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RESUMO

O presente projeto tem como perspectiva e objetivo apresentar o desenvolvimento do
Plano de Negdcio da empresa Recanto dos Amigos (nome fantasia). Trata-se de uma
empresa do ramo alimenticio (bar). Sua localizagao sera no bairro de Santa Tereza em
Belo Horizonte. O projeto também faz um levantamento e estudo dos requisitos legais
para a formagdo de uma empresa com atuagdo no segmento de bares e restaurantes
dentro do estado de Minas Gerais — na cidade de Belo Horizonte. O empreendimento
possui seis socios a saber: David Rezende, Luciano Aparecido, Andréa Cristina, Renata
Ferreira, Rosiana Aparecida e Rosangela Oliveira. O publico alvo do estabelecimento

sera a classe média.

Cabe esclarecer ainda que, os dados apresentados no decorrer do projeto sao
projecdes baseadas em pesquisa de mercado, realizadas por meio de observagdes dos

concorrentes, participagdo em Roda de Negadcios, consultas a bibliografias e web sites.

Ademais, nao é foco deste trabalho investigar minuciosamente todas teorias existentes,
mas, de forma pratica, aplicar os principais conceitos tedricos estudados na graduacéao
em Administragado, e que sao referenciados no decorrer do Plano de Negdcio. Contudo,
o projeto servira como orientagado basica aos estudantes de administragdo de empresas

que desejam aprofundar nesse segmento.
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1 — SUMARIO EXECUTIVO - INTRODUGAO

Nesta segdo abordam-se os elementos que identificam a proposta do negécio tais
quais: o conceito, os pontos principais que o norteiam, apresentando os dados do
empreendimento e empreendedores de modo que seja possivel identificar a ideia

principal do negdcio.

1.1. Conceito no Negécio

Como é amplamente divulgado em revistas, jornais e sites, Belo Horizonte é conhecida
como a capital dos bares. Dessa forma, os bares sdo ponto de encontro e
entretenimento para pessoas das mais diversas classes sociais, tornando-se, portanto,
um cenario oportuno para a consolidagdo do Recanto dos Amigos do ponto de vista

comercial.

De acordo com o presidente da Associagcao Brasileira de Bartenders - ASSBB, Nilson
Viana Céandido, o crescimento do setor de bares e restaurantes, motivado, sobretudo
pela proximidade da Copa do Mundo de 2014 e das Olimpiadas de 2016, ampliou muito
a demanda de empregos e por profissionais qualificados. Nos ultimos doze anos, as
micro e pequenas empresas (MPE) e os microempreendedores individuais (MEI)
representaram importante e indispensavel elemento para movimentacido da economia
brasileira.

O Brasil apresenta um crescimento vertiginoso do numero de microempreendedores
individuais e das micro e pequenas empresas. Porém, nem sempre uma boa ideia e
trabalho sério sdo suficientes para manter uma empresa. Segundo o Sebrae, 27% de
todas as novas empresas fundadas no Brasil acabam fechando as portas no primeiro
ano de vida. Dai, a importancia do embasamento tedérico dos pequenos e micro

empreendedores para a boa administragao das empresas.

Em entrevista com a microempresaria Alline Liberato, que em 2012 abriu um

restaurante de comida caseira na regido do bairro Santa Tereza, a sua empresa esta
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crescendo e a ampliagdo de seu negdécio ja € uma realidade. “Vou mudar a firma
porque subiu o faturamento esse ano”, declara Alline, que acredita que uma pessoa
sem conhecimentos nao consegue chegar longe quando o assunto ¢&

empreendedorismo.

1.2. Resumos dos principais pontos do plano de negoécios

O plano de negdcio tem como objetivo demonstrar os principais produtos e servigos a
serem prestados, identificando neles os custos de produgdo, processo fabril,
distribuigdo, sazonalidade, quem serao os clientes observando o publico alvo, analise
do ambiente externo que, dentre outros, contempla a localizagcdo da empresa.
Viabilidade econdmica e financeira, o investimento detalhando, o tempo de retorno e

definicao de custos de implantagao.

Os aspectos acima citados sao elementos chaves para o sucesso do plano de negécio
uma vez que ao serem observados e utilizados tendem a posicionar a empresa no

mercado de forma que seja perene.

1.3 Dados dos empreendedores, experiéncia profissional e atribuicées dentro da

empresa

Sécio 1

Nome: Luciano Aparecido da Silva

Endereco: Rua Benjamim Franklin n°® 53- Canaa - Cidade: Juatuba, Minas Gerais - E-
mail: lucianobetim@yahoo.com.br — Solteiro, Administrador, nascido em 02/08/1982.

Luciano sera a gerente de operacgdes.

Sécio 2

Nome: Andréa Cristina Silvestre
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Endereco: Rua Curiatd n° 292 - Guarani - Cidade: Belo Horizonte, Minas Gerais - E-
mail: andreasilvestrec@gmail.com — Casada em comunhdo parcial de bens,
Administradora, nascida em 31/10/1986. Andréa sera responsavel em toda parte

Administrativa.

Sécio 3

Nome: David Rezende Pires

Endereco: Rua Anténio Soares n° 1.200- Pompeia - Cidade: Belo Horizonte, Minas
Gerais - E-mail: davidrezendepires@yahoo.com.br — Casado em unido estavel,
Administrador, nascido em 10/03/1985. David sera gerente financeiro. Ele ira cuidar de

tudo que for relacionado a financgas.

Sécio 4

Nome: Rosiana Aparecida Da Silva

Endereco: Rua Rosa Cruz, n° 221, Bairro Boa Vista, CEP: 31070-430 Belo Horizonte —
Minas Gerais. E-mail: rosiana_ap@yahoo.com.br - Brasileira, solteira, administradora,
nascida em 24/10/1983.

Sécio 5

Nome: Renata Ferreira Santos

Endereco: Rua ltaituba, n°® 49, Bairro Santa Inés, CEP: 31010-410, Belo Horizonte -
Minas Gerais. Brasileira, casada em regime parcial de bens, administradora, nascida
em 02/03/1984.

Sécio 6

Nome: Rosangela Oliveira Cezar

Endereco: Rua Gurua, n° 54, Bairro Cidade Nova, CEP: 31.020-412 Belo Horizonte -
Minas Gerais. Brasileira, solteira, estudante, nascida em 24/11/1983.


mailto:rosiana_ap@yahoo.com.br
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1.4. Dados do empreendimento

Localizado na regido leste de Belo Horizonte, o empreendimento utiliza a denominagao
social de Recanto dos Amigos LTDA-ME, e nome fantasia “Recanto dos Amigos” com
sede e foro na cidade de Belo Horizonte em Minas Gerais, na Rua Marmore, N° 315

Bairro Santa Tereza — Belo Horizonte — MG

1.4.1. Visao

Ser referéncia e modelo no ramo de bares na capital mineira até 2020.

1.4.2. Missao

Ter exceléncia no atendimento ao cliente no segmento de bares, oferecendo produtos
de qualidade em um ambiente descontraido, garantindo a satisfagcdo e confianca do

cliente.
1.4.3 Capital social
Cada soécio entrarda com R$ 16.666,00 (dezesseis mil e sessenta e seis reais),

totalizando a quantia de R$ 100.000,00 (cento e cinquenta mil reais) integralizados em

moeda corrente nacional. Distribuidos conforme tabela a seguir:

SOCIOS N° COTAS VALOR (R$)
ANDREA CRISTINA SILVESTRE 16.666 16,66 % 16.666,00
LUCIANO APARECIDO DA SILVA 16.666 16,66 % 16.666,00
DAVID REZENDE PIRES 16.667 16,67 % 16.667,00
ROSANGELA OLIVEIRA 16.667 16,67 % 16.667,00
ROSIANA APARECIDA SILVA 16.667 16,67 % 16.667,00
RENATA FERREIRA 16.667 16,67 % 16.667,00
TOTALIZANDO 100.000 100,00% 100.000,00

Quadro 01: Capital Social
Fonte: (Elaborado pelos autores)
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1.4.4 Fontes de recursos

O projeto contara com a participagcao de capital de terceiros por meio de possiveis
investidores ou empréstimos efetuados por instituicdes financeiras, como por exemplo,
o BNDES que apoia as micro e pequenas empresas. Contudo, a maior parte desse

recurso sera fornecida pelos sécios.

2 — ANALISES DO CENARIO / MACRO AMBIENTE
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2.1. Identificagdes de oportunidades de negécio

Em recente pesquisa foi evidenciado a estimativa de crescimento na demanda por
bares na regido de Belo Horizonte o setor tem investido muito em feiras, eventos e
workshops que torna o plano de negdcio atrativo, sendo assim € de interesse do
Recanto dos Amigos atingir esses novos consumidores atendendo suas necessidades e

preferéncias, consolidando-se no ramo e sendo referéncia de mercado na regi&o.

