica de esportes e alimentagdo saudavel.

Pessoalidade Status Social, conhecimento em culinario saudavel e
gourmet

Caracterizagdo Terciario

Econdmica

Fonte: Elaborado pelo grupo.
4.1.5 Determinacgao do precgo
Segundo Kottler e Keller (2012), o pregco é o unico elemento do mix de
marketing que gera receita. O prego informa ao mercado o posicionamento de valor
pretendido pela empresa para seu produto ou marca. Logo, as decisbes sobre a
determinacdo de pregos devem ser coerentes com a estratégia de marketing da
empresa, seu mercado-alvo e posicionamento de marca.

A Chef de la santé seguira com duas estratégias:

Monitorar o comportamento dos clientes e preparar ofertas personalizadas

para cada um:

Cada cliente optara por um evento, cardapio e decoragao diferente. Cada
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cliente possui uma determinada renda, e a empresa avaliara o quanto a pessoa

estaria disposta a pagar pelos servigos de culinaria saudavel.

Dar a determinados clientes acesso a pregos especiais:
Com as parcerias que a Chef de la santé pretende fazer, clientes “parceiros”

terdo acesso a melhores precos.

“Para planejar e implementar estratégias de determinacédo de preco
com eficacia, é preciso entender profundamente a psicologia da
definicho de pregos do consumidor e adotar uma abordagem
sistematica de estabelecimento, adaptacdo e mudanga de pregos.”
(KOTLER, P; KELLER, K.L. 2013).

Vale ressaltar que as decisdes de compra se baseiam em como os clientes e
consumidores percebem os precos e aquele que consideram ser o verdadeiro preco
corrente, € ndo o preco definido pela empresa. Os consumidores utilizam-se dos

seguintes topicos para chegar em suas percepgdes de prego:

- Precos de referéncia: comparar no mercado o0 pregco dos
concorrentes

- Inferéncias prego-qualidade: utilizar o preco como indicador de
qualidade

- Preco com numero quebrado (preco de efeito psicologico):
transformar um produto de R$120,00 — por exemplo, em um
produto de “apenas 10x R$12,00”, faz com que o cliente se sinta

mais atraido, pois ele acredita estar pagando menos.

A determinacdo do preco de um produto ou servigo considera diversos
fatores, resumidos nas seguintes etapas:

1) Selecdo do objetivo da determinac&o de pregos:

A Chef de la santé se posicionara como um servigco premium. Portanto, ela
utilizara de lideranga na qualidade do produto. O prego comunica a imagem
de um produto de qualidade superior. No entanto, o preco ndo pode ser tao
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alto a ponto de ficar fora do alcance dos consumidores.

2) Determinac&o de demanda:

Cada preco levara a um nivel de demanda. Alguns consumidores consideram
0 pre¢o mais alto um indicador de um produto melhor. A curva de demanda
mostra o volume provavel de compras do mercado ante as alternativas de

preco.

A partir da pesquisa de campo realizada, foi possivel identificar que o
mercado estd mais disposto a pagar menos (aproximadamente R$50,00) do
que mais (R$130,00). Logo, foi feita uma média aproximada desse valor,
buscando ser bom tanto para o cliente como para a empresa. A demanda

mostra-se da seguinte forma:

Curva de Demanda

R$ 140,00
R$ 120,00
R$ 100,00
RS 80,00
RS 60,00 Variag3ao do preco
RS 40,00
RS 20,00
RS -
5 7 9 11 13 15
Grafico 4 - Curva de demanda
Fonte: Elaborado pelo grupo
3) Estimativa de custos:

Para estabelecer um preco, é preciso estimar os custos fixos e
variaveis que a empresa tera.

A estimativa é de que os custos da Chef de la santé sejam de
aproximadamente R$30.000,00 mensais.

Os custos serdo detalhados mais a frente, no capitulo 6.

4) Analise de custos, precos e ofertas dos concorrentes:
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A Chef de la santé nao possui concorrentes diretos, no entanto,
seus substitutos que oferecem cardapios saudaveis e
diferenciados possuem: precos parecidos (média de R$90,00 por
pessoa), ou até mais altos (média de R$130,00 por pessoa.
Restaurantes como Coco Bambu, que possuem um cardapio
diferenciado, tendem a ter pratos caros, além do servigco pago
(10%) e, em alguns casos, couvert.

5) Selecdo de um método de determinacéo de preco:
A Chef de la santé utilizara o preco de valor percebido como
estratégia. Este valor € composto por varios elementos, como a
imagem que o comprador tem do produto ou da empresa, o canal
de distribuigdo, a garantia de qualidade, o atendimento ao cliente,
entre outros fatores. A Chef de la santé entregara o valor
prometido por sua proposta de valor e o cliente percebera esse
valor (qualidade dos alimentos, qualidade no atendimento e

servigo prestado).

06) Selecgao do preco final:
O preco dos servigos prestados pela Chef de la santé variam de
acordo com o cardapio escolhido, a quantidade de pessoas no
evento e a quantidade de Chefs necessarios para o evento. Pode-
se considerar uma média de preco o valor de R$90,00 por pessoa
em um evento. Logo, um evento simples, sem os servigos de
decoracgdo, para 30 pessoas, sairia por um valor de R$2.700,00.
O preco da Chef de la santé ndo € um prego baixo, no entanto é

um precgo acessivel.

4.1.6 Criacao das estratégicas promocionais

As promogdes oferecem um incentivo para o comprador no momento da

decisao de compra de um produto ou servico.

A Chef de la santé adotara as seguintes estratégias promocionais:



- Experimentagao gratuita: a empresa oferecera degustagao para os
clientes/compradores potenciais.

- Promogbes cruzadas: a Chef de la santé se utilizara de parcerias
para anunciar sua marca, ao mesmo tempo em que a Chef de la
santé também faz o anuncio de sua parceira (por exemplo, com as
empresas de aluguel de talheres finos).

- Brindes: a Chef de la santé oferecera brindes aos seus clientes, em

datas especiais (como dia das maes, aniversario, natal, etc)

4.1.7 Fluxograma da experiéncia de compra dos clientes

Segundo Philip Kotler (2013), a fidelizagcdo de um cliente passa pela sua
colaboracdo com a marca no processo de compra, isto € avaliado desde feedbacks

até as emogdes geradas nas interagdes.

Busca de
Informagdes

oo B Degustasio
Bl Pontode Venda

Promogoes Pos-
venda

Feedback < Prestagdo

Figura 6 - Fluxograma da experiéncia de compra dos clientes

Fonte: Elaborado pelo grupo

Depois de identificada a necessidade do servigo, o cliente busca
informacdes e € nesta etapa que a empresa se preocupa com a experiéncia de seus
clientes no primeiro contato, desde informagbes em redes sociais, site institucional,
contato telefénico entre outros canais de comunicagcdo. A empresa espera passar
principalmente a sensacdo de seguranca e despertar o interesse do cliente na
proposta e no cardapio, uma vez que a proxima etapa de interagdo com cliente é a
degustacédo na empresa.

Na degustagao espera-se que a empresa transmita seguranga, conforto
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e o interesse do cliente viver aquele momento em sua casa. Espera-se que o cliente
sinta principalmente o sabor dos pratos e que se sinta cativado pela interagcdo com os

funcionarios da empresa além de interesse pelo servigo.

Apos contratar o servigo, a etapa da prestacdo € muito importante na
experiéncia do cliente, é nela que ha oportunidade de fidelizar o cliente com um
servigo feito com higiene, pontualidade, além de muito sabor, e também que o cliente
sinta que sua experiéncia valeu o dinheiro investido.

Por fim, por meio de feedbacks apds a prestacédo do servico, a empresa
procura manter o relacionamento com cliente através de a¢des de pds-vendas, como

e-mail marketing e eventos.

4.1.8 Estratégias de fidelizagcdo dos clientes

Como estratégia de fidelizagdo do cliente a empresa adotara um sistema de
programa de pontos, chamado “Pontos do Chef.

Cada vez que o cliente finalizar seu contrato de prestagdo do servigo sera

gerado uma pontuacao através da equagao:

Equacgao 2 - Calculo de Pontos

PONTOS = COMPRA x 0,5

Fonte: Elaborado pelos autores

Através destes pontos o cliente pode trocar por um upgrade no proximo
pacote de servigos, como por exemplo, entradas, sobremesas ou bebidas a mais por

pessoa.
Cada upgrade equivale a 1000 pontos (R$2.000,00 em pontos) podendo ser
resgatado por qualquer opgado de entrada ou sobremesa de qualquer cardapio da

empresa disponivel na data do fechamento do servigo.

Todo este sistema sera gerenciado por meio do CRM da empresa liderado
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pelas agbes promocionais de Marketing. O cliente sera cadastrado em sua primeira
compra, e a cada retorno na empresa seréo registradas novas compras e seu
acumulo de pontos, desta forma, o cliente acumula pontos e pode resgatar na data
escolhida dentro de trés anos.

A meta inicial do programa sera de 20% dos clientes resgatando pontos no

primeiro ano de empresa.

4.1.9 Gestao da marca

4.1.9.1 Criacao da marca e logotipo

7

A construgdo de marca € um processo que envolve a participacdo do
consumidor de forma decisiva. Segundo Tavares (1998), para a compreensdo do
processo de construcdo da marca na perspectiva do consumidor, devem ser
apontados varios recursos como o componente cognitivo, afetivo e o conativo, que

servem de base para a apreensao das atitudes e preferéncias por uma marca.

- O componente cognitivo relaciona-se com o conhecimento e a
crenga do consumidor em um determinado produto.
- O afetivo representa os sentimentos em relagéo ao produto.
- O conativo refere-se as tendéncias de comportamentos em relagao
ao produto.
A criagcado da marca partiu da percepcao da necessidade em proporcionar ao
consumidor uma op¢ao que combinasse com momentos de comemoracao e uniao, e,
pensando além, enxergasse que esses momentos poderiam estar atrelados a saude,

sem perder o sabor e o desejo de experimentar um prato.

O logotipo da marca Chef de la santé, remete a uma imagem que leva ao
core business da empresa, que € a culinaria. O toque blanche representa o Chef de
cozinha, que € a figura mais importante, pois este sera a “marca” da empresa e tera

a responsabilidade de passar aquilo que a empresa se compromete a oferecer:
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qualidade em servigo e atendimento.

=

Delicieux
Figura 7 - Logotipo da empresa

Fonte: Elaborado pelos autores

O nome da empresa possuira a cor verde, que, segundo agéncias de design
e marketing como Ehlo e Wk3, simboliza a natureza, energia, fertilidade e
crescimento. A cor indica, ainda, juventude (antes do amadurecimento), levando-se
em consideracédo que o publico-alvo da empresa pertence a faixa etaria entre os 20 e
30 anos. Além disso, refere-se ao conceito de negdcio da empresa de oferecer
produtos que trazem consigo beneficios a saude, utilizando frutas e hortalicas em
seu menu. Ja o Marrom esta associado a forga, solidariedade, conforto, maturidade e
confiabilidade.

O nome, em francés, foi escolhido devido a maioria das receitas presentes

no cardapio apresentarem origem francesas.

A cor verde sera encontrada em todas as divulgagdes da marca com o
objetivo de transmitir vida, energia e tranquilidade.