Temos como divulgadores do empreendimento o Comida de Buteco, evento que
acontece todos os anos na capital mineira, tendo como diferencial esse ano, a escolha
do melhor bar do Brasil. Em margo aconteceu um workshop onde o tema tratado era o
de gestéo e lideranca em bares, restaurantes e similares, os topicos abordados foram,
o mercado da alimentagao, cardapio, preco versus valor, divisdo e demanda por setor,

postura e exercicio de um gestor, atividades de um lider o poder a informacéo.

Todos esses temas auxiliam nas tomadas de decisdes dos gestores. Em relagéo a
sazonalidade no primeiro trimestre de 2015, a média nacional de faturamento teve uma
reducéo de 8,39% em relagédo ao ultimo trimestre de 2014.Considerando-se o fator da

sazonalidade histdria, entende-se que a queda real foi na ordem de 2,39%.

Vale ressaltar que o comportamento do setor apresenta variagbes quando comparamos
diferentes regides e estados. O Nordeste, por exemplo, apresenta um quadro de
estabilidade em relagdo ao faturamento, enquanto o Sudeste aponta queda superior a

média nacional, na casa dos 3%.

Para controlar essa queda o Recanto dos Amigos investira em promog¢des nesses
periodos mais critico, procurando adicionar ao cardapio produtos de época que fiquem

mais em conta para o consumidor.
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Destaca-se também a visdo dos empresarios sobre o proprio negocio é bem mais
otimista, com queda estimada em apenas 1%, o que pode indicar que o mal humor
apurado em relacdo ao macro cenario possa mais uma influéncia do ambiente externo

do que da realidade vivenciada do préprio negocio.

2.2. O Setor

Com expansao anual em torno de 10%, o setor de alimentagdo fora de casa ou de
bares e restaurantes, como sdo chamados pelos comerciantes do ramo, gera cerca de
450 mil novas oportunidades de emprego por ano, segundo a Associagao Brasileira de
Bares e Restaurantes (Abrasel). A maioria das vagas sao para gargons — 250 mil novos

empregos anuais.

O faturamento médio do setor de alimentacédo fora de casa caiu 8,39% no primeiro
trimestre de 2015. Os dados foram divulgados em maio de 2016 pela Associagao
Brasileira de Bares e Restaurantes (Abrasel) e sdo comparados ao quarto trimestre do
ano passado. De acordo com a Abrasel, considerando a sazonalidade e a reducao
histérica de 6% para o periodo, a queda real chega a 2,39%. Essa queda reflete a
busca do consumidor por refeicdes mais baratas. “O setor encolhe, mas o encolhimento
nao alcanga a quantidade de refeicbes nem a frequéncia”. Ele ocorre na redugao do
gasto médio por pessoa e como o Recanto tem como foco agradar o consumidor o

setor é atrativo para o negécio.

A tributacdo do setor esta cada dia maior a lista de produtos incluidos no novo modelo
de tributagdo traz carnes bovina e suina, embutidos, massas, queijos, Oleos,
chocolates, molho de tomate, manteiga, requeijao, azeite e outros. Nos ultimos trés
anos, alimentacéao fora do lar foi uma das variaveis que contribuiram para o avanco da
inflacdo oficial em todo o pais. Na Grande Belo Horizonte, o grupo teve alta de 8,47%
(2012), 8,55% (2013) e 8,4% (2014) nos ultimos trés anos. Os percentuais sao

superiores ao medido pelo indice Nacional de Precos ao Consumidor Amplo (IPCA).
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Uma particularidade que ameaca o setor é a lei seca, onde a maioria das pessoas hoje

possuem um veiculo e ndo abrem mao de usar, mesmo sabendo que vao sair e beber.

O Recanto dos Amigos como estimulo fara uma parceria com uma companhia de taxi

para oferecer comodidade e seguranga para seus clientes.

2.3. Descrigao dos indicadores macroeconémicos

Segundo Kotler e Armstrong (2008) o macro ambiente é dividido em seis indicadores:

Demografico, econémico, sociocultural, politico/legal, tecnolégico e recursos globais.

Segue os pontos a serem analisados pelo Recanto dos Amigos no quadro a seguir:

Geografico e foco no atendimento as pessoas do bairro Santa Teresa, bem como pessoas
de bairros circunvizinhos e turistas que deslocam até essa regido em busca
de entretenimento;

Demografico visto que Santa Teresa é um bairro tradicional no segmento em questao, o

Recanto sera um ambiente eclético, para pessoas de ambos os sexos, idades,

classes sociais, sem qualquer preconceito.

Recursos Globais

Utilizacao de agdes eco sustentaveis como logistica reversa

Tecnoldgico

Utilizacao de sistemas da informagdo que auxilia como transmissor de

informagdo quando solicitadas

Os diferenciais sao:

Cartao fidelidade

A cada 08 presencas no bar, o cliente ganhard uma rodada de 03 cervejas;

Brindes

personalizados

No final do ano havera sorteio de brindes com o logotipo Recanto dos Amigos,

tais como abridores de garrafa, camisetas, canecas, etc.

Quadro 02: Segmentag¢ado de mercado por multicritérios
Fonte: (Elaborado pelos autores)
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2.4. Apresentacao das oportunidades e ameagas dos negécios em relagao ao

macro ambiente em que esta inserido

Belo Horizonte é a quinta cidade mais rica do Brasil com 1,38% do PIB nacional,
conforme dados pesquisados na Wikipedia. Sendo um dos maiores centros financeiros
do Brasil, Belo Horizonte é caracterizada pela predominancia do setor terciario em sua
economia. Mais de 80% da economia do municipio se concentra nos servigos, com
destaque para o comércio, servigos financeiros, atividades imobiliarias e administragao

publica.

Tendo em vista esse contexto, e o fato de que Belo Horizonte é tradicionalmente
conhecida pelo grande movimento em bares e similares, entende-se que, tal
empreendimento, ainda, apresenta um risco menor, uma vez que tanto a classe B e C
sdo adeptos a esse tipo de estabelecimento, contribuindo ativamente com o
aquecimento e estabilidade desse ramo de negdcio. O bar tera frequentadores de

varias faixas etarias.

Pode-se citar como principal ameaga para o negdcio a grande concorréncia de bares
em Belo Horizonte, principalmente muitos que funcionam de forma irregular e nas
mediagdes do bairro Santa Tereza. Sdo mais de 12 mil bares em Belo Horizonte,
segundo associacdo do setor, a ABRASEL. Como ha vastas opgdes, torna-se um

desafio atrair um publico que ja esta acostumado frequentar os bares ja consolidados.

Outra ameaca relevante que vale destacar € a politica de precos e formas de
pagamento praticado pelos fornecedores (Ex.: Ambev). A caréncia de profissionais tais
como, cozinheiro, gargom e outros, torna-se uma ameaca, pois dificulta a contratagéo

mao-de-obra qualificada. Lucas Pego, em publicagbes no site EM diz:

(...)O setor de alimentacgéao fora de casa vive um déficit de profissionais e
esse numero deve chegar a 7 mil trabalhadores até a Copa do Mundo,
segundo dados da Associagédo Brasileiras de Bares e Restaurantes de

Minas Gerais (Abrasel-MG). Os salarios variam de R$ 700 (auxiliar de
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cozinha, gargom e churrasqueiro) a R$ 5 mil (gerente, chefe de cozinha e
maitre). Muitas vagas ndo exigem nem experiéncia. Basta a vontade de
trabalhar. A capital vive pleno emprego e temos que encontrar
profissionais que estejam dispostos a trabalhar em dia e horarios nao
convencionais, como a noite, sabado, domingo e feriados. (Fonte:

www.em.com.br)

Além disso, o contexto econdbmico atual apresenta-se instavel, com juros altos,
populacao endividada, alta taxa de desemprego, poucos planos de favorecimento do

BNDS a pequenas empresas, entre outros fatores de instabilidade politico-econémica.

2.5. Analise da concorréncia

Os principais concorrentes diretos do Recanto dos Amigos, de acordo com
levantamento realizado pelos proprios socios, sao Kokeiros Bar, Bar Tematico e
Bartiquim. Estes s&o localizados como vizinhos do Recanto dos Amigos e outros e da
regido que prestam servicos semelhantes e deste modo atingem a mesma parcela do

mercado em evidéncia.

2.6. Perfil do consumidor

O Recanto dos Amigos € aberto para todos os potenciais consumidores, em bebidas e
petiscos, contudo o nicho de mercado é foco do empreendimento sdo os consumidores

que buscam a apreciagao, do ambiente, comidas, bebidas.

2.7. Identificagao dos fornecedores em potencial

Conforme Christopher (1997), tratar os fornecedores como parceiros, em vez de
adversarios, significa a possibilidade de se obter maior sensibilidade as variagdes das
necessidades do mercado. Ao fazer a selecdo de fornecedores e também ao procurar
os critérios para a reducdo da base de fornecedores, a organizagcao deve buscar
aqueles que sejam capazes de aceitar o conceito de coproducido. Nesse sentido, autor

ainda explica que:


http://www.em.com.br/
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O desenvolvimento de fornecedores deve ser ampliado para uma analise
de como seus sistemas e procedimentos, podem ser aperfeicoados e
alinhados com o dos clientes. Tendo sempre em mente que a vantagem
competitiva é cada vez mais uma funcdo da eficiéncia e da eficicia da
cadeia de suprimentos, ficara bastante claro que, quanto maior a
colaboragdo, em todos os niveis, entre os fornecedores e os clientes,
maior sera a probabilidade de obtencdo de alguma vantagem.
(CHRISTOPHER 1997, p. 216)

Por se tratar de uma empresa de pequeno porte, prevé-se que o Recanto dos Amigos,
inicialmente, trabalhara com poucos fornecedores. Alguns fornecedores como Ambev e
Coca-Cola, que fardo a entrega de bebidas diretamente no estabelecimento, de
segunda a sabado, para suprir a necessidade, pois s&o itens de maior saida e o espago
para armazenamento é limitado. Os demais produtos, como carne, batata, temperos,
entre outros, prevé-se que, sejam comprados semanalmente, e diretamente na CEASA

pelo gerente do estabelecimento, com o auxilio dos socios quando precisar.

3 - LEGAIS
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Serao abordados nessa seg¢ao os elementos que compdem a personalidade juridica do
Recanto dos Amigos, evidenciando o ramo de atuagao e suas classificagdes juridicas e
tributarias. Antes de iniciar qualquer atividade empresarial € necessario conhecer as leis
que regem esta atividade no pais, 0 que sera determinante para o sucesso do negdcio.
As responsabilidades dos socios sao diferentes em cada forma de constituicdo da

sociedade e, consequentemente, os beneficios também sao diferentes.

3.1. Definicdo do ramo de atividade do negécio

A empresa sera denominada Recanto dos Amigos Ltda. — Ainda n&o possui o numero
de inscricdo do CNPJ. Atuara no setor de comercializacdo de alimentos prontos para
consumo, incluindo, bebidas ja prontas e ou preparadas no préprio estabelecimento e
adotara a forma juridica de Sociedade Empresaria Limitada e enquadramento juridico

de microempresa.

3.2. Regime juridico e enquadramento tributario (dmbito federal, estadual e

municipal)

O Recanto dos Amigos sera registrado na Junta Comercial, Corpo de Bombeiros Militar,
na Secretaria da Receita Federal (CNPJ) Secretaria Estadual de Fazenda, Prefeitura do
Municipio para obter o alvara de funcionamento, Enquadramento na Entidade Sindical
Patronal (empresa ficara obrigada a recolher por ocasiao da constituicdo e até o dia 31
de janeiro de cada ano, a Contribuicdo Sindical-Patronal), cadastramento junto a Caixa

Econémica Federal no sistema “Conectividade Social- INSS/FGTS”.

Além do cumprimento as exigéncias acima serdao consultadas a administragao
municipal sobre a legislagao local para esse tipo de negdcio. E como principal servira
alimentos, seguir o procedimento que deve ser adotado para garantir as condigdes
sanitarias e de higiene na manipulacdo de alimentos que constam na Resolugdo de
Diretoria Colegiada - RDC 216 da ANVISA (Agéncia Nacional de Vigilancia Sanitaria).
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3.3. Contrato social

O contrato social deve observar a legislagao vigente sendo obrigatério que conste no
mesmo, além das clausulas acordadas pelos socios, os seguintes itens obrigatorios,
com base no Art. 997 do Cddigo Civil de 2002:

| - nome, nacionalidade, estado civil, profissdo e residéncia dos socios, se pessoas
naturais, e a firma ou a denominagéo, nacionalidade e sede dos sdcios, se juridicas;

Il - denominacgéo, objeto, sede e prazo da sociedade;

Il - capital da sociedade, expresso em moeda corrente, podendo compreender
qualquer espécie de bens, suscetiveis de avaliagao pecuniaria;

IV - a quota de cada s6cio no capital social, e 0 modo de realiza-la;

V - as prestagdes a que se obriga o sdcio, cuja contribuicdo consista em servigos;

VI - as pessoas naturais incumbidas da administracdo da sociedade, e seus poderes e
atribuigdes;

VII - a participacéo de cada sdcio nos lucros e nas perdas;

VIII - se os sdcios respondem, ou ndo, subsidiariamente, pelas obrigagdes sociais.

Contrato Social vide em anexo.

3.4. Riscos ambientais relacionados ao negécio

Secao 01 Alojamento e Alimentacao

Diviséo 56 Alimentacao

Grupo 561 Restaurante e outros servigos de alimentos e bebidas
Classe 5611-2 Restaurante e outros estabelecimentos de servigos de

alimentagéo e bebidas.

Lista de atividades

Seguintes 5611-2/01 Restaurantes e similares
subclasses
5611-2/02 Bares e outros estabelecimentos especializados em servir
bebidas

5611-2/03 Lanchonetes, casas de cha, de sucos e similares.
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Quadro 03: Classificagédo de atividade da empresa junto ao CNAE

Fonte: (Elaborada pelos autores)

Esta classe compreende: as atividades de vender e servir comida preparada, com ou
sem bebidas alcodlicas, ao publico em geral, com servigo completo, compreende
também as atividades de servir bebidas alcodlicas, com ou sem servico de alimentacgao,
com ou sem entretenimento, ao publico em geral, com servico completo, tais como

choperias, whiskerias e outros estabelecimentos especializados em servir bebidas.

Esta classe compreende também: o servico de alimentagao para consumo no local,
com venda ou ndo de bebidas, em estabelecimentos que nao oferecem servigo
completo, tais como, lanchonetes, fast-food, pastelarias, casas de sucos, botequins e

similares.

Esta classe nao compreende: Os trailers, carrocinhas e outros tipos de ambulantes de
alimentagdo preparada para consumo imediato (56.12-1), a fabricacdo de sorvetes
(10.53-8).

3.5 . Andlise da relagao consumerista
Esta analise da relagdo consumista esta voltada para a aplicagdo do cédigo de defesa
do consumidor na prestacao de servico, de forma a orientar o cliente na relacéo de

consumo.
3.6. Programa de Responsabilidade ambiental

Este assunto sera tratado no item Programa de logistica reversa, logistica verde,

marketing verde e sustentabilidade.

4 - ESTRUTURA GERENCIAL
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Esta segdo tem como objetivo mostrar a estrutura contabil do plano de contas

estruturado em quatro grandes grupos: ativo, passivo, despesas e contas de resultado.

4.1. Definigoes do plano de contas

O plano de contas € entendido como o agrupamento de contas que serdo utilizados
pela contabilidade dentro de uma determinada entidade. Cada empresa utiliza um plano
de contas que melhor se adequa as suas atividades e ag¢des internas, adicionando ao
plano de contas, sempre que necessario outro conta que venha ser utilizada.
Considerando o regime juridico e tributario do Recanto dos Amigos, o plano de contas a

ser utilizado consiste nas contas discriminadas a seguir:

1 ATIVO

1.1 ATIVO CIRCULANTE

1.1.1 DISPONIVEL

1.1.1.01 CAIXA

1.1.1.01.0001CAIXA GERAL

1.1.1.02 BANCO CONTA MOVIMENTO

1.1.1.02.0001 CAIXA ECONOMICA FEDERAL
1.1.1.02.0002BANCO DO BRASIL

1.1.1.03 APLICACOES FINANCEIRAS DE LIQUIDEZ IMEDIATA
1.1.2 CLIENTES

1.1.2.01 DUPLICATAS ARECEBER

1.1.2.02 (-) DUPLICATAS DESCONTADAS

1.1.2.03 CREDITOS VENCIDOS E NAO LIQUIDADOS
1.1.3 OUTROS CREDITOS

1.1.3.01 BANCO CONTA VINCULADO

1.1.3.02 TITULOS ARECEBER

1.1.3.03 CHEQUES EM COBRANCA

1.1.3.04 DIVIDENDOS A RECEBER

1.1.3.05 ADIANTAMENTOS A FORNECEDORES



1.1.3.06
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ADIANTAMENTO A EMPREGADOS