O slogan estara presente no marketing visual da empresa para tornar a

marca conhecida pelo cliente, fazendo uso de ferramentas para o apelo visual.
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4.1.9.2 Posicionamento da marca

Segundo Philip Kotler (2013), Posicionamento de Mercado € “a acédo de
projetar o produto e a imagem da organizagdo, com o fim de ocupar uma posi¢cao
diferenciada na escolha de seu publico-alvo”. Em termos praticos, o Posicionamento
pode ser obtido a partir da formula: Segmentagao + Diferenciagdo = Posicionamento.

O posicionamento de mercado da Chef de la Santé sera feito através do

marketing de experiéncia

Com base em todas as percepg¢des acerca das necessidades dos potenciais
consumidores da empresa, sera proporcionada, desde o primeiro contato com o
cliente até a finalizagdo do servico , uma atengao altamente diferenciada. O cliente
ira contar com o seu consultor exclusivo, que ira mapear o evento inteiro. Além de
apresentar as opg¢des dos chefes e menus, ira também ajuda-lo a escolher, com
base em sua personalidade e intencdo, a identidade do evento inteiro, analisando
época do ano , melhor tipo de apresentagdo, ambientagdo (com a visita do local,
antes do chefe) e 0 menu que seja mais adequado ao tipo de evento desejado.

Esse acompanhamento e relacionamento proximo com o cliente ira
proporcionar a experiéncia da marca, criando assim sua identidade e o
posicionamento que ficara fixado em seus clientes. Atendimento, qualidade do
servico e produto diferenciado do comecgo ao fim.

4.1.9.3 Tipificagao da estratégia da marca

De acordo com as estratégias de Porter (1989;2004), uma vez
diagnosticadas as forgas que afetam a industria e suas causas basicas, a empresa
esta em posigcao para identificar seus pontos fracos e fortes em relagao a industria.
Do ponto de vista estratégico, as condigbes cruciais sdo o posicionamento da
empresa quanto as causas basicas de cada forca competitiva.

Uma estratégia competitiva efetiva assume uma acao ofensiva ou defensiva

de modo a criar uma posigao defensavel contra as cinco forgas competitivas.
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A estratégia utilizada pela Chef de la santé, de acordo com as estratégias

genéricas de Porter é a de diferenciagéo.

A Chef de la Santé oferece um servico completamente diferenciado das
demais. Pensando sempre na qualidade de vida dos seus clientes, sem perder a
magia do sabor dos pratos, a empresa esta altamente preocupada com a qualidade
dos seus produtos, o que impacta diretamente no resultado final. A empresa ganha
destaque ao ser comparada com outras opgdes, que nao oferecem essa gama de
op¢des saudaveis em seus menus, além da preocupacdo em elaborar um cardapio

especial, para pessoas com intolerancia a Gluten e a Lactose.

4.2 ANALISE E DIAGNOSTICO DA VIABILIDADE MERCADOLOGICA

Para a analise e diagnostico da viabilidade mercadoldgica, foi realizado um
levantamento dos dados do macroambiente econémico da regido onde esta
localizado o publico alvo da empresa Chef de La Santé, com a finalidade de
identificar as necessidades desse publico, sua realidade social e econdmica, para
averiguar se ha demanda potencial em relagdo ao servigo que a empresa propde
ofertar.

Conforme pesquisa realizada a campo, a renda média mensal do publico
alvo estudado teve maior concentracdo em familias com renda média mensal
superior a R$ 12.000,00. Segundo o critério de classificagdo econdémica do Brasil,
conhecido como Critério Brasil (SAE.GOV, 2012) este publico é classificado como

Classe Alta.
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Tabela 5 - Renda mensal dos entrevistados

Até R$ 2000,00 19 8,84%
Entre R$ 2000,00 a R$ 3000,00 26 12,09%
Entre R$ 3000,00 A R$ 4000,00 21 9,77%
Entre R$ 4000,00 a R$5000,00 11 5,12%
Entre R$10000,00 a R$11000,00 7 3,26%
Entre R$11000,00 a R$12000,00 10 4,65%
Entre R$5000,00 a R$6000,00 18 8,37%
Entre R$6000,00 a R$7000,00 12 5,58%
Entre R$7000,00 a R$8000,00 12 5,58%
Entre R$8000,00 a R$9000,00 17 7,91%
Entre R$9000,00 a R$10000,00 14 6,51%
Mais que R$12000,00 48 22,33%
Total Entrevistados 215 100,00%

Fonte: Elaborado pelos autores

Analisando o estilo de vida desse publico, por meio da pesquisa de campo,
foi identificado que sdo pessoas que na maioria das vezes procuram programas entre
amigos ou familiares nos finais de semana, e tendem a ficarem mais préximos deles
em seu tempo de lazer ou em datas comemorativas. A explicagao logica desse estilo
de vida, entre outros fatores, também pode estar relacionado a localizagéo
geografica onde esse publico habita. As cidades localizadas na regido do Grande
ABC sao cidades distantes dos grandes centros empresariais e, para aqueles que
trabalham em outros municipios da Grande Sao Paulo, acabam passando o maior
tempo do dia durante a semana longe de suas familias. Segundo pesquisa realizada
pelo IBGE (Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica), mais de 80 mil moradores
da regido do ABC se deslocam diariamente para S&o Paulo a trabalho (IBGE, 2010).
Logo, essas pessoas procuram de alguma forma suprir a necessidade de ficarem
mais proximos de sues familiares com programas que unem os amigos e familia em

programas como bares, restaurantes, eventos em domicilio, etc.

Outro fator relevante para a analise da viabilidade mercadolégica, também
baseado na pesquisa a campo, foi o tipo de alimentagao preferida por esse publico.
De acordo com os dados obtidos em pesquisa, grande propor¢do das pessoas
entrevistadas prefere em seu cardapio alimentagcdo saudavel, e, além disso, essas
pessoas estao propensas a contratarem servicos de Chef de cozinha em casa, que
Ihes oferega um cardapio com um leque de opgdes de alimentos sem gluten, sem

lactose, gourmet saudavel e fitness.

Visando ser mais assertivo no publico alvo, também foi analisado o

comportamento dos consumidores, com a finalidade de identificar suas principais
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necessidades e obter um grupo de clientes que traga maior lucratividade para
empresa. Pessoas da classe alta, no geral, buscam produtos ou servigos de alta
qualidade, porém diante do cenario econdmico atual, estdo sendo mais econdémicos
optando pelo custo-beneficio, ou seja, um produto de alta qualidade por um preco
justo. Nesse sentido, um dos maiores desafios da Chef de La Santé, sera
inicialmente obter lucro otimizando o processo, como exemplo buscando canais de
distribuicdo mais proximos para redugéo de custos, e entdo estabelecer ofertas mais
atrativas e descontos para os clientes-chave, com o objetivo de criar maiores

relacionamentos para fideliza-los.
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5 VIABILIDADE DO CAPITAL HUMANO

5.1 PROJEGAO DE COLABORADORES

5.1.1 Descricao das atividades

Para a descricao das atividades principais da empresa foi utilizado o
“fluxograma de atividades” para detalhar as principais etapas do fluxo e também

cargos de apoio na prestagao do servigo.

O Chef tem como principais atividades o preparo de degustagdes;
planejamento de ingredientes e utensilios que serao utilizados e preparo de refeigbes
no local estipulado pelo cliente. Para auxiliar o chef, o assistente de Chef sera
responsavel pelo transporte dos materiais e ingredientes, montagem e desmontagem
da estrutura no local e auxilio na preparacao das refei¢oes.

O gerente de operagbes sera encarregado da gestdo de tudo que diz
respeito a prestacdo do servico, como: compras, melhoria de processos,
planejamento de capacidade produtiva e treinamentos operacionais.

O atendimento comercial sera encarregado do contato com clientes;
apresentacdo do servigco; oferecer degustacdo; e fechamento do contrato de

prestacdo de servico.

O gerente de marketing sera responsavel pelo CRM, segmentacdo de
clientes, pesquisas de mercado e satisfacdo dos clientes e projetos de fidelizagdo e
captura de novos clientes e oportunidades de novos mercados.

O gerente de recursos humanos sera responsavel pelo recrutamento e
selecdo e toda gestdo trabalhista dos funcionarios, como folha de pagamento e

beneficios, além de treinamentos coorporativos.

Por fim, o gerente financeiro sera responsavel por relatorios contabeis e

financeiros, planejamento semestral de budget e analises de rico financeiros.
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5.1.2 Cargos e organograma

GERENTE DE GERENTEDE GERENTE GERENTE DE GERENTE
MARKETING OPERAGOES COMERCIAL RH FINANCEIRO

Figura 8 - Organograma

Fonte: Elaborado pelos autores

5.1.3 Calculo de headcount

Como ja mencionado anteriormente, a empresa prevé uma demanda de 17
eventos por més. Para cada evento € necessario um chef e um auxiliar (Qquando os
eventos forem maiores, serdo utilizados dois chefs e dois auxiliares). Sendo assim a
empresa calcula que dois chefs e dois ajudantes de cozinha sao suficientes para
suprir as necessidades dos clientes.

Conforme a empresa for crescendo e ganhando mais clientes, sera
necessaria a contratagdo de mais funcionarios. No entanto, a principio, apenas os

dois Chefs e dois ajudantes sao suficientes.

5.1.4 Levantamento das necessidades de competéncias requeridas

As competéncias requeridas para cada cargo sao necessarias para o

sucesso da empresa e sinergia entre todos os departamentos.
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Quadro 2 - Competéncias necessarias por cargo

Chef Formagdo em gastronomia, CNH categoria B,
boa comunicacdo e trabalho em equipe.

Gerente de operagdes Formag¢do em administra¢do, habilidade de
planejamento, negociacdo e trabalho em
equipe.

Gerente comercial Formag3o em administracdo ou marketing,

boa comunicacdo, conhecimentos de
negoécio e proatividade.

Gerente de Marketing Formacdo em Marketing ou administragdo,
habilidade de planejamento, visdo de
negoécio e criatividade

Gerente de Recursos Humanos Formacdo em Administragdo, habilidade em
lideranga, planejamento, comunicagdo e
trabalho em equipe.

Gerente Financeiro Formagdo em administracdo ou
contabilidade, habilidade de planejamento,
perfil analitico e trabalho em equipe.

Fonte: Elaborado pelos autores

5.1.5 Delimitagao das formas de recrutamento e selegao

A Chef de la santé buscara seus profissionais de diferentes maneiras.

- Chefs: o recrutamento dos Chefs sera feito por meio das redes
sociais da empresa (Linkedin e Facebook). As vagas abertas seréo
postadas nas redes sociais, e os interessados poderao entrar em
contato com a Chef de la santé.

- Ajudantes: os soécios fardo o papel de ajudantes de cozinha no
inicio do negocio. No entanto, caso a empresa cresga e a demanda
aumente, o recrutamento dos ajudantes sera feito conforme o
recrutamento dos chefs, por meio de agéncias de emprego, e das
redes sociais da empresa.

A selecao dos funcionarios da empresa sera feita com base no levantamento

das necessidades de competéncias requeridas para cada atividade.

Sera feita uma analise dos curriculos e, estando dentro dos requisitos
pedidos pela empresa, os candidatos serao individualmente avaliados, por meio de
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uma entrevista pessoal.

No caso dos chefs, além da entrevista pessoal sera feita uma prova de
pratos, analisando entdo a criatividade na criacdo de pratos e a qualidade de sua
produgcdo. Apds a prova de pratos, os responsaveis pela contratacdo escolherdo os

melhores candidatos, e fardo a oferta de contratagao.

5.1.6 Delimitagao das formas de remuneragao a serem adotadas

A Chef de la santé oferecera aos seus funcionarios uma remuneragao

baseada em salario fixo mais beneficios.