1.1.3.06.0001ADIANTAMENTO DE SALARIOS
1.1.3.06.0002ADIANTAMENTO DE 13° SALARIO
1.1.3.06.0003ADIANTAENTO DE FERIAS

1.1.3.07

251.1.3.08

EMPRESTIMO AEMPREGADOS
JUROS SOBRE CAPITAL PROPRIO

.1.3.08.0001JUROS SOBRE CAPITAL PROPRIO A RECEBER

1.4
.1.4.01

APLICACOES FINANCEIRAS
APLICACOES FINANCEIRAS RENDIMENTOS PRE FIXADOS

.1.4.01.0001APLICACOES BANCO DO BRASIL
.1.4.01.0002TiTULOS ESTADUAIS
.1.4.01.0003JUROS A RECEBER

1.5
.1.5.01

ACOES
ESTOQUE
MERCADORIAS, PRODUTOS E INSUMOS

.1.5.01.0001MERCADORIA PARA REVENDA
.1.5.01.0002MATERIA PRIMA

1.6

1
1
1
1
1
1
1.1.4.02
1
1
1
1
1
1.1.6.01

DESPESAS PAGAS ANTECIPADAMENTE
DESPESAS DE MESES SEGUINTES

1.1.6.01.0001ASSINATURAS E ANUIDADES

1.2
1.2.1
1.2.01
1.2.2
1.2.2.01
1.2.2.02
1.2.2.03
1.2.2.04
1.3
1.3.1
1.3.1.01

ATIVO NAO CIRCULANTE

ATIVO REALIZAVEL ALONGO PRAZO
DUPLICATAS ARECEBER

CREDITOS DIVERSOS

TITULOS ARECEBER
EMPRESTIMOS A RECEBER

SOCIO, ADMINISTRADORES E PESSOAS LIGADAS
APLICACOES FINANCEIRAS

ATIVO PERMANENTE

IMOBILIZADOS

IMOVEIS
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1.3.1.01.0001 TERRENOS

1.3.1.02 MOVEIS E UTENSILIOS

1.3.1.02.0001MOVEIS E UTENSILIOS

1.3.1.03 MAQUINAS, EQUIPAMENTOS E FERRAMENTAS
1.3.1.03.0001MAQUINAS, EQUIPAMENTOS E FERRAMENTAS

1.3.1.04 VEICULOS

1.3.1.04.0001VEICULOS

1.3.1.05 MARCAS, DIREITO E PATENTES

1.3.1.06 (-) DEPRECIACOES, AMORTIZAGOES E EXAUSTAO

1.3.1.06.0001(-
1.3.1.06.0002(-

DEPRECIACOES DE MOVEIS E UTENSILIOS
DEPRECIACOES DE MAQUINAS E EQUIPAMENTOS
1.3.1.06.0003(-) DEPRECIAGAO DE EDIFICIO

1.3.1.06.0004(-) DEPRECIACAO DE VEICULOS

1.3.2 INTANGIVEL

1.3.2.01 ATIVO INTANGIVEL

1.3.2.01.0001LICENCAS

1.3.2.01.0002PROPRIEDADE INTELECTUAL

1.3.2.01.000BNOME COMERCIAL

1.3.2.01.0004IMAGEM

1.3.2.01.0007DIREITO DE USO DE SOFTWARE

1.3.2.02 GASTOS COM PESQUISA E DESENVOLVIMENTO
1.3.2.02.0001GASTOS GERAIS

1.3.2.02.0002 FINANCEIROS

1.3.2.03 GASTOS DE IMPLEMENTAGCAO DE NOVOS SISTEMAS
1.3.2.03.0001GASTOS GERAIS

1.3.2.03.0002FINANCEIROS

1.3.2.04 (-) AMORTIZACOES ACUMULADAS
1.3.2.04.0001(-) AMORTIZAGCAO DE GASTOS PRE OPERACIONAIS
1.3.2.04.0002 (-) AMORTIZACAO DE GASTOS PESQUISAE
DESENVOLVIMENTO

1.3.2.04.0003(-) AMORTIZACAO DE GASTOS NO SISTEMA

~— N N S



2 PASSIVO

2.1 PASSIVO CIRCULANTE

2.1.1 EMPRESTIMOS E FINANCIAMENTOS
2.1.1.01 EMPRESTIMOS

2.1.1.02 FINANCIAMENTOS

2.1.1.03 TITULOS APAGAR

2.1.2 FORNECEDORES

2.1.2.01 FORNECEDORES

2.1.2.02.0001SPAL INDUSTRIA E COMERCIO LTDA
2.1.2.02.0002AMBEV

2.1.2.02.0003DECISAO ATACADISTA
2.1.2.02.0004VILLEFORT ATACADISTA
2.1.2.02.0006MERCADO CENTRAL

2.1.3 OBRIGAGCOES TRIBUTARIAS
2.1.3.01 IMPOSTOS E CONTRIBUICOES A RECOLHER
2.1.3.01.0001ISS RETIDO ARECOLHER
2.1.3.01.0002INSS RETIDO A RECOLHER
2.1.3.01.0003SIMPLES ARECOLHER
2.1.3.01.0004SUBSTITUICAO TRIBUTARIA ARECOLHER
2.1.3.01.0005CONTRIBUIGAO SINDICAL A RECOLHER
2.1.3.01.0006IRRF SOBRE FERIAS ARECOLHER
2.1.3.01.0007IRRF SOBRE ALUGUEIS ARECOLHER
2.1.3.01.0008IRRF SOBRE AUTONOMOS ARECOLHER

214 OBRIGACOES TRABALHISTAS E PREVIDENCIARIAS

2.1.4.01 OBRIGAGOES COM O PESSOAL
2.1.4.01.0001SALARIOS E ORDENADOS A PAGAR
272.1.4.01.0002 PRO-LABORE A PAGAR
2.1.4.01.0003GRATIFICACOES A PAGAR
2.1.4.01.0004FERIAS A PAGAR
2.1.4.01.0005RESCISOES

2.1.4.01.000613° SALARIO
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2.1.4.01.0007PENSAO ALIMENTICIA

2.1.4.01.0008BOLSA ESTAGIO

2.1.4.01.0009AUTONOMOS A PAGAR

2.1.4.02 OBRIGACOES PREVIDENCIARIAS
2.1.4.02.0001INSS ARECOLHER

2.1.4.02.0002FGTS ARECOLHER

2.1.4.03 PROVISOES

2.1.4.03.0001PROVISOES PARA FERIAS
2.1.4.03.0002PROVISOES PARA 13° SALARIO
2.1.4.03.0003INSS SOBRE PROVISOES PARA FERIAS
2.1.4.03.0004INSS SOBRE PROVISOES PARA 13° SALARIO
2.1.4.03.0005FGTS SOBRE PROVISOES PARA FERIAS
2.1.4.03.0006FGTS SOBRE PROVISOES PARA 13° SALARIO

2.1.5 OUTRAS OBRIGACOES

2.1.5.02 CONTAS A PAGAR

2.1.5.03 ENERGIA ELETRICA, AGUA E TELEFONE A PAGAR
2.1.5.04 CONTAS CORRENTES

2.1.5.05 SEGUROS

2.1.5.06 OUTRAS OBRIGACOES

2.1.6 DIVIDENDOS, PARTICIPAGAO E JURO SOBRE O CAPITAL
2.1.6.01 DIVIDENDOS

2.1.6.01.0001DIVIDENDOS PROPOSTOS
2.1.6.01.0002DIVIDENDOS A PAGAR

2.1.6.02 PARTICIPACOES
2.1.6.02.0001PARTICIPAGCOES PROPOSTAS A ADMINISTRADORES
2.1.6.02.0002PARTICIPACOES PROPOSTAS A EMPREGADOS
2.1.6.02.0003PARTICIPACOES A PAGAR

2.1.6.03 JUROS SOBRE O CAPITAL PROPRIO
2.1.6.03.0001JUROS SOBRE O CAPITAL PROPRIO A PAGAR
2.2 PASSIVO NAO-CIRCULANTE

2.2.1 PASSIVEL EXIGIVEL ALONGO PRAZO
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2.2.1.01 EMPRESTIMOS
2.2.1.02 FINANCIAMENTOS
222 FORNECEDORES
2.2.2.01 FORNECEDORES

2.2.2.01.0001FORNECEDOR A
2.2.2.01.0002FORNECEDOR B

2.2.3 OBRIGAGCOES TRIBUTARIAS

2.2.3.01 IMPOSTOS E CONTRIBUICOES A RECOLHER
2.2.3.01.0001PROVISOES PARA IR SOBRE LUCROS DIFERIDOS
282.2.4 OUTRAS OBRIGACOES

2.2.4.01 CONTAS A PAGAR

2.3 RESULTADO DE EXERCICIOS FUTUROS
2.3.1 RESULTADO OPERACIONAL

2.3.1.01 RECEITADE EXERCICIOS FUTUROS

2.3.1.02 CUSTOS E DESPESAS VINCULADAS A RECEITA
2.4 PATRIMONIO LIQUIDO

2.4.1 CAPITAL SOCIAL

2.4.1.01 CAPITAL SUBSCRITO

2.4.1.01.0001DANIELA LOURES
2.4.1.01.0002GUSTAVO ANDRADE
2.4.1.01.0003LETICIA ALEXANDRA LIMA PEREIRA

2.4.1.02 (-) CAPITAL A INTEGRALIZAR

2.4.1.02.0001CAPITAL A INTEGRALIZAR

242 RESERVAS

2.4.2.01 RESERVAS DE CAPITAL

2.4.2.01.0001 CORRECAO MONETARIA DO CAPITAL INTEGRALIZADO
2.4.2.01.0002(-) QUOTAS EM TESOURARIA

2.4.2.02 RESERVAS DE LUCRO

2.4.2.02.0001RESERVA LEGAL
2.4.2.02.0002RESERVA ESTATUTARIA
2.4.2.02.0003RESERVA PARA CONTINGENCIAS



2.4.2.02.0004RESERVA DE LUCROS AREALIZAR
2.4.2.02.0005RESERVA ESPECIL

2.4.2.02.0006(-) QUOTAS EM TESOURARIA

243 LUCROS OU PREJUIZOS ACUMULADOS
2.4.3.01 LUCROS OU PREJUIZOS ACUMULADOS
2.4.3.01.0001LUCROS ACUMULADOS
2.4.3.01.0002(-)PREJUIZOS ACUMULADOS
2.4.3.01.0003LUCRO DISTRIBUIDO

3 CONTAS DE RESULTADOS - CUSTOS E DESPESAS
3.1.1 CUSTOS DIRETOS DE PRODUCAO

3.1.1.01 MATERIAL APLICADO

3.1.1.01.0001 MATERIA-PRIMA

3.1.1.02 MAO-DE-OBRA DIRETA

3.1.1.02.0001SALARIOS E ORDENADOS
3.1.1.02.0002PRO-LABORE
3.1.1.02.0003PREMIOS E GRATIFICACOES
3.1.1.02.000413° SALARIO
3.1.1.02.0005FERIAS

3.1.1.02.0006INSS

3.1.1.02.0007FGTS
3.1.1.02.0008INDENIZACOES E AVISO PREVIO
3.1.1.02.0009ASSISTENCIA MEDICA E SOCIAL

3.1.2.01 MAO-DE-OBRA INDIRETA

3.1.2.03 MATERIAIS DE MANUTENGCAO E REPARO

3.1.2.04 UTILIDADES E SERVICOS

3.1.2.05 ALUGUEIS E ARRENDAMENTOS

3.1.2.06 DEPRECIACOES, AMORTIZACOES E EXAUSTOES.
3.1.2.06.0001DEPRECIACAO

3.1.2.07 COMBUSTIVEL

3.1.2.07.0001COMBUSTIVEL
3.1.3 CUSTOS DIRETOS DA PRODUGAO DE SERVICOS
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3.1.3.01 MAO-DE-OBRA DIRETA

3.2 DESPESAS OPERACIONAIS
3.2.1 DESPESAS COM VENDAS
3.2.1.01 DESPESAS COM PESSOAL

3.2.1.01.0001SALARIOS E ORDENADOS
3.2.1.01.0002PRO-LABORE
3.2.1.01.0003PREMIOS E GRATIFICACOES
3.2.1.01.000413° SALARIO
3.2.1.01.0005FERIAS

3.2.1.01.0006INSS

3.2.1.01.0007FGTS
3.2.1.01.0008INDENIZACOES E AVISO PREVIO
3.2.1.01.0009ASSISTENCIA MEDICA E SOCIAL
3.2.1.01.0010VALE TRANSPORTE

3.2.1.02 COMISSOES SOBRE VENDAS
3.2.1.02.0001COMISSOES
3.2.1.03 PROPAGANDA E PUBLICIDADE

3.2.1.03.0001BRINDES E AMOSTRAS GRATIS
3.2.1.03.0002SERVICOS TOMADOS - PROPAGANDA E PUBLICIDADE
3.2.1.04 DESPESAS COM ENTREGA
3.2.1.04.0001FRETES E CARRETOS
3.2.1.04.0002MANUTENGCAO DE VEICULOS

3.2.1.05 DESPESAS GERAIS
3.2.1.05.0001ALUGUEIS E CONDOMINIO
3.2.1.05.0002MANUTENCAO E REPARO
3.2.1.05.0003TELEFONE, INTERNET, TV A CABO.
3.2.1.05.0004DESPESAS POSTAIS E TELEGRAFICAS
3.2.1.05.0005DEPRECIACOES E AMORTIZAGCOES
3.2.1.05.0006 SERVICOS PRESTADOS POR TERCEIROS
3.2.1.05.0007SEGUROS

3.2.1.05.0008ENERGIA ELETRICA
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3.2.1.05.0009AGUA E ESGOTO
3.2.1.05.0010XEROX/REPRODUCOES
3.2.1.05.0011 CARTORIOS
3.2.1.05.0012CORREIOS/POSTAGENS
3.2.1.05.0013ASSINATURAS JORNAIS, REVISTAS E PERIODICOS.
3.2.2 DESPESAS ADMINISTRATIVAS
3.2.2.01 DESPESAS COM PESSOAL
3.2.2.01.0001SALARIOS E ORDENADOS
3.2.2.01.0002PRO-LABORE

3.2.2.01.0003PREMIOS E GRATIFICAGCOES
3.2.2.01.000413° SALARIO

3.2.2.01.0005FERIAS

3.2.2.01.0006INSS

3.2.2.01.0007FGTS

3.2.2.01.0008INDENIZACOES E AVISO PREVIO
3.2.2.01.0009ASSISTENCIA MEDICA E SOCIAL
3.2.2.01.0010VALE TRANSPORTE
3.2.2.01.0011AUTONOMOS
3.2.2.01.0012CONTRIBUIGAO SINDICAL PATRONAL
3.2.2.02 IMPOSTOS, TAXAS E CONTRIBUICOES.
3.2.2.02.0001IPTU

3.2.2.02.0002IPVA

3.2.2.02.0003TAXAS DE LICENCA
3.2.2.02.0004CPMF

3.2.2.02.0006MULTAS DE MORA
3.2.2.02.0006 TAXA DE EXPEDIGAO

3.2.2.02.0007 |IOF

3.2.2.03 DESPESAS GERAIS
3.2.2.03.0001ENERGIA ELETRICA
3.2.2.03.0002AGUA E ESGOTO
3.2.2.03.0003TELEFONE



3.2.2.03.0004DESPESAS POSTAIS E TELEGRAFICAS
3.2.2.03.0005SEGUROS

3.2.2.03.0006MATERIAL DE CONSUMO
3.2.2.03.0007MATERIAL DE LIMPEZA/HIGIENE
3.2.2.03.0008ASSISTENCIA CONTABIL

3.2.2.03.0009S ERVICOS PRESTADOS POR TERCEIROS
3.2.2.03.0010DEPRECIACOES E AMORTIZAGOES
3.2.2.03.0011REPRODUCOES

3.2.2.03.0012DESPESAS LEGAIS E JUDICIAIS
3.2.2.03.0013LIVROS, JORNAIS E REVISTAS.
3.2.2.03.0014MULTA DE TRANSITO

3.2.2.03.0015MULTA ATRASO/MORA

3.2.2.04 DESPESAS FINANCEIRAS
3.2.2.04.0001JUROS PASSIVOS

3.2.2.04.0002VARIACOES MONETARIAS PASSIVAS
3.2.2.04.0003VARIACOES CAMBIAIS PASSIVAS
3.2.2.04.0004DESCONTO CONCEDIDO

3.2.2.04.0005JUROS DE MORA

3.2.2.04.0006JUROS SOBRE CAPITAL PROPRIO
3.2.2.04.0007JUROS E COMISSOES BANCARIAS
3.2.2.04.0008JUROS SOBRE EMPRESTIMOS E FINANCIAMENTOS
313.2.2.04.0009 TARIFAS BANCARIAS

3.2.2.05 OUTRAS DESPESAS OPERACIONAIS
3.2.2.05.0001PROVISOES PARA PERDAS E AJUSTES DE ATIVOS
3.2.2.05.0002EQUIVALENCIA PATRIMONIAL

4 CONTAS DE RESULTADO - RECEITA

4.1 RECEITAS OPERACIONAIS

411 RECEITABRUTADE VENDAS E SERVICOS
4.1.1.01 RECEITABRUTA DE VENDAS E MERCADORIAS

4.1.1.01.0001VENDA DE PRODUTOS
4.1.1.01.0002VENDA DE MERCADORIAS
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4.1.2 (-) DEDUCOES DA RECEITA BRUTA