Os beneficios a serem oferecidos pela Chef de la santé aos seus

funcionarios seréo os seguintes:

- Cesta basica:

Mensalmente, os funcionarios da Chef de la santé receberdao uma cesta
basica da Qualy, composta por 14 itens, dentre eles arroz, feijdo, café, agucar, etc.
Cada cesta custara R$60,00 para a empresa. Mias dados ver apéndice 8.4.

- Plano de saude:
Os funcionarios da Chef de la santé poderdo optar pelo plano de saude
Santa Helena (que custara aproximadamente R$75,00 por funcionario para a

empresa).

- Reconhecimento (bbonus para os funcionarios que se destacarem
durante os eventos):

O funcionario que melhor se destacar durante os eventos que a Chef de la
santé fara, recebera um bénus, que podera ser em dinheiro ou em prémio (como por

exemplo, ingressos para shows, etc).

“O salario de um chef de cozinha varia de R$ 1.100 e R$ 3.500, sendo R$
1.914 a média nacional. Os valores mudam de acordo com a experiéncia,

conhecimento, regido, técnica e pesquisa do profissional.” (Guia de Profissdes e
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Salarios, 2015).

O salario de um auxiliar de cozinha varia entre um salario minimo, podendo
chegar até R$1.200,00. A média salarial de um auxiliar € em torno de R$1.000,00,
segundo a Catho (2015). No entanto, como os proprios socios serao os auxiliares de

cozinha, seu salario sera apenas o pro-labore.

O salario dos Chefs sera calculado por hora trabalhada, ja que eles n&o
precisardao trabalhar necessariamente 8 horas diarias, todos os dias da semana.
Como os eventos geralmente acontecem no final da semana, a folga sempre sera na

segunda-feira.

Nos demais dias da semana, os Chefs poderdo ou ndo trabalhar,
dependendo da demanda de eventos da empresa.

O salario hora dos Chefs sera de R$18,00. Para calcular o salario mensal do
empregado, sera necessario multiplicar o total de horas trabalhadas pelo valor
determinado (R$18) e, posteriormente, somar com o DSR - descanso semanal

remunerado.

O DSR é obtido por meio do seguinte esquema:

1- Somam-se as horas normais trabalhadas no més;
2- Divide-se o resultado pelo numero de dias uteis;
3- Multiplica-se pelo numero de domingos e feriados;
4- Multiplica-se pelo valor da hora normal.

Sendo assim, pode-se utilizar o seguinte exemplo de horas trabalhadas do
més de Margo de 2015 para chegar ao valor final do salario do chef:
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Tabela 6 - Calculo de horas trabalhadas

TERCA 3 3 9
QUARTA 4 3 12
QUINTA 2 8 16
SEXTA 3 8 24
SABADO 4 8 32
DOMINGO 2 6 12
105

Fonte: Elaborado pelos autores

Calculando o salario: 105 horas X 18 reais = R$1.890,00.
Para calcular o DSR: 105/26 X 5 X 18 = R$363,46.
Logo, o salario do Chef no més de Margo de 2016 seria de R$2.253,46.

O ajudante acompanhara os Chefs nos eventos e no dia-a-dia do trabalho.

Vale-se ressaltar que os salarios dos Chefs terdo variagcées, de acordo com o
més e horas trabalhadas.

Tratando da remuneragao dos soécios, é importante esclarecer que o Pro-
labore n&o é exatamente igual ao salario, pois os impostos incidentes sobre 0 mesmo
sdo diferentes. O pro-labore € uma remuneragado equivalente ao trabalho que se

realiza.

Deve-se ressaltar que serdo nomeadas, em contrato social, as pessoas que

receberao o pro-labore como forma de pagamento.

A empresa determinou que os seus cinco sécios tenham uma remuneragao

no valor de R$1.500,00 por més.

A empresa devera pagar, além do salario, o INSS no valor de 20%.

Somando-se o0s calculos trabalhistas que a empresa tera com seus
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funcionarios (INSS, FGTS, etc.), pode-se estimar que a Chef de la santé tera um

gasto aproximado de R$16.162,58. Tabela com célculos no apéndice 8.3.

Com base nas informagdes acima, pode-se considerar que a curva salarial

da Chef de la santé se demonstre da seguinte forma:

Curva Salarial da Mr.Chef

R$2.500,00
RS$2.000,00

R$1.500,00

R$1.000,00 Variagdo Salarial

R$500,00

RS-

Chef Sécios

Grafico 5 - Curva salarial da empresa

Fonte: Elaborado pelos autores

5.1.7 Politicas de treinamento e desenvolvimento

A Chef de la santé preocupa-se em entregar o melhor ao seu cliente. Para
isso, a empresa deve sempre manter seus funcionarios atualizados no mercado, ou
seja, deve constantemente aplicar treinamentos que servirdo para seu

desenvolvimento na empresa, e melhoria nos resultados (eficacia).

Alguns treinamentos essenciais para os funcionarios da Chef de la sante,
trabalhar&o os seguintes pontos:

- Relagédo com o cliente

Uma empresa de servigos estara sempre em contato com o publico, logo, &
imprescindivel que seus funcionarios dominem a arte de se relacionar com o publico.
E importante que os funcionarios respeitem a opinido dos clientes, sejam sempre

educados, pacientes, ndo demonstrem impaciéncia, e, além disso, é importante que
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sejam honestos com seus clientes. O treinamento que trabalha com a relagdo com o
cliente aborda todos os itens mencionados acima e € de extrema importancia para

seus funcionarios.

- Capacidade de resolver problemas

Em qualquer empresa os funcionarios devem ser treinados para resolver
problemas, no entanto, quando se trata de servigo, essa capacidade deve ser ainda
melhor. Para isso, a empresa trabalhara com seus funcionarios para que todos sejam
capazes de solucionar um problema. E importante ressaltar nesse treinamento, que
nao apenas a geréncia é responsavel por solucionar um problema, mas também os

Chefs e ajudantes.

- Padrdes de postura durante os eventos

Esse treinamento é essencial, pois, serdo nos eventos que os clientes
avaliardo a empresa como um todo. Seus funcionarios refletem o que a empresa
quer ser. Para isso, a postura dos Chefs e ajudantes deverdo ser adequadas ao
profissionalismo da empresa. Algumas posturas como brincadeiras, devem ser

evitadas.

- Treinamentos de rotina

Esses treinamentos de rotina englobam diversos assuntos, tais como a
importancia do profissionalismo na empresa (como ser pontual, ser cordial com seus
clientes, boa comunicagéo), seguranga no trabalho (sera comentado posteriormente),
limpeza. Esses treinamentos devem ser feitos com certa frequéncia, a fim de lembrar

o funcionario a importancia desses pontos.

Esses treinamentos sdo importantes para o desenvolvimento do funcionario,
pois ele adquire conhecimentos e, posteriormente, aplicara em sua rotina de

trabalho. Todos os treinamentos serao realizados na prépria empresa.

5.1.8 Calculo do gasto com treinamento e desenvolvimento

Os gastos relacionados a treinamento e desenvolvimento serdo bem poucos,
visto que a geréncia é capacitada para oferecer os seguintes treinamentos para seus

funcionarios:
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Quadro 3 - Treinamentos oferecidos por geréncia

Marketing Relacdo com o cliente
Capacidade de resolver
Operacodes problemas

Padrdes de postura em

Recursos Humanos eventos
Profissionalismo na empresa

Operacdes Limpeza
Seguranga
Fonte: Elaborado pelo grupo

Os treinamentos oferecidos pelos gerentes, n&do terdo custo nenhum para a
empresa. No entanto, para o gerente de operagdes poder liderar o treinamento de

seguranca, ele precisara ter realizado o treinamento com a consultoria anteriormente.

Este treinamento de seguranga na cozinha custara em torno de R$300,00

para a empresa (para todos).

Além disso, o treinamento de higiene na cozinha custara R$500,00 para a
empresa (para todos). No entanto, o gerente estando capacitado, ele podera liderar

este treinamento para seus funcionarios, sem nenhum custo para a empresa.

Logo, o gasto total com treinamento seria de R$800,00.

5.1.9 Estimativa de gastos com rotatividade e absenteismo

A empresa esta preparada para lidar com auséncia de funcionarios, ja que a
estrutura de pessoal conta com duas pessoas para cada fungdo — no caso dois chefs
e dois ajudantes. Isso garante que, havendo auséncia, outro funcionario podera
suprir a lacuna. Além disso, o gerente de operagdes estara apto a ajudar, em caso de

auséncia do ajudante.

Quando levado em consideragao a média do segmento, a rotativa devera ser
baixa, de 1% a 12% ao ano. Sendo assim, a empresa estima a saida de um chef a
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cada um ano.
Quando algum funcionario € desligado a empresa deve pagar:
- Aviso prévio (um salario)
- Férias (proporcional)
- Multa de 40% do FGTS depositado até o presente momento

Abaixo esta uma previsao do custo de uma demissao:

Tabela 7 - Calculo gasto com rotatividade

Aviso RS 2.253,46
Férias RS 3.004,61
FGTS RS 901,38
Total RS 6.159,46

Fonte: Elaborado pelos autores.

5.1.10Calculo de gastos com segurancga do trabalho

Os riscos presente com a seguranga em uma cozinha s&o grandes, ainda
mais quando a quantidade a ser preparada € um pouco maior do que a preparada

em uma cozinha residencial com preparagdes para o dia-a-dia.

Os gastos da Chef de La Santé com seguranga do trabalho serédo destinados
a treinamentos de seguranga e higiene dentro da cozinha, e também para os EPIS
(equipamentos de protecdo individual).

- Treinamento higiene na cozinha
Em consulta ao SGSgroup o valor do treinamento para 5 funcionarios é de
R$500,00. Esse treinamento sera aplicado as 2 chefs de cozinha , aos 2 auxiliares e

ao gerente de operagdes.

- Treinamento seguranga na cozinha
O treinamento de seguranca na cozinha com base no Buzzero é de
R$300,00.
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- Equipamentos de seguranga
Avental térmico: R$ 756,00/ 4 pecas
Mangote: R$840,00/ 2 pares
Materiais de limpeza: R$40,85/ KIT
Placas de Seguranca: R$99,00/ 3 placas
Acendedor de fogao elétrico: R$137,50/ 5 pecas
Luva térmica: R$170,00/ 5 pares
Luva de aco para corte: R$ 205,00/ 5 pares
Toucas: R$150/ 6 Toucas

> Extintor de p6 quimico: R$261,00/ 3 extintores
Custo total seguranga do trabalho: R$3.459,51

vV V V V V V V V

5.1.11 Delimitagao do modelo cultural da empresa com base no modelo

de Hofstede

O modelo cultural da Chef de la santé foi delimitado com base nas cinco
dimensoes culturais de Geert Hofstede:

1)  Distancia ao poder

A hierarquia na Chef de la santé € bem definida, no topo da organizacao
encontram-se os socios/gerentes e abaixo deles os Chefs e ajudantes de cozinha.
No entanto, ndo existe distancia hierarquica, visto que todos na empresa trabalharao
de forma cooperativa, com mutua ajuda. Todos na empresa terdo os mesmos direitos
e poderao opinar em determinadas ocasides. Todos serao tratados com respeito,
sem desigualdade.