4.1.2.01 (-) CANCELAMENTOS E DEVOLUCOES
4.1.2.01.0001(-) DEVOLUCOES DE VENDA DE PRODUTOS
4.1.2.01.0002(-) DEVOLUCOES DE VENDA DE MERCADORIAS
4.1.2.02 (-) DESCONTOS INCONDICIONAIS
4.1.2.02.0001(-) DEVOLUCOES DE VENDA DE PRODUTOS
4.1.2.02.0002(-) DEVOLUCOES DE VENDA DE MERCADORIAS
4.1.2.03 (-) IMPOSTOS SOBRE VENDAS E SERVICOS
4.1.2.03.0001(-) SIMPLES

4.1.2.03.0002(-) SUBSTITUICAO TRIBUTARIA

4.1.2.04 (-) CUSTOS DE VENDAS E SERVICOS
4.1.2.04.0001(-) CUSTOS DAS MERCADORIAS VENDIDAS
41.3 RECEITAS FINANCEIRAS

4.1.3.01 JUROS E DESCONTOS

4.1.3.01.0001JUROS DE APLICAGOES
4.1.3.01.0002JUROS ATIVOS (OUTROS)
4.1.3.01.0003DESCONTOS FINANCEIROS OBTIDOS
4.1.3.01.0004JUROS SORE O CAPITAL PROPRIO
4.1.3.01.0005MULTA

4.1.3.02 VARIACOES MONETARIAS
4.1.3.02.0001VARIACOES MONETARIAS ATIVAS
4.1.3.02.0002VARIACOES CAMBIAIS ATIVAS

41.4 RECUPERAGAO DE DESPESAS

4.1.4.01 RECUPERAGAO DE CREDITOS CONSIDERADOS
INCOBRAVEIS

4.1.4.02 REVERSAO DE PROVISOES

41.5 OUTRAS RECEITAS OPERACIONAIS

4.1.5.01 RECEITAS DIVERSAS

4.1.5.01.0001VENDAS ACESSORIAS
4.1.5.01.0002 DIVIDENDOS E LUCROS RECEBIDOS
5 CONTAS DE APURACAO



5.1 CUSTOS DOS PRODUTOS E SERVICOS VENDIDOS
5.11 CUSTOS DOS PRODUTOS VENDIDOS

5.1.1.01 CUSTOS DOS PRODUTOS VENDIDOS
5.1.1.01.0001CUSTOS DOS PRODUTOS VENDIDOS

51.2 CUSTOS DAS MERCADORIAS VENDIDAS

5.1.2.01 CUSTOS DAS MERCADORIAS VENDIDAS
325.1.2.01.0001 CUSTOS DAS MERCADORIAS VENDIDAS

51.3 APURAGCAO DO RESULTADO DO EXERCICIO
5.1.3.01 APURACAO DO RESULTADO DO EXERCICIO

5.1.3.01.0001RESULTADO DO EXERCICIO

5 — ANALISE DO MICRO AMBIENTE
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Nesta se¢do abordam-se os elementos que interferem de modo positivo ou negativo a
estrutura fisica da empresa, os pontos analisados a seguir sdo relacionados a
microeconomia.

As principais forcas do Recanto dos Amigos estado voltadas para o foco do cardapio
sazonal: Priorizagdo de produtos na safra ou com pregos mais atrativos, aumento na
expectativa do consumo, elaboragdo de novos pratos, tecnologias ou até mesmo no
atendimento.

As fraquezas do Recanto dos Amigos sao voltadas para os elementos que atrapalham o
negocio como a poucos fornecedores, auséncia de estacionamento, loja alugada,
variagao da matéria prima, concorrentes, entre outros.

Sendo assim, o Recanto dos Amigos visa atender um publico consumidor de homens e
mulheres que valorizam um ambiente agradavel, e estdo dispostos a se divertir,
conversar com 0s amigos e familiares, experimentando os petiscos que serao
elaborados pensando no paladar dos clientes. A necessidade é fazer o consumidor
estar em um ambiente no qual ele se identifica, como um local tranquilo, familiar e
agradavel, servindo refeigdes saborosas, bebidas geladas e ter a sua disposi¢cédo o que

existe de mais atual na culinaria de petiscos de buteco.

5.1. Analises das curvas de demanda

A demanda é constituida por todo aquele cliente em potencial que tem interesse de
adquirir os produtos e atender as suas necessidades, principalmente aquele
consumidor que esta a procura de um lugar com bom atendimento e qualidade no

servigo prestado.

5.2. Andlises das curvas de possibilidade de produgao

O posicionamento auxilia os consumidores a distinguir as diferencas entre produtos
concorrentes, de modo que possam escolher aquele percebido como o de maior valor e
0 que preenche exatamente as suas necessidades e desejos. Segundo Michael Porter
(1980), o posicionamento € uma sequéncia natural do processo estratégico de

segmentacdo de mercado. Sao existentes varias oportunidades que nos permitir definir
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qual sera direcionado, através dos pontos de marketing qual tipo de segmento por meio
e como competir naquele segmento.

O Recanto dos Amigos sera aberto para a todos os tipos de cliente, buscando atender
tanto as suas expectativas quanto o seu perfil de exigéncia. Visando lucratividade, o
Recanto trabalhara com estratégias de venda do produto oferecido, como a elaboragao

de promocgodes.

5.3. Analises do custo de oportunidade

Conforme pesquisa no website www.sobreadministracao.com pode-se entender o custo

de oportunidade como:
a possibilidade de um ganho ou perda onde exista mais de uma
opgéo, ou seja, € aquilo que vocé pode deixar de ganhar em
uma transagéo por escolher uma determinada opgéo. Pode se
dizer que se existe um Recurso R, e duas opgdes A e B, o custo
de oportunidade de usar o R para Aé B, e o de usar o R para B
€ A. O custo de oportunidade esta sempre presente nas
transacgbes, pois fazemos escolhas a todo o momento, nos
negocios acontece praticamente em todas as transagdes
comerciais. Por exemplo, se vocé possui um carrinho de pipoca
e precisa escolher o melhor ponto para trabalhar entre duas
opgdes: 1- Vocé pode ir ao ponto A, onde existe maior
movimento, porém gastara duas horas para chegar la. Ou, 2 —
Vocé pode ir ao seu ponto tradicional, com menor movimento,
mas com uma distdncia bem menor. Dentre estas 2 opgdes,
qual sera a mais proveitosa? Onde o custo de oportunidade

seria mais viavel?

Dessa forma, conclui-se que existe um custo de oportunidade presente nas mais

variadas situagdes, e este custo deve ser conhecido e mensurado pelo empresario.

5.4. Estruturas de mercado
Segundo Vasconcelos (2004), diante das caracteristicas dos bens ou servigos

produzidos as industrias podem estar organizadas entre si de varias formas. Estas
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formas que caracterizam a organizagdo das industrias denomina-se estruturas de
mercado. E importante observar que a analise de estrutura de mercado reflete o grau
de concorréncia entre as empresas que implica na quantidade de individuos que
consomem os bens. Ha relevante influéncia das estruturas de mercado na formacao
dos pregos de mercado e na capacidade de consumo dos individuos, e portanto no seu
bem-estar. Vasconcelos (2004) explica que cada estrutura de mercado destaca
aspectos essenciais da interacdo da oferta e da demanda, baseando-se em
caracteristicas observadas em mercados existentes. As estruturas de mercado estao
condicionadas por trés variaveis principais:

a) numero de firmas produtoras no mercado;

b) diferenciacdo do produto;

c) existéncia de barreiras a entrada de novas empresas.

No mercado de bens e servigos, as formas de mercado, segundo essas trés
caracteristicas, sdo as seguintes:

Concorréncia perfeita: numero infinito de firmas, produto homogéneo, e nao existem
barreiras a entrada de firmas;

Monopdlio: uma unica empresa, produto sem substitutos préximos, com barreiras a
entrada de novas firmas;

Concorréncia monopolistica (ou imperfeita): inimeras empresas, produto diferenciado,
livre acesso de firmas ao mercado;

Oligopdlio: pequeno numero de empresas que dominam o mercado, os produtos podem
ser homogéneos ou diferenciados, com barreiras a entrada de novas empresas.

Dessa forma, o tipo de estrutura de mercado que o Recanto dos Amigos se encaixa e
Concorréncia Perfeita. Este caracteriza-se pela existéncia de inumeros compradores e
vendedores, onde nenhuma empresa consegue ter influéncia sobre o prego de
mercado. Os produtos elaborados sdo homogéneos, sendo substitutos perfeitos entre si

bem como existe completa informacgao e conhecimento sobre o pre¢o do produto.

5.5. Consumidores produtores e eficiéncia de mercado
O equilibrio da oferta e da demanda em um mercado maximiza os beneficios totais

obtidos por consumidores e produtores. Os mercados competitivos sdo analisados
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usando curvas de oferta e demanda que sdo usadas também para avaliar uma grande

quantidade de problemas financeiros, tragando um panorama do negdcio.

6 - ESTRUTURA OPERACIONAL

Nesta etapa identificara toda a estrutura operacional do empreendimento e os

processos representados pelo fluxograma.

6.1. Estrutura organizacional

O estabelecimento Recanto dos Amigos possui 06 (seis) soOcios e proprietarios.
Levando em consideragao que, a presenca dos soécios a frente do negdcio € de grande
relevancia e fator de sucesso para sua consolidagdo, alguns cargos serdo ocupados
pelos préprios socios. O sécio David Rezende sera o gerente financeiro do Recanto dos
Amigos, e os demais donos dardo suporte ao atendimento. Além disso, serao
contratados mais cinco colaboradores, como sera tratado no decorrer do plano. O
Recanto dos Amigos funcionara de tergca a domingo de 15:00h as 02:00h, respeitando

os limites e horarios com musica alta pela vizinhancga.

Segundo a Prefeitura de Belo Horizonte, Santa Tereza ganhou fama de ser um dos
mais tradicionais boémios da cidade, pois as casas de serestas e bares fizeram com
que o bairro se transformasse nesse reduto boémio. O Bairro sé vem a crescer com 0s
atrativos que nele se encontram, além da seresta, tem o carnaval que também é um
dos grandes atrativos. O desfile da banda do bloco carnavalesco é realizado sempre
uma semana antes do carnaval e arrasta multiddes pelas ruas. Ja em 2016 esses

blocos fizeram a festa durante os dias do carnaval, aumentando a venda nos bares.

O imovel escolhido para abertura do Recanto dos Amigos € uma loja alugada, cuja area
compreende um espaco de 110,00m2, que proporcionara conforto aos clientes e

ambiente agradavel.



6.2. Processos internos e representacao por fluxograma e organograma

Organograma
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O organograma a seguir identifica a estrutura organizacional de modo que demonstre a

hierarquizacao.

PROPRIETARIO

|

GERENTE

|

GARCONS

CAIXA

COZINHEIRO

AUX. LIMPEZA

Fonte: Elaborado pelos autores

Fluxograma

AUX. COZINHA

Figura 01— Fluxograma processo atendimento ao cliente
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|
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l

| Cliente pede a conta |
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| Clhiente efetua o pagamento |

1
Cm -

Fonte: Elaborado pelos autores

&

6.3. Missao Visao e Valores

6.3.1. Missao
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Na missao € identificada a previsdo de conquistas futuras e como espera ser

reconhecida pelos que lhe rodeiam. Phillip Kotler defende a ideia que:

Uma missdo bem difundida desenvolve nos funcionarios um senso
comum de oportunidade, dire¢ao, significancia e realizacdo. Uma misséo
bem explicita tua como uma mao invisivel que guia os funcionarios para
um trabalho independente, mas coletivo, na dire¢do da realizagdo dos
potenciais da empresa. (KOTLER, 2005)

Ter exceléncia no atendimento ao cliente no segmento de bares, oferecendo produtos
de qualidade em um ambiente descontraido, garantindo a satisfagdo e confianga do

nosso cliente.

6.3.2. Visao

Ser referéncia e modelo no ramo de bares na capital mineira até 2020.

6.3.3. Valores

Respeito nas relagdes.
Sustentabilidade.

Qualidade dos servigos prestados.
Foco na satisfacédo do cliente.

A valorizacao dos seus colaboradores internos e externos.

6.4. Modelos de lideranga aplicada ao negécio

Levando em consideragéo que o Recanto dos Amigos € um empreendimento de portas
abertas, que busca interagcado entre a equipe e clientes, entendemos que o modelo de
liderancga utilizado pode interferir positiva ou negativamente nos resultados da empresa
e da equipe. Dessa forma, a lideranga situacional sera de suma importancia, em que o
lider tera caracteristicas autocraticas, quando for necessario, democratico e laissez-

faire, de acordo com o engajamento dos funcionarios. O lider buscara estimular os
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liderados a se desenvolverem e a buscarem situa¢des de aprendizado no cotidiano do

trabalho, alcangcando assim melhores resultados.

6.5. Programas de QVT (Qualidade de Vida no trabalho)

Sabendo que a caréncia de profissionais, tais como cozinheiros e gargons, no ramo de
bares e similares ¢é significativa, sera feita uma escala de folgas mensais nos finais de
semana, além da folga na segunda feira, com a finalidade de proporcionar aos
empregados mais tempo com a familia e amigos, além de se dedicarem a outros tipos

de entretenimento.

Visto que o bar tem funcionamento efetivo aos fins de semana, cujo movimento é
grande e exige maior esforco da equipe, proporcionar uma escala possibilitara ao
empregado ter um planejamento de sua vida social. O Recanto dos Amigos realizara
parcerias com gargons que trabalham como free lancer. Havera intervalos de descanso

durante o expediente de trabalho, além do horario para jantar.

Além disso, mensalmente, sera realizada a confraternizacdo para comemorar 0s
aniversariantes do més. Sera prioritario o zelo pelo bom relacionamento interpessoal,
comunicagao e integragao da equipe. O ambiente ergonomicamente planejado também

estara integrado a QVT.

6.6. Modelo motivacional

Dentre as agbes para desenvolvimento motivacional, o Recanto dos Amigos tera a
participagdo dos empregados nos lucros do bar, de forma linear, anualmente no més de
dezembro. Havera a priorizacdo do aperfeicoamento dos empregados, por meio da
oferta cursos voltados para o ramo de atividade tais como atendimento ao cliente,
culinaria, etc.

Os empregados terdo 01(uma) folga semanal as segundas-feiras e mensalmente uma

folga aos domingos. A cada trimestre, ndo havendo faltas sem justificativa, o



45

empregado folgara um sabado e domingo. Os feedbacks serdo dados individualmente

pelo gerente do bar.

6.7. Programa de Responsabilidade Social

A empresa buscara a sustentabilidade, por meio de economia na utilizagdo de
aquecedores solar no projeto arquitetdnico, a utilizagdo maxima da iluminagao natural e
ventilagdo, utilizar produtos reciclaveis como mesas e cadeiras e bancos de madeira de
demoligéo, reciclagem do lixo, uso lampadas econémicas e equipamentos com base
nos selos do INMETRO (economia de eletricidade e ruidos), separagao do Oleo

saturado dando um destino correto para.

Campanhas educativas como, por exemplo, a conscientizacdao dos frequentadores em
relagdo a nao dirigirem quando beberem. Descarte correto do éleo de cozinha saturado,

mantendo parceria com uma empresa de reciclagem desse material.

Uso racional de recursos como agua e energia elétrica, som ambiente, venda de
cigarros e bebidas alcodlica proibida a menores de 18 anos. Otimizagao do atendimento
do garcom, com um /layout interno visando o facil acesso a cozinha e balcao.

Treinamento e profissionalizacdo dos colaboradores.



46

7 — PLANO MERCADOLOGICO

Nesta etapa identifica-se as agdes do Recanto dos Amigos que o direciona para o
desenvolvimento assertivo, definindo, identificando a gestdo dos produtos e servigos

para manter um controle dos indices mercadoldgicos.

7.1. Publico alvo

O bar tera frequentadores de varias faixas etarias, mas acredita-se que o maior
potencial sera a classe média e média alta, porque sdo a maioria dos das pessoas que
frequentam aquela regido. O Bairro de Santa Tereza, um dos mais tradicionais da
capital Mineira, ficou conhecido por servir de berco para icones da musica brasileira, e

ser um dos principais redutos da boemia na cidade.

A tradicdo de seus bares envolve ndo apenas a sua histéria, como também a
popularidade de seus servigos. Sao servidos pratos simples, porém deliciosos, capazes
de atrair diversas pessoas que buscam estender a noite e aproveitar o que o Santa

Tereza oferece de melhor

Considerando-se que, Santa Tereza € um bairro de classe média da regido leste de
Belo Horizonte. Ja foi chamado de Colénia Américo Werneck, Bairro da Imigracéo, Alto
do Matadouro, Bairro do Quartel e Fundos da Floresta. Recebeu oficialmente o nome
"Santa Tereza" em 1928, em homenagem a igreja situada na Praga Duque de Caxias.