2) Aversdo a incerteza

Em situagbes de incerteza, os funcionarios da empresa contardo com o
suporte de seus lideres, que estardo aptos a ajudar e encontrar uma solugdo para
essas situacdes. O nivel de estresse em casos de incerteza devera ser baixo, visto
que essas situacdes poderao ocorrer com frequéncia, pois faz parte no dia-a-dia de

uma empresa prestadora de servicos. Os funcionarios serdo treinados para lidar com
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esse tipo de situacéo.

3) Individualismo x Coletivismo
Na Chef de la santé, os funcionarios buscardao manter a harmonia e focar no
objetivo da empresa. Todos trabalhardo como uma equipe, se ajudando a fim de

atingir os objetivos da empresa. Prevalecera a cultura coletivista.

4)  Masculinidade x Feminilidade

A Chef de la santé tera como base a cultura feminina, que busca, acima de
tudo, qualidade de vida. Seus funcionarios terdo flexibilidade e, quando houver
conflitos, os mesmos serédo resolvidos por meio de dialogo e negociagao.

5) Orientagdo em longo prazo x curto prazo
A Chef de la santé tera orientacdo a longo prazo. Para a empresa, mais
importante do que faturar bastante nos primeiros anos, € se manter sustentavel no

mercado. Com esforgo e determinacgéo, os resultados surgirao.

5.2 ANALISE E DIAGNOSTICO DA VIABILIDADE DO CAPITAL HUMANO

A empresa aborda cada tema, referente ao seu capital humano, baseada em
uma estratégia de gestdo de pessoas através da cultura organizacional, qualidade do

trabalho e de eficiéncia operacional.

Cultura é algo compartilhado por todos ou quase todos os membros de um
grupo social. A cultura da empresa busca, principalmente, estimular o profissional em
sua carreira e desenvolvimento, através de dialogos abertos, trabalho em equipe e
suporte de seus lideres para quaisquer questdes de incertezas.

A empresa busca qualidade no trabalho de seus funcionarios por meio de
treinamento e também no clima organizacional. Com dialogos abertos e feedbacks
constantes, a lideranca tera insumo para avaliar, através de ferramentas pertinentes
as situacgdes, o clima organizacional e agbes para melhorar a satisfagdo de seus

funcionarios.
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Por fim, a eficiéncia operacional esta relacionada com os custos calculados
com gastos de salarios, treinamentos, seguranga no trabalho e impostos. Os calculos
visam a saude financeira da empresa além de proporcionar ao funcionario

remuneracgao justa e beneficios que ajudem em sua qualidade de vida.
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6 VIABILIDADE FINANCEIRA

6.1 PLANO FINANCEIRO

6.1.1 Apresentacao dos pressupostos da analise financeira

Para analisar a viabilidade financeira da empresa, foram utilizados os

seguintes indicadores financeiros:

- indice de Liquidez Corrente, necessario para medir a proporcao

entre o disponivel relacionado as inadimpléncias de curto prazo.

Para analise da rentabilidade da empresa Chef de La Santé foram utilizados

os seguintes indicadores:

- Retorno sobre o ativo (ROA)

- Retorno para o acionista (ROE)

- Margem Operacional

- Margem Liquida

Todos indicadores foram essenciais para futuras tomadas de

decisdes e maximizar a participacao de lucros da Chef de La Santé.
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6.1.2 Calculo do investimento inicial

Custo Inicial (em reais)
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Grafico 4 - Custo inicial

Fonte: Elaborado pelos autores

O custo total inicial da empresa totaliza R$ 469.234,05. Para consulta da
planilha com dados detalhados consultar apéndices 8.5.

6.1.3 Calculo do capital de giro

Para o calculo do capital de giro foi utilizada a seguinte formula:

Equacgéao 3 - Capital de Giro
Valor das Contas a Receber + Valor em Estoque— Valor das Contas a Pagar.

Fonte: contaazul.com/ giro/
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Tabela 8 - Capital de Giro

Investimento em giro
Inicio de 2017 179.234,00
Final de 2017 215.224,00
Variagao 35.990,00

Fonte: Elaborado pelos Autores

6.1.4 Estimativa dos custos fixos e variaveis

A Chef de la santé dividira seus custos em fixos e variaveis.
Os custos fixos s&o compostos por:

- Pré-labore
O valor do pro-labore de cada sécio sera de R$1.500,00. Com os calculos
trabalhistas, a empresa tera um gasto de R$9.000,00 mensalmente.

- Estoque para degustagao
Mensalmente, a empresa comprara alguns ingredientes para oferecer
degustacdes aos potenciais clientes. O budget estimado para isso é de R$300,00 ao

més.

- Conta de Internet e Telefone (combo)

As contas de Internet e Telefone serdo pagas juntamente, por um valor de R$242,90
mensais.

- Depreciagao

A taxa de depreciacdo da empresa € de 6% ao ano. As taxas foram
estimadas com base na Instrugdo Normativa SRF n° 162/1998 (DOU de 07/01/1999),
alterada pela Instrugdo Normativa SRF n°® 130/1999 (DOU de 11/11/1999), disponivel
no site da Receita Federal do Brasil. O valor anual da depreciacdo é de R$29.000,00.

Para consulta da depreciacédo detalhada consultar o apéndice 8.7.

Os custos variaveis sdo compostos por:
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- Matéria-prima

O gasto com ingredientes pode variar conforme a demanda, no entanto, a
empresa estima um gasto por cabega aproximado de R$18,00. Por exemplo, se
houver um evento com 30 pessoas, o gasto estimado com ingredientes neste evento
é de R$540,00. No entanto, é importante ressaltar que alguns produtos serdo

utilizados novamente, como por exemplo, o arroz, as caixas de leite, tempero, etc.

- Mé&o de obra

O salario dos Chefs podera variar a cada més, visto que eles receberao por
hora trabalhada. No entanto, calcula-se que a empresa tera um gasto aproximado de
R$7.162,58 mensais (utilizando como base, 105 horas trabalhadas), ja incluindo os
calculos trabalhistas.

- Inadimpléncia

A Chef de la santé utilizara métodos de pagamentos que evitem a
inadimpléncia. As opgdes de pagamento serdo: débito (50% do valor total deve ser
pago uma semana antes do evento, e os outro 50% deve ser quitado até um dia
antes do evento) e crédito (100% do valor deve ser pago em até uma semana antes
do evento).

Logo, estima-se que a empresa ndo tera gastos com inadimpléncia.
Ademais, caso um cliente “quebre” o contrato uma semana antes do evento, sera

devolvido apenas 50% do valor total fechado.

- Gasolina

A Chef de la santé utilizara dois carros para seus eventos. O preco da
gasolina atualmente estd em torno de R$3,50 o litro. Um carro pode andar até 10km
na cidade com 1 litro de gasolina. Logo, a cada 10km rodados, a empresa gastara
R$3,50.

Supondo que a empresa ande 30km a cada evento, e que a empresa faca
em torno de 15 eventos no més, o valor gasto com gasolina por més seria de
R$160,00. Utilizando a premissa de que a empresa utilize os 2 carros, esse valor
subiria para R$320,00 mensais.
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- Conta de luz

Com base nas tarifas impostas pela Eletropaulo (2016), a empresa gastara, a
cada KWH, R$0,19896 (Tarifa do Uso do Sistema de Distribuicdo) e R$0,23715
(Tarifa de Energia). Além dessas tarifas, também somam-se os tributos
(PIS,COFINS, ICMS). Ademais, caso as condi¢gdes da geracédo de eletricidade do
pais ndo estejam favoraveis, deve ser acrescido também o adicional bandeira

amarela e/ou bandeira vermelha.

A estimativa € de que a empresa gaste em torno de 215KWH por més.
Supondo que seja acrescido a bandeira amarela para o més em questao, a empresa
gastaria R$146,26.

- Conta de agua

A conta de agua podera variar de acordo com a quantidade de metros
cubicos gastos. A Chef de la Santé n&o tera muito gasto de agua, visto que a
empresa ira cozinhar os pratos na residéncia do cliente. Portanto, de acordo com as
tarifas da Sabesp (2016), a empresa estima gastar em torno de R$100,00 por més
(tarifa de esgoto inclusa).

- Conta de gas
A conta de gas também varia conforme o uso e as tarifas da Comgas (2015).
O gasto aproximado que a Chef de la Santé tera sera de aproximadamente R$100,00

por més.

6.1.5 Estimativa do faturamento mensal

O faturamento mensal, foi feito com base nas estimativas de demanda da

empresa.
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Tabela 9 - Faturamento Anual

FATURAMENTO ANUAL
2017 2018 2019 2020 2021
Cendrio provavel | R$570.164,87 | R$627.181,36 | R5689.899,49 | RS 758.889,44 | RS 834.778,39
Mensal RS 47.513,74 rRS 52.265,11 | RS 57.491,62 | RS  63.240,79 | RS  69.564,87

Fonte: Elaborado pelos autores

No entanto, o cenario da empresa leva em conta a sazonalidade. Logo, os

dados estimados acima podem ter variagdes, de acordo com 0 més.

6.1.6 Demonstrativo de resultados

Com base na Receita Bruta da empresa, obtida por meio dos servigos

prestados, obteve-se o seguinte Demonstrativo de Resultados:

Tabela 10 - DRE

Receita Bruta
CONFINS
PIS
ICMS
(-) Dedugdes das Vendas
(=)  Receita Liquida de Vendas
(-) CSP (Custo do Servigo Prestado
(=) Lucro Bruto
Salarios
(-) Despesas com Vendas
Gasolina
Conta Telefone e Internet
Conta de Luz
Conta de Agua
Conta de Gas
(-) Despesas Administrativas
()
()

Pro Labore
Depreciagao

(=) Resultado Antes do IR/CSLL
() R

(=) Resultado Liquido do Exercicio
(+) Depreciagao

(=) Fluxo de caixa liquido

(-) Investimentos em Giro

Fluxo de caixa descontado

Invest. Inicial

-R$ 469.234,00

-RS 469.234,00
VPL
TIR

DRE Chef de La Sante

2017
RS 570.164,00
R$ 17.104,92
RS  3.706,07
RS 68.419,68
RS 89.230,67
RS 480.933,33
RS 113.940,00
RS 366.993,33
RS 85.950,96
RS 85.950,96
R$  3.840,00
R$  2.904,00
RS 1.755,12
R$  1.200,00
R$  1.200,00
RS 10.899,12
RS 108.000,00
RS 29.000,00
RS 133.143,25
RS 19.971,49
RS 113.171,77
R$ 29.000,00
R$ 142.171,77
"R$ 35.990,00
RS 106.181,77

R$ 34.258,79 positivo projeto vidvel

2018
RS 627.181,36
RS 18.815,44
RS  4.076,68
RS 75.261,76
RS 98.153,88
RS 529.027,47
R$ 119.880,00
RS 409.147,47
R$ 90.073,20
RS 90.073,20
RS  4.032,00
RS  3.049,20
RS 1.842,88
RS  1.260,00
RS  1.236,00
RS 11.420,08
RS 108.000,00
RS 29.000,00
R$ 170.654,20
RS 25.598,13
R$ 145.056,07
R$ 29.000,00
R$ 174.056,07
"R$ 39.589,00
RS 134.467,07

RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
"R$
RS

2019
689.899,49
20.696,98
4.484,35
82.787,94
107.969,27
581.930,22
125.820,00
456.110,22
96.144,00
96.144,00
4.314,24
3.201,66
1.935,02
1.323,00
1.273,08
12.047,00
144.000,00
29.000,00
174.919,22
26.237,88
148.681,34
29.000,00
177.681,34
47.506,80
130.174,54

2020
RS 758.889,44
R$ 22.766,68
RS 4.932,78
R$ 91.066,73
RS 118.766,20
RS 640.123,24
RS 131.760,00
RS 508.363,24
R$ 102.672,00
R$ 102.672,00
R$ 4.615,00
RS 3.361,74
RS 2.031,77
R$ 1.389,15
R$ 1.311,27
RS 12.708,94
RS 144.000,00
RS 29.000,00
R$ 219.982,31
RS 32.997,35
R$ 186.984,96
R$ 29.000,00
R$ 215.984,96
"R$ 57.008,16
R$ 158.976,80

14,65% Maior do que TMA de 12% projeto viavel

2021
RS 834.778,39
R$ 25.043,35
R$ 5.426,06
RS 100.173,41
RS 130.642,82
RS 704.135,57
RS 138.240,00
RS 565.895,57
R$ 109.608,00
RS 109.608,00
R$  4.938,05
R$  3.529,83
RS 2.133,36
R$ 1.458,61
R$ 1.350,61
RS 13.410,46
RS 144.000,00
RS 29.000,00
RS 269.877,11
RS 40.481,57
RS 229.395,54
R$ 29.000,00
R$ 258.395,54
"R$ 68.409,79
R$ 189.985,75

Fonte: Elaborado pelos Autores
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A Receita liquida foi de R$113.171,77 no primeiro ano de empresa, um
resultado favoravel, visto que a empresa estaria sendo inserida em um cenario de

crise politica e econdmica.

Nos anos seguintes, a estimativa € de que o resultado liquido cresca,
aumentando o lucro da empresa e viabilizando o plano de negdcio proposto. Para
consulta da DRE mensal consultar apéndice 8.6.

6.1.7 Estimativa do fluxo de caixa futuro

Ap0Os o resultado do exercicio, foi calculado o fluxo de caixa liquido e o fluxo
de caixa descontado.

A seguir sao apresentados os valores de ambos os fluxos (projetados para o
ano de 2017).

Tabela 11 - Fluxos

(=) Resultado Liquido do Exercicio R$ 113.171,77 RS 145.056,07 RS 148.681,34 R$186.984,96 RS 229.395,54
(+) Depreciao RS 29.000,00 RS 29.000,00 RS 29.000,00 RS 29.000,00 RS 29.000,00
(=) Fluxo de caixa liquido -R$ 469.234,00 R$ 142.171,77 RS 174.056,07 R$ 177.681,34 RS 215.984,96 RS 258.395,54
() Investimentos em Giro "R$ 35.990,00 “R$ 39.589,00 "R$ 47.506,80 -R$ 57.008,16 -R$ 68.409,79

Fluxo de caixa descontado  -RS 469.234,00 RS 106.181,77 R$ 134.467,07 R$ 130.174,54 RS 158.976,80 R$ 189.985,75

Fonte: Elaborado pelos autores

6.1.8 Calculo e analise dos indicadores de viabilidade financeira

Para calcular os indicadores de viabilidade financeira da empresa, foram
considerados os seguintes dados:

- Taxa mimina de atratividade (TMA) de 12%

- Investimento inicial de R$469.234,00

Com esses dados, foi possivel calcular o Valor Presente Liquido (VPL) e a

Taxa Interna de Retorno (TIR) do projeto — os mesmos ja foram apresentados
anteriormente na DRE.
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O VPL da empresa é de R$ 34.258,79, enquanto sua TIR é de 14,65%, o que
torna o projeto viavel, ja que a TMA é de 12% (menor que a TIR).

Ademais, foi possivel calcular o periodo Payback do investimento, ou seja,

quantos anos serao necessarios para se obter o dinheiro investido no inicio do

projeto. O calculo esta demonstrado na tabela abaixo.

Tabela 12 - Payback

Payback simples
Periodo [Fluxo Saldo
0 -RS  469.234,00 |-RS 469.234,00
1 RS 106.181,77 |-RS 363.052,23
2 RS 134.467,07 |-RS 228.585,17
3 RS 130.174,54 |-RS 98.410,63
4 RS 158.976,80 | RS 60.566,18
5 RS 189.985,75 | RS 250.551,93

Fonte: Elaborado pelos autores

O payback simples da empresa € de 3 anos, 7 meses e 12 dias. A equacéo

utilizada para calcular o payback foi a seguinte:

Payback = 3 anos + (98410,63/158.976,80)

Partindo para os indicadores — de lucratividade, liquidez e retornos, os

mesmos foram calculados e estdo apresentados nas seguintes tabelas abaixo.

Tabela 13 - Indices

Fonte: Elaborado pelos autores

LUCRATIVIDADE 2017 2018 2019 2020 2021
Margem Operacional 27,68% 32,26% 30,06% 34,37% 38,33%
Margem Liquida 23,53% 27,42% 25,55% 29,21% 32,58%
LIQUIDEZ 2017

Corrente 5,07

RETORNO

ROA 17,99%

ROE 24,118%
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Analisando as tabelas apresentadas, € possivel afirmar que a empresa
possui um bom indice de liquidez (maior que 1), ou seja, a empresa tem capacidade
de honrar com compromissos de curto prazo, ja que foi determinado que os
pagamentos serao feitos no ato do servico.

Seu retorno sobre ativo também ¢é atrativo (17,99%). Visto que ele esta acima
da média de mercado.

Em suma, pode-se afirmar que o projeto € viavel, pois a analise de

indicadores foi positiva.

6.2 ANALISE E DIAGNOSTICO DA VIABILIDADE FINANCEIRA

Com base nos resultados obtidos nas estimativas da Demonstragcdo de
Resultado do Exercicio e Fluxo de Caixa, pode-se afirmar que a viabilidade financeira

da empresa é positiva.

Sua TIR, de 14,65%, e maior que a TMA de 12% reafirma sua viabilidade.
Ademais, seu VPL tem valor positivo, confirmando novamente a viabilidade de

abertura de negocio.

Seu payback simples (o tempo de retorno do investimento feito considerando
todo o fluxo de caixa da empresa para os proximos cinco anos) € de 3 anos e 7

meses.

O projeto apresenta, também, indices de lucratividade, liquidez e retorno
positivos, portanto, fica evidente que a viabilidade da Chef de la Santé é concreta,

considerando a estimative para o cenario provavel.
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7 VIABILIDADE DO NEGOCIO: CONCLUSAO DO TRABALHO

7.1 CONSTRUGAO DE CENARIOS

Os cenarios pessimista, provavel e otimista foram elaborados com base nos

calculos de previsdo de demanda e seus respectivos lucros liquidos. Conforme

apresentado na tabela abaixo:

Tabela 14 - Lucro Liquido

Cenarios
Otimista
Provavel
Pessimista

Fonte: Elaborado pelos Autores

Cenario otimista: Neste cenario tém-se condi¢cdes favoraveis para a
abertura do negocio. Ha grande aceitagdo, por parte dos
empresarios, do governo Temer; Boas medidas econdémicas do
novo ministro da fazenda Henrique Meirelles; Retomada dos
investimentos em empresas, o que ira refletir um efeito cadeia na
economia, novos empregos, aumento do consumo, producdo de
bens e servigos e uma reacao do PIB.
Todos esses fatores em conjunto impactariam diretamente no
faturamento da Chef de Ila santé, que teria um cenario

socioecondmico favoravel.

Cenario provavel: A empresa esta sendo inserida no mercado em
meio de uma crise politica e econdmica, o que reflete diretamente
nos numeros. Atualmente tém-se em torno de 11 milhdes de
desempregados no pais, uma das maiores taxas dos ultimos 4
anos, 0 que causa apreensao aos demais empregados na hora de
desembolsar seu dinheiro em eventos, o qual € o mercado da Chef
de la sante.
O ano de 2017 continuaria com uma taxa alta de desemprego e

2017 2018 2019 2020 2021
R$ 249.437,04 R$ 294.947,19 R$ 313.561,57 R$ 368.353,21 R$ 428.900,62
R$ 113.171,77 R$ 145.056,07 R$ 148.681,34 R$ 186.984,96 R$ 229.395,54
R$ 4.160,67 R$ 25.143,18 R$ 16.777,16 R$ 41.890,36 R$ 69.791,48
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recessao no pais, segundo previsdo dos economistas (Uol, 2016), o
que levar a crer que a empresa continuara com o0 mesmo
rendimento de 2016. A partir do inicio de 2018 o Brasil passaria a
se recuperar da recessao, empresas voltariam a contratar e o clima
de tensédo deixaria pairar sobre os empregados, e entédo voltariam a

despender mais dinheiro com comida e eventos.

- Cenario pessimista: Volta da Dilma ao poder poderia desencadear
uma crise politica, social e econd6mica profunda. A falta de
confianga faria com que houvesse uma paralisacdo imediata nos
investimentos em empresas, a repercusséo internacional faria com
que investidores estrangeiros retirasse seu capital do Brasil. O que
ocasionaria ainda mais desemprego e recessdo do pais. Esse

cenario seria péssimo para a empresa.

7.2 ANALISE SWOT

Para analisar, de forma integrada, a estratégia da empresa foi desenvolvida a
analise SWOT.

A visdo conjunta e integrada dos pontos fortes e fracos da organizagdo com
as oportunidades e ameacgas provenientes do ambiente externo permite identificar
um conjunto de medidas estratégicas que possibilitam explorar as oportunidades ou
diminuir o impacto das ameacas. (SOBRAL, Filipe; PECI, Alketa; 2008).

Como forca da empresa destacam-se o servico de qualidade, bom
atendimento, utilizagdo de alimentos frescos e comodidade. Além disso, a localizagao
da empresa no centro de S&do Bernardo, perto das outras cidades do ABC, grandes
mercados e empresas. Suas instalagbes possuem alta tecnologia para atender seus
clientes e facilitar o trabalho do Chef. O plano de fidelizacdo também destaca-se
como ponto forte, uma vez que a empresa possui planejamento de como reter seus

clientes por meio de agdes de propaganda e pontuagao.
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Os pontos fracos da empresa compde-se por sua imagem fraca no mercado,
uma vez que a empresa estara no seu ano inicial. Sua equipe reduzida, com
administradores com inicio de carreira, também é um ponto fraco, uma vez que, no
inicio trara maior carga de trabalho para os funcionarios. O preco relativamente alto,

comparando com substitutos como outros restaurantes também.

As oportunidades da empresa sao compostas por mudangas nos habitos de
consumo, como a procura de alimentagdo saudavel, novos modelos de servico de
alimentagdo, n&o apenas restaurantes e FastFoods, também a possibilidade de
parcerias com produtores agricolas e a possibilidade de diversificacdo de seu
portfolio de servigos, como cursos, livros de receita e palestras.

Por fim, as ameacas sao evidenciadas pela barreira de entrada de
concorrentes, a recessao econdbmica do pais, a possibilidade de perda de vendas
para substitutos como restaurantes e a alta taxa de impostos do pais.

Quadro 4 - SWOT

S w

Servigo de alta qualidade; Imagem Fraca;

Localizagao; Equipe reduzida;

Instalagoes; Preco relativamente alto;

Plano de Fidelizagao Falta de experiéncia dos administradores.
0 T

Mudanga de habitos de consumo; Entrada de concorrentes;

Aparecimento de novos modelos de Recessao econdmica;

servigo de alimentagao; Perda de venda para substitutos;

Formacgao de parcerias; Alta taxa de impostos

Possibilidade de diversificagao.
Fonte: Elaborado pelos Autores

7.3 ANALISE DO VALOR VITALICIO

Segundo Kottler e Keller (2013), O valor vitalicio do cliente descreve o valor
presente do fluxo de lucros futuros que a empresa espera obter com o cliente em

compras ao longo do tempo.

Para a realizacdo do Calculo do CLV dos 5 anos, foram utilizados os
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seguintes dados: o pre¢co pago por um consumidor no ano, custo direto de atender o
cliente no ano, taxa de desconto/ custo de capital para a empresa , probabilidade de
repeticao de compra pelo cliente em um ano, custo de aquisi¢ao do cliente.

Equagado 4 - CVL

(P:-Cl
CLV = Z T : =AC

Fonte: Kottler e Keller (2013)

Tabela 15 - Dados CVL

CUSTO
2017 2018 2019 2020 2021
RS 31,58 | RS 31,52 | RS 31,75 | RS 32,03 | RS 32,27
PRECO
2017 2018 2019 2020 2021
90 95,06666667|  98,66666667| 103,6666667| 108,6666667
MATERIAL PROMOCIONAL
2017 2018 2019 2020 2021
RS 1,22 | RS 1,25 | RS 1,25 | RS 1,39 | RS 1,38

Fonte: Elaborado pelos Autores

Tabela 16 - CVL

Calculo do Valor Vitdlicio do Cliente
2017 2018 2019 2020 2021

Pt-Ct RS 58,42 | RS 63,54 | RS 66,91 | RS 71,64 | RS 76,39
Probabilidade do cliente estar ativo 1 1 1 1 1
(Pt-Ct) . Rt RS 58,42 | RS 63,54 | RS 66,91 | RS 71,64 | RS 76,39
Taxa de Juros 1,1415 1,1415 1,1415 1,1415 1,1415

RS 51,18 | RS 55,67 | RS 58,62 | RS 62,76 | RS 66,92
CLv RS 49,96 | RS 54,42 | RS 57,37 | RS 61,37 | RS 65,54

TAXA SELIC 31/05/16 [14,15 aa

Fonte: Elaborado pelos Autores

7.4 CONSIDERAGOES FINAIS SOBRE O NEGOCIO

E possivel evidenciar que a viabilidade de negécio da empresa é concreta,
considerando os dados principais, que foram coletados na pesquisa de campo. Com
ela foi possivel obter informacbes valiosas sobre clientes, seu perfil e
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comportamento. Apos esta analise a empresa preocupa-se em manter o “foco no

cliente” e moldar seu plano de negdcio para as necessidades e expectativas destes.

Por meio de anadlises de como a empresa pode operar eficientemente,
capturar valor através de agbes de marketing, recrutar e gerir pessoas com perfis
condizentes com a empresa e toda estrutura de custo e investimento necessario, a
empresa manteve-se com foco em clientes e em sua missao: “Proporcionar as
pessoas saude e bem-estar através de alimentagcado saudavel e saborosa, tornando a

ocasido um momento inesquecivel’.
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8 APENDICE

8.1 PESQUISA DE CAMPO

TCC GRUPO 3 - FGV ESAGS

O seguinte questionario € uma pesquisa académica, elaborada para atender ao requisito de
conclusao do curso de Administragéo, oferecido pela Escola Superior de Administracéo e Gestao
FGV de Santo André.

A pesquisa tem por objetivo analisar a viabilidade do plano de negécio de uma empresa que
presta servigo de "Chef em casa" e "marmitas saudaveis".

Esta pesquisa ¢ sigilosa e seus dados serdo andnimos.

*Required

1. Vocé pratica atividade fisica? *
Mark only one oval.

Nao

2. Qual modalidade vocé pratica? *
Tick all that apply.

N&o Pratico
Musculacao
Caminhada
Natacao
Pilates
Futebol
Handebol
Basquete
Volei
Outros

Other:

3. Com qual frequéncia vocé pratica atividade fisica? *
Mark only one oval.

N&o pratico
1 vez por semana

2 a 3 vezes por semana



4 a 5 vezes por semana

6 ou mais vezes por semana

dIEm quais eventos vocé sente falta de alimentag¢ao saudavel? *
Tick all that apply.

Aniversarios

Casamentos

Confraternizagdes entre amigos
Eventos corporativos

Nenhum

Other:

5. Em qual ocasido vocé contrataria um chef especializado em culinaria saudavel? *
Tick all that apply.

Aniversarios

Jantares

Casamentos

Reunido com amigos e colegas
Eventos corporativos

Nenhuma

Other:

6. Onde voceé buscaria por um servigo de alimentagao saudavel? *
Tick all that apply.

Revistas
Internet

Redes sociais
TV

Radio

E-mail Marketing

Telefone

Other:

7. Quanto vocé estaria disposto a pagar (por pessoa) pelo servico de "chef
saudavel"? *
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Mark only one oval.

) De R$50 a R$70
) De R$70 a R$90

f 7"4‘_‘ De R$90 a R$110

~) DeR$110 a R§130

7 Acima de R$130
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8. Quais tipos de cardapio vocé gostaria de experimentar na culinaria
saudavel? *

Tick all that apply.
Orgénico
Vegetariano
Sem gluten
Sem lactose
Diet
Vegano

Fitness

Other:

9. Por quais motivos vocé opta/optaria por uma alimentagao saudavel? *
Tick all that apply.

Saude e Bem-estar
Intolerancia a Lactose
Intolerancia a Gluten
Diabetes

Obesidade

Nao opto/optaria

10. Onde vocé almoga (durante a semana) ? *
Mark only one oval.

Em casa

Empresa fornece a alimentagao (refeitorio)
Restaurante

Levo marmita para o trabalho

Other:

11. As opgoes onde vocé almoga sdao saudaveis? *
Mark only one oval.

Nao

12. Vocé trocaria restaurantes por marmitas? *
Mark only one oval.



13. Vocé contrataria um Chef de cozinha que vai até a sua residéncia para preparar
e congelar as comidas saudaveis e de seu gosto da semana inteira para vocé
levar para o trabalho ? *

Mark only one oval.

Sim
Nao

Gostaria das marmitas, mas ndo do Chef em minha casa

14. Quanto vocé estaria disposto (a) a pagar pelo servigo de marmitas saudaveis
(por marmita)? *
Mark only one oval.

Até R$30 por marmita
De R$30 a R$40

De R$40 a R$50

De R$50 a R$60
Acima de R$60

N&o optaria pelo servigo

15. Quais sao os requisitos principais que vocé observaria ao contratar o servigo
de chef em casa ou marmitas saudaveis? *
Tick all that apply.

Pontualidade

Higiene

Preco

Variedade

Localizacao

Identidade de marca atrativa

Sustentabilidade
Other:

16. Se vocé fosse utilizar um servigco de alimentagdo saudavel, qual nome te
agradaria mais? *
Mark only one oval.

Chef de la santé
Green Boss

Nosso Chefe

Other:

17. Género *
Mark only one oval.

Masculino

Feminino
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18. Idade (em anos) *
19. Cidade onde reside *
20. Peso (em quilos) *
21. Altura (em metros) *

22.Numero de dependentes *
Mark only one oval.

0
1

2
3
4
5 ou mais

23. Estado Civil *
Mark only one oval.

Solteiro(a)
Casado(a)
Divorciado(a)
Viavo (a)

Other:
24. Ocupacgao *

25. Renda FAMILIAR mensal *
Mark only one oval.

Até R$ 2000,00

Entre R$ 2000,00 a R$ 3000,00

Entre R$ 3000,00 A R$ 4000,00
) Entre R$ 4000,00 a R$5000,00
) Entre R$5000,00 a R$6000,00

Entre R$6000,00 a R$7000,00
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O

Q Entre R$7000,00 a R$8000,00

Q Entre R$8000,00 a R$9000,00

Q Entre R$9000,00 a R$10000,00

Q Entre R$10000,00 a R$11000,00

Q Entre R$11000,00 a R$12000,00
Mais que R$12000,00

8.2 RESULTADOS PESQUISA

Vocé pratica atividade fisica? (215 responses)

® Sim
® Nio

Qual modalidade vocé pratica? (215 responses)

Nao Pratico ~—60 (27.9%)
Musculagdo
Caminhada ~61 (28.4%)
Natagdo —12 (5.6%)
Pilates —10 (4.7%)
Futebol ~18 (8.4%)
Handebol —3 (1.4%)
Basquete }-0 (0%)
Volei ~4 (1.9%)
Outros —23 (10.7%)
Other —34 (15.8%)

0 10 20 30 40 50 60 70 80



Com qual frequéncia voceé pratica atividade fisica? (215 responses)

@ N3o pratico

@ 1 vez por semana

@ 2 a3 vezes por semana
® 4 a5 vezes por semana
@ 6 ou mais vezes por semal

Em quais eventos vocé sente falta de alimentagao saudavel?
(215 responses)

Aniversarios
Casamentos —65 (30.2%)
Confratemiz... —117 (544
Eventos corp... 63 (29.3%)
Nenhum —33 (15.3%)
Other| —6 (2.8%)

0 20 40 60 80 100 120

Em qual ocasido vocé contrataria um chef especializado em

culindria saudavel?
(215 responses)

Aniversanos 72 (33.5%)
Jantares
Casamentos, ~60 (27 .9%)
Reunido co... ~55 (25.6%)
Eventos corp ~89 (41.4%)
Nenhuma ~32 (14.9%)
Other|—1 (0.5%)
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Onde vocé buscaria por um servigo de alimentagao saudavel?
(215 responses)

Revistas —27 (12.6%)
Intemet
Redes sociais —115 (53.5%)
TV —25 (11.6%)
Radio| —4 (1.9%)
E-mail Mark... —14 (6.5%)
Telefone —9 (4.2%)
Other 9 (4.2%)
0 20 40 60 80 100 120 140 160 180

Quanto vocé estaria disposto a pagar (por pessoa) pelo servico de
"chef saudavel"?

(215 responses)

@ De R$50 a R$70
@ De R$70 a R$90
@ De R$90 a R$110
@ De R$110 a R$130
@® Acima de R$130

Quais tipos de cardapio vocé gostaria de experimentar na culindria
saudavel?

(215 responses)

Organico —110 (51.2%)
Vegetariano 72 (33.5%)
Sem gluten 74 (34.4%)
Sem lactose —56 (26%)
Diet —40 (18.6%)
Vegano —43 (20%)
Fitness
Other [1—2 (0.9%)
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Por quais motivos vocé opta/optaria por uma alimentagao

saudavel?
(215 responses)

Saude e Be...
Intolerancia...| —8(3.7%)
Intolerancia. .. —9 (4.2%)
Diabetes ~15 (7%)
Obesidade —39 (18.1%)
N&o opto/opt...| —7 (3.3%)
0 20 40 60 80 100 120 140 160 180

Onde vocé almoga (durante a semana) ? (215 responses)

@® Emcasa

@ Empresa fomece a aliment
(refeitorio)

@ Restaurante

@ Levo mamita para o trabal

@ Other

Vocé trocaria restaurantes por marmitas? (215 responses)

® Sim
® Nzo
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Vocé contrataria um Chef de cozinha que vai até a sua residéncia
para preparar e congelar as comidas saudaveis e de seu gosto da

semana inteira para vocé levar para o trabalho ?
(215 responses)

® Sim
® Nio

() Gostaria das marmitas, me
Chef em minha casa

Quais sao os requisitos principais que vocé observaria ao

contratar o servigo de chef em casa ou marmitas saudaveis?
(215 responses)

Pontualidade —71(33%)
Higiene
Preco
Variedade —161 (74
Localizagdo —33 (15.3%)
Identidade d... —16 (7.4%)
Sustentabilid. .. —40 (18.6%)
Other| —4 (1.9%)

0 20 40 60 80 100 120 140 160 1

Se voce fosse utilizar um servigo de alimentagao saudavel, qual
nome te agradaria mais?

(215 responses)

@ Mr Chef

@ Green Boss
@ Nosso Chefe
@ Other
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Numero de dependentes (215 responses)

Estado Civil (215 responses)

Renda FAMILIAR mensal (215 responses)

SE

7

@0
o1
o2
03
04

® 5 ou mais

@ Solteiro(a)
@ Casado(a)
@ Divorciado(a)
@ Viivo (a)

@ Other

@ Até R$ 2000,00

@ Entre R$ 2000,00 a R$ 30(
® Entre R$ 3000,00 A R$ 40
@ Entre R$ 4000,00 a R$500
@ Entre R$5000,00 a R$600
@ Entre R$6000,00 a R$700(
@ Entre R$7000,00 a R$800(
@ Entre R$8000,00 a R$900(

12V
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8.3 CALCULOS TRABALHISTAS

Quantidade [ \l
de Cestas: | y,

Valor Total: / h

N meo'zo J

Embalagem: 1 Caixa de papeldo reforgada QUALY

Total: 14 itens

Evento Referencia Valor
Salério - R$ 2.253,46
Vale transporte - R$ 0,00
Desconto vale transporte - R$ 0,00
Vale refeigdo - R$ 0,00
Plano de satde - R$ 75,00
Outros beneficios - R$ 60,00
Provisdo 13° saldrio - R$ 187,79
Proviséo Férias - R$ 187,79
Provis&o 1/3 Férias - RS 62,60
FGTS - R$ 180,28
Provisdo FGTS (13° e Férias) - R$ 35,05
INSS 20,00% R$ 450,69
Provisdo INSS (13° e Férias) - R$ 87,63
Custo Funcionério R$ 3.580,29
8.4 CESTA BASICA
Cesta Basica Escolas IV
ltens da Cesta Quantidade Marca
Achocolatado 200g 1 Milcau
Agicar Refinado 1Kg 1 Da Barra
Arroz Agulhinha Tipo 1 5Kg 1 Camil
Biscoito Recheado 1259 1 Visconti
Café Torrado e Moldo 500g 1 Pelé
Extrato Tomate 140g 1 Stella D'Oro
Farinha de Mandioca 500g 1 Toyo
Farinha de Trigo 1Kg 1 Lili
Fubé 500g 1 Sinha
Leite em P6 200g 1 Merilu
Macarrdo Spaghatti ¢/ Ovos 500g 1 Dona Benta
Valor Unitario: R$ 60,20 Oleo de Soja 900ml 1 Leve
Peso Unitério: 12.952 Kg Sal Refinado 1Kg 1 Cisne
Condigéio de Pagamento: 28 dias Feijao 1Kg 1 Pop
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Locomogdo
Material Escritério
Material Escritério
Material Escritério
Material Escritério
Material Escritério
Material Escritério
Recepg¢do
Recepgdo
Degustagdo
Degustagdo
Banheiros
Banheiros

Cozinha

Cozinha

Cozinha

Cozinha

Cozinha

Cozinha

Cozinha

Cozinha

Cozinha

Cozinha

Cozinha

Cozinha

Cozinha

Cozinha

Cozinha

Cozinha

Cozinha

Cozinha

Cozinha

Estrutura

Cozinha

Cozinha

Cozinha

Estrutura
Estrutura
Estrutura
Estrutura
Estrutura
Decoragdo
Material Escritério
Material Escritério
Material Escritério
Material Escritério
Material Escritério
Material Escritério
Material Escritério
Material Escritério
Material Escritério
Material Escritério
Material Escritério
Material Escritério
Cozinha

Estrutura
Funcionamento
Cozinha

Estrutura
Estrutura
Estrutura
Decoragdo
Decoragdo
Decoragdo
Decoragdo
Decoragdo

EPI

EPI

EPI

EPI

EPI

8.5 INVESTIMENTO INICIAL

Notebock Samsung Chromebook 2
Samsung J2

Telefone ramal (com 3 ramais)
Mesa escritério

Cadeira de escritério

Cadeira de escritorio (clientes)
Sofd 3 lugares Acqua slim linho
Mesa de centro Dalla Costa

Mesa de jantar vidro incolor
Cadeira Siri Branco

Lavatério Branco Cris Metal (com torneira)

Espelho 40x80

Fogdo industrial com dois fornos
Bancade de inox 2m
Geladeira Freezer 4 portas
Pia dupla ao inox

Armario Inox

Estante Inox

Forno Microondas
Conjunto moer e exaustor
Balanca

Conjunto de potes de vidro
Porta Condimentos
Utensilhos de inox
Espdtulas para manteiga
Potes de inox

Termometro

Conjunto de pratos (com 6 unidades)
Conjunto de panelas
Conjunto de assadeiras
Fagueiro Inox

Ar condicionado Split
Fritadeira Air Fryer
Centrifuga Kitchen Revolution
Kit facas

Porta de entrada

Tinta acrilica 18L
Porcelanato Wood Slim
Revestimento parede
Lampadas

Lustre Flow

Roteador Wifi

Impressora Laser

Armario de escritério duas portas
Sulfite com 500

Caixa com 50 canetas

Cola bastdo com 12 uni
Tesoura

Borracha

Lapis Preto com 72 uni
Caderno Brief Case

Porta Cantas

Purificador de dgua
Purificador de dgua

Pisos e azulejos

Auvara S3o Bernardo do Campo
Coifa

Imovel

Cimento cola

Rejunte

Vaso etnico

Espelho

Vela

Almofada

Quadro

Botas

Luva Térmica

Luva (caixa com 100)
Touca (caixa com 100)
Extintores

Fiorino Furgdo Celeb. EVO 1.4 Flex 8V 2p

FIAT

Samsung http://www.submarii
Samsung http://www.submarii
Intelbras http://www.submarii
Tecno Mobili  http://www.submari
Assentex http://www.submarii
Mobly http://www.submarii
Mobly http://www.mobly.cc
Mobly http://www.mobly.cc
Mobly http://www.mobly.cc
Etna https://www.etna.co
LeroyMerlin  http://www.leroyme
Americanas  http://www.americat
Metal Mag http://www.lojasclim
Loja Brazil http://www.lojabrazi
Catral http://www.catral.co
Sulfisa http://www.casasbat

Fornos Industri http://produto.merc:

LojaskD http://www.lojaskd.c
Brastemp http://www.pontofri
Malta http://www.casasbat
CCE http://www.casasbat
EuroHome https://www.walmar
EuroHome https://www.walmar
EuroHome https://www.walmar
Tramontina  https://www.walmar
EuroHome https://www.walmar
Htcom https://www.walmar
Oxford http://www.dafiti.coi
Tramontina  http://www.americat
Tramontina  http://www.americat
Tramontina  http://www.americat

LG http://www.pontofri

Walita http://www.polishop
Philips http://www.polishop
Hércules http://www.submarii
Famassul http://www.casasbat
Suvinil http://www.leroyme
Buschinelli http://www.telhanor
Ceral http://www.leroyme
Bronzearte http://www.leroyme
StarTec https://www.madeir:
D-Link http://www.submarii
HP http://www.submarii

http://wwwmobly.ct

Chamex http://www.kalunga.
Bic http://www.kalunga.

Spiral http://www.kalunga.
Mundial http://www.kalunga.
Faber Castel  http://www.kalunga.

Bic http://www.kalunga.

Spiral http://www.kalunga.
Spiral http://www.kalunga.
Eletrolux http://www.magazin
Eletrolux http://www.magazin
MasterHouse http://www.masterh
Prefeitura http://www.saobern;
Cadence http://www.submarii

Zap http://www.zapimov

Weber http://www.cec.com
Weber http://www.cec.com
San Miguel https://www.etna.co
San Miguel https://www.etna.co
Tommy https://www.etna.co
Indy https://www.etna.co
Etna https://www.etna.co
Bracol http://www.epibrasil
Ansell http://www.epibrasil
Supermax http://www.epibrasil
Jarc http://www.epibrasil
Extinfire Delta

http://venculs.fipe.o )

= = = ~
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PRECO |~
RS 37.825,00
RS 1.269,00
RS 748,00
RS 184,41
RS 247,49
RS 115,59
RS 89,50
RS 1.4989,99
RS 258,63
RS 859,59
RS 95,50
RS 549,50
RS 145,59
RS 4.282,42
RS 1.435,65
RS 4.299,90
RS 3.408,69
RS 2.3%0,00
RS 252,67
RS 375,00
RS 1.111,97
RS 89,98
RS 25,50
RS 47,90
RS 63,50
RS 22,50
RS 92,80
RS 53,88
RS 139,99
RS 255,50
RS 61,89
RS 69,90
RS 1.045,00
RS 1.199,00
RS 1.499,99
RS 356,39
RS 282,44
RS 279,50
RS 15,50
RS 14,90
RS 11,89
RS §75,89
RS 82,90
RS 1.376,99
RS 303,99
RS 15,50
RS 31,20
RS 22,90
RS 2,50
RS 5,90
RS 22,50
RS 7,30
RS 8,90
RS 701,10
RS 701,10
RS 4.000,00
RS 1.118,52
RS 786,99
R$330.000,00
RS 18,90
RS 35,50
RS 69,90
RS 89,50
RS 15,99
RS 24,559
RS 69,90
RS 82,10
RS 7,80
RS 25,50
RS 6,90
RS 350,00

RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS

TOTAL |~
75.650,00
8.883,00
1.458,00
368,82
1.237,45
589,95
448,50
2.999,98
258,63
899,99
799,20
1.095,80
259,98
4.282,42
1.435,65
4.259,90
3.408,69
2.350,00
252,67
375,00
1.111,97
89,98
115,60
95,80
127,80
22,50
92,50
53,88
559,96
599,80
185,67
69,90
2.058,00
1.195,00
2.959,98
712,78
282,44
839,70
318,00
596,00
118,90
1.855,78
82,50
1.376,99
607,98
99,50
31,20
22,50
23,20
59,00
22,50
58,40
62,30
701,10
701,10
4.000,00
1.118,52
786,55
330.000,00
1.134,00
359,00
135,80
175,80
95,54
99,56
208,70
656,80
62,40
59,80
34,50
700,00
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8.6 DRE MENSAL

DRE Chef de La Sante - 2017

2017 Janeiro Fevereiro Margo Abril Maio Junho Julho Agosto Setembro Outubro Novembro Dezembro Total
Receita Bruta R$ 34.203,84 R$ 2508722 R$ 4561312 R$ 513476 R$ 3391148 R$ 4561312 R$54.73574 R$ 4561312 R$ 37.06066 R$ 3391148 R$ 6641368 R$ 52.673,78 R$ 570.164,00
CONFINS R$ 142541 R$ 142541 R$ 142541 R$ 142541 R$ 142541 R$ 142541 R$ 142541 R$ 142541 R$ 142541 R$ 142541 R$ 142541 R$ 142541 R$ 17.104,92
PIS R$ 30884 R$ 30884 R$ 30884 R$ 30884 Rs 30884 R$ 30884 R$ 30884 R$¢ 30884 R$ 30884 R$¢ 30884 R$ 30884 R$ 30884 R$ 370607
IcMS R$ 570164 R$ 570164 R$ 570164 R$ 570164 R$ 570164 R$ 570164 R$ 570164 R$ 570164 R$ 570164 R$ 570164 R$ 570164 R$ 570164 R$ 6841968
() DedugesdasVendas  R$ 7.43589 R$ 7.43583 R$ 743589 RS 7.43589 R$ 743589 R$ 743583 R$ 743589 R$ 743583 R$ 743589 RS 743589 R$ 743589 RS 7.43589 R$ 89.23067
(=] PReceitaliquidadeVendas = R$ 26.773,95 R$ 17.65133 R$ 38177.23 R$ 4367887 RA$ 3247553 R$ 38177.23 R$47.29986 R$ 36817723 RA$ 2962477 R$ 3247559 R$ 60.98373 Re 75.237.89 RS 480.933,33
[-)25P (Custo do Servigo Prestad R$ 9.43500 R$ 949500 R$ 343500 RA$ 943500 R$ 343500 R$ 943500 R$ 949500 R$ 949500 R$ 543500 RA$ 949500 R$ 343500 RA$ 949500 R$ 113.340,00
(=) Lucro Bruto R$ 3058278 R$30.58278  R$ 30.582,78 R$ 3058278 R 30.562,78  R$ 30.582,78 R$ 3058278 R$ 30.582,78  RA$ 3058278 R$ 30.58278 | R$ 30.582,78 R$ 30.58278 RS 366.993,33
Salrios R$ 716258 R¢ 716258 R$ 716258 R$ 718258 R$ 796258 R$ 716258 R¢ 716258 R$ 716258 R$ 716258 R$ 716258 R$ 7.16258 R$ 716258 R$ 8595036
() Despesascom‘endas  R$ 716258 R$ 716258 R$ 7.16258 R$ 716258 R$ 716258 R$ 716258 R 7.16258 R$ 716258 R¢ 716258 R$ 716258 R¢ 716258 R$ 716258 R$ 85.950,96
Gasolina R$ 32000 R¢ 32000 R$ 32000 R$ 32000 R$ 32000 R$ 32000 R¢ 32000 R$¢ 32000 R$ 32000 R$ 32000 R¢ 32000 R¢ 32000 R¢ 384000
ContaTelefoneelnternet  R$ 24200 R$ 24200 R$ 24200 R$ 24200 R$ 24200 R$ 24200 R$ 24200 R$ 24200 R$ 24200 R$ 24200 R¢ 24200 R$ 24200 R¢ 230400
Contadeluz R$ 14626 R$¢ 4626 R$ WB26 R$ 14626 R$ 1626 R$ WB26 R$ 14626 R$ 14626 R$¢ 4626 R$ W626 R$ 14626 R$ 14626 R$ 175512
Contade Agua R$ 10000 R$¢ 10000 R$ 10000 R$ 100,00 R$ 100,00 R$ 10000 R$ 10000 R$ 10000 R¢ 10000 R$¢ 10000 R$ 100,00 R$ 100,00 R$¢ 120000
Contade Gas R$ 10000 R$ 10000 R$ 10000 R$ 100,00 R$ 100,00 R$ 10000 R$ 10000 R$¢ 10000 R¢ 10000 R$¢ 10000 R$ 100,00 R$ 100,00 R$¢ 120000
Despesas Administrativas ~ R$ 90826 R$ 30826 R$ 90826 R$ 30826 R$ 308,26  R$ 90826 R$ 90826 R$ 90826 R$ 30826 R$ 90826 R$ 90826 R$ 90826 R$ 10.839,12
(5] ProLabore R$ 300000 R$ 300000 R$ 9.00000 R$ 9.00000 Rs 300000 R$ 900000 R$ S.00000 R$ 900000 R$ 300000 R$ 300000 R$ 300000 R$ 900000 R$ 108.000,00
Depreciago R$ 241667 R$ 241667 RS 241667 R$ 241867 R 24167 R$ 241667 R$ 241667 RS 241667 R$ 241667 R$ 241667 R 24167 R$ 241667 RS 29.000,00
(=) ResutadoAntesdolRICSLL  R$ 1103527 R$ 1109527 R$ 103527 R$ 1109527 R$ 103527 R$ 1103527 R$ 109527 R$ 103527 R$ 1103527 RA$ 103527 R$ 1103527 R$ 1103527 R$ 13314325
(0] IR R$ 166423 R$ 166423 R$ 166429 R$ 166423 Rs 166429 R$ 166423 R$ 1664239 R$ 166429 R$ 166423 R$ 1664239 R$ 166423 R$ 166429 RS 1397149
(=)Resultado Liquido do Exercicic R$ 9.430,98 R$ 543038 R$ 943098 R$ 343038 A 343038 R$ 943098 R$ 943098 R$ 943098 R$ 543038 RA$ 943058 RE 343038 RA$ 943098 Rs 1317177
+ Depreciagéo R$ 241667 R$ 241667 RS 241667 R$ 241867 R 241667 R$ 241667 R$ 241667 RS 241667 R$ 241667 R$ 241667 R 241867 R$ 241667 RA$ 29.000,00
(=) Fluso de cainaliquido R$ 1184765 R$ 1184765 RS 1184765 R$ 1184765 R 1184765 R$ 1.847.65 R$ 1164765 R$ 1184765 R$ 1184765 RS 184765 R 1184765 RS 1184765 R$ 4217177
() Inuestimento em Gir R$ 299917 R$ 299917 RA$ 233917 R 293917 R 299317 R$ 299917 R$ 299917 RA$ 239917 R 293917 R$ 293917 R 299317 R$ 299317 RA$ 355990,00

Fluso de Caina Descontado _R$ _8.8¢ R$ 8.8 R$ 884848 R$ 884845 RS 884848 R$ 8584848 R$ 884845 RS 48 __R$ R$ 8.8 R$ 88 R$ 884845 R$

8.7 DEPRECIAGAO

CATEGORIA | * | OBJETO DECUSTO ¥ | QUANTIDY ¥ | PRECO | * | TOTAL v |ANOSDEVIDA |+ DEPRECIAC;\OANUAL v
Locomocdo Fiorino Furg3o Celeb. EVO 1.4 Flex 8V 2p 2 RS 37.825,00 RS 75.650,00 8 RS 9.456,25
Material Escritério  Notebook Samsung Chromebook 2 7 RS 1.265,00 RS 8.883,00 5 RS 1.776,60
Material Escritério  SamsungJ2 2 RS 745,00 RS 1.488,00 5 RS 299,60
Material Escritorio  Telefone ramal (com 3 ramais) 2 RS 124,41 RS 368,82 10 RS 36,88
Material Escritorio  Mesa escritorio 5 RS 247,49 RS 1.237,45 10 RS 123,75
Material Escritéric  Cadeira de escritorio 5 RS 119,93 RS 599,95 10 RS 60,00
Material Escritério  Cadeira de escritorio (clientes) 5 RS 89,90 RS 443,50 10 RS 4455
Recepcdo Sofa 3 lugares Acqua slim linho 2 RS 148993 RS 2.9935,98 10 RS 300,00
Recepcdo Mesa de centro Dalla Costa 1 RS 258,63 RS 258,63 10 RS 25,86
Degustacdo Mesa de jantar vidro incolor 1 RS 899,98 RS 899,99 10 RS 90,00
Degustacdo Cadeira Siri Branco 8 RS 99,90 RS 799,20 10 RS 79,92
Banheiros Lavatorio Branco Cris Metal (com torneirz 2 RS 549,90 RS  1.09%,80 25 RS 43,99
Banheiros Espelho 40x30 2 RS 143,33 RS 295,98 10 RS 30,00
Cozinha Fog3o industrial com dois fornos 1 RS 4.282,42 RS 428242 10 RS 428,24
Cozinha Bancade deinox2m 1 RS 143565 RS  1.435865 10 RS 143,57
Cozinha Geladeira Freezer 4 portas 1 RS 4.29330 RS 4.285,30 10 RS 429,99
Cozinha Pia dupla ao inox 1 RS 3.408,68 RS 3.408,6% 25 RS 136,35
Cozinha Armario Inox 1 RS 2.3%0,00 RS 2.380,00 10 RS 239,00
Cozinha Estante Inox 1 RS 252,67 RS 252,67 10 RS 25,27
Cozinha Forno Microondas 1 RS 378,00 RS 379,00 10 RS 37,90
Cozinha Conjunto moer e exaustor 1 RS 111137 RS 1.111,97 10 RS 111,20
Cozinha Balanca 1 RS 89,98 RS 89,98 10 RS 9,00
Cozinha Conjunto de potes de vidro 4 RS 29,30 RS 118,60 10 RS 11,96
Cozinha Porta Condimentos 2 RS 47,30 RS 95,80 10 RS 9,58
Cozinha Utensilhos de inox 2 RS 63,90 RS 127,80 10 RS 12,78
Cozinha Espatulas para manteiga 1 RS 22,30 RS 22,90 10 RS 2,29
Cozinha Potes de inox 1 RS 92,90 RS 92,90 10 RS 9,29
Cozinha Termometro 1 RS 53,88 RS 53,88 10 RS 5,39
Cozinha Conjunto de pratos (com & unidades) 4 RS 139,99 RS 559,96 10 RS 56,00
Cozinha Conjunto de panelas 2 RS 299,90 RS 599,380 10 RS 59,98




Cozinha
Cozinha
Estrutura
Cozinha
Cozinha
Cozinha
Estrutura
Estrutura
Estrutura
Estrutura
Estrutura
Decoracdo
Materizl Escritorio
Materizl Escritorio
Materizl Escritério
Cozinha
Estrutura
Cozinha
Estrutura
Estrutura
Estrutura
Decoracdo
Decoracdo
Decoracdo
Decorac3o
Decorac3o
EPI

EPI

EPI

EPI

EPI

ITOTAL DE CUSTOS .l

Conjunto de assadeiras
Faqueiro Inox

Ar condicionado Split
Fritadeira Air Fryer
Centrifuga Kitchen Revolution
Kitfacas

Porta de entrada

Tinta acrilica 18L
Porcelanato Wood Slim
Revestimento parede
http://www.leroymerlin.com.br/lampada
Lustre Flow

Roteador Wifi
Impressora Laser
Armario de escritorio duas portas
Purificador de 3gua
Pisos e azulejos

Coifa

Imovel

Cimentocola

Rejunte

Vaso etnico

Espelho

Vela

Almofada

Quadro

Botas

Luva Térmica

Luva [caixa com 100)
Touca (caixa com 100)
Extintores

469234,05
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61,89
69,30
1.300,00
1.200,00
2.300,00
356,39
282,44
279,90
15,90
14,30
11,89
979,39
100,00
1.376,39
303,99
701,10
4.000,00
786,99
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18,90
35,90
69,90
83,90
15,99
24,39
69,90
82,10
7,80
29,90
6,90

350,00

185,67
3,90
2.600,00
1.200,00
4.600,00
712,78
282,44
839,70
318,00
596,00
118,90
1.959,78
100,00
1.376,39
607,98
701,10
4.000,00
726,93
330.000,00
1.134,00
359,00
139,80
179,80
95,94
93,96
208,70
656,30
62,40
53,30
34,50
700,00

10
10
10
10
10
10
25
25
25
25
25
20
20
20
20
10
25
10
25
25
25
25
20
20
20
20
20
20
20
20
20
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18,57
6,99
260,00
120,00
460,00
71,28
11,30
33,59
12,72
23,84
476
97,99
5,00
68,85
30,40
70,11
160,00
78,70
13.200,00
45,36
14,36
5,59
8,93
4,30
5,00
10,49
32,84
3,12
2,99
1,73
35,00
28.993,90
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