(Fonte: www.guiadasemana.com.br)

Ficou famoso por ser o bergo de icones da musica brasileira como Milton Nascimento,
Fernando Brant, Marcio Borges e L6 Borges (o chamado Clube da esquina), Sepultura,
Skank, entre outros. Santa Tereza ganhou fama de ser um dos mais tradicionais redutos
boémios da cidade gracas as casas de serestas e bares. Pessoas ligadas a arte
costumavam se encontrar para confraternizar, compor musica, dangar e cantar durante

as madrugadas.
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7.2. Principais produtos e servigos

Porcao de fritas, por¢ao de mandioca, comida de buteco, sédo petiscos variados,

» Sucos naturais,
» Refrigerante lata,

» Cerveja e destilados.

Dentre os produtos que serdo fornecidos, destaca-se a comida de boteco que

sera o carro chefe do bar :

» Alegria das Muié - Lagartinho de panela com mandioca cozida.

» Tudo Junto e Misturado —

» Bolinho de mandioca recheado com mini jild, bolinhas de lingliga empanada na
farinha de mandioca acompanhado de dois molhos.

» Trem da Alegria - Linguica de pernil recheada com azeitona, linguiga de lombo

recheada com pimenta biquinho, torresmo de barriga, acompanha puré de

mandioca e molho de mostarda com laranja e mel.

7.3. Estratégia de preco

Com base em relacao ao preco foi realizada uma pesquisa de prego em cinco bares da
regido leste de Belo Horizonte de dez itens mais vendidos, estes dados serdo usados
para definicao dos precos de venda do Recanto dos Amigos.

As formas de pagamento serao crédito, debito e dinheiro.

PORGCOES |PORGOES DE |PORGOES DE

BAR E SUCOS REFRIGERANTE
DE FRITAS |MANDIOCA  |COMIDA DE

RESTAURANTE | (o0 o BUTECO NATURAIS |LATA

Koqueiros Bar| o 14.90 R$ 14,00 R$ 22.90 R$ 4,00 R$ 3,50

(Sagrada Familia)

Bar Tematico (Sta|R$ 14,50 R$ 16,00 R$ 31,90 R$ 4,50 R$ 3,40
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Tereza)
Cantina da Analpe 1550 |R$ 15,00 R$ 26,90 RS 3,00 RS 3,00
(Sagrada Familia)
Bartiquim  (Santa | og 1450 |R$ 14,50 R$ 27,40 R$ 4,20 R$ 3,40
Tereza)
Kobes (Horto) R$ 11,50 ek R$ 23,90 R$ 3,90 R$ 3,30
Quadro 04: Pesquisa de pregos dos concorrentes
Fonte: (elaborado pelos autores)
CERVEJA CERVEJA CERVEJA
BAR E RESTAURANTE DESTILADOS
BOHEMIA BRAHMA SKOL
Koqueiros Bar (Sagrada Familia) R$ 6,90 R$ 6,00 R$ 6,00 R$ 9,00
Bar Tematico (Sta Tereza) R$ 7,60 R$ 6,80 R$ 6,80 R$ 10,50
Cantina da Ana (Sagrada
. R$ 7,50 R$ 6,50 R$ 6,50 R$ 8,70
Familia)
Bartiquim (Santa Tereza) R$ 7,50 R$ 6,80 R$ 6,80 R$ 10,50
Kobes (Horto) R$ 7,95 R$ 7,00 R$ 7,00 R$ 9,10

Quadro 05: Pesquisa de preco dos concorrentes Bebidas

Fonte: (elaborado pelos autores)

7.4. Estratégia de comunicacao e promogao

As principais ferramentas deste composto: propaganda, promocédo de vendas, venda

pessoal e relagdes publicas. O estabelecimento Recanto dos Amigos contara com uma

pagina no Facebook, onde serdo divulgadas promogdes do dia, fotos com os clientes,
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depoimentos, etc. Sera feito panfletagens na regido e divulgagdo em jornais e sites de

busca regionais.

Como forma de interagdo com o mercado a empresa contara com parcerias de outros
estabelecimentos na regido, tais como padarias, depdsitos de gas, distribuidoras de
bebidas, agougue, além de comprar com diferentes fornecedores, o que nédo acontece

com a maioria dos concorrentes, que compram apenas de um fornecedor.

7.5. Distribuigao de venda

As estratégias de distribuicdo e vendas terao foco em preco competitivo, formas de
pagamento variadas (crédito, debito e dinheiro), equipe qualificada, canais de
divulgacdo como redes sociais, lista de e-mails, promo¢des em dias da semana,
eventos como transmissdo de partidas de futebol com prego da cerveja 10% mais

barato que em dias convencionais.

Como programa de vendas pretende-se oferecer descontos em datas natalicias de
clientes. O cliente que fizer reserva na data de seu aniversario, com confirmacao de dez

convidados, tera consumacao free.

7.6. Previsdao de demandas / vendas

Foi feita uma pesquisa em alguns bares na regido do Bairro de Santa Tereza que sao
considerados concorrentes diretos do Recanto dos Amigos no més de Setembro de
2014. Também foi feito um levantamento de demanda/vendas destes concorrentes com
o intuito de calcular a média movel simples da quantidade de produtos que serao

adquiridos pelo Recanto dos Amigos.

Esse levantamento foi elaborado da previsdo de demanda/vendas considerando os
dados dos concorrentes dos meses de Abril, Maio, Junho e Julho, utilizando como

referéncia os sete principais produtos, considerados os mais vendidos, que sdo: por¢cao
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de fritas, porcdo de mandioca, por¢ao de comida de buteco, suco natural, refrigerante

lata, cerveja, destilados. E estdo demonstrados anexos ao trabalho.
A média movel simples é calculada com a somatéria dos dados obtidos dos quatros

meses de cada produto, respectivamente, de cada concorrente e dividida pela

quantidade de meses pesquisados

8 — PLANO DE PESSOAL
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O plano de pessoal contemplara o treinamento e desenvolvimento de pessoas dentro
da empresa, indicando os esforcos da empresa na formagdo do pessoal. Serao
tragadas as taticas de recrutamento e sele¢ao, abrangendo a parte de cargos e salarios
e estabelecendo os aspectos legais da contratagdo e pagamento de tributos e

beneficios dos funcionarios.

8.1. Cargos salarios e beneficios

Levando em consideragédo que a presenga dos socios a frente do negocio € de grande
relevancia e fator de sucesso para sua consolidacéo, o sécio Luciano Aparecido sera o
gerente do bar (gerente operacional). Além disso, serao contratados nove empregados,

como apresentado no quadro a seguir;

8.1.2. Cargos X N° de empregados

Cargos Numero de empregados
Gerente Operacional 01
Gargons 04
Caixa 02
Cozinheiro 01
Auxiliar de cozinha 02
Auxiliar de limpeza 01
Total de empregados 11

Quadro 06: Cargos x N° de empregados
Fonte: (Elaborado pelos autores)

8.1.3 Descrigao dos cargos

Para gerenciar o Recanto dos Amigos, com qualidade de atendimento ao cliente e na

preparagao dos alimentos, foi analisado e definido o perfil de cada cargo.
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O sécio proprietario devera planejar, organizar, controlar e assessorar as organizagdes
nas areas de recursos humanos, patrimbnio, materiais, informagdes, financeira,
tecnoldgica, entre outras. Implementar programas e projetos. Elaborar planejamento
organizacional. Promover estudos de racionalizagdo e controlar o desempenho

organizacional. Desempenhar outras atribui¢ées pertinentes ao cargo.

Para ingresso no cargo de cozinheiro a escolaridade exigida sera o ensino fundamental
completo até a 82 Série e experiéncia de 12 meses. Serdo exigidos conhecimentos
técnicos em culinarias e boas praticas de manipulacéo e preparo de alimentos. A carga
horaria de trabalho sera de 44 horas semanais. O perfil desse profissional devera
contemplar a facilidade no relacionamento interpessoal e trabalho em equipe,

organizacao e iniciativa. Pontualidade, assiduidade e ética profissional.

Séao atribuicbes do cargo preparar alimentos, de modo que assegure a qualidade,
higiene, sabor, aroma e apresentagao da refeigdo a ser servida. Auxiliar na requisicao
do material necessario para a preparacdo dos alimentos. Coordenar atividades da
cozinha. Podem participar da execucédo da faxina da area interna da cozinha, limpeza
de maquinas, utensilios e outros equipamentos, utilizando-se de materiais adequados,
para assegurar sua utilizagcdo no preparo dos alimentos. Inspecionar a higienizagao de
equipamento e utensilios. Observar os tempos de preparo de alimentos estabelecidos
pela Geréncia, de forma a garantir que o mesmo seja feita com a velocidade e
eficiéncia necessarias. Observar as boas praticas de manipulacdo e preparo de

alimentos. Desempenhar outras atribuicées pertinentes ao cargo.

Para ingresso no cargo de auxiliar de cozinha a escolaridade exigida sera o ensino
fundamental completo até a 82 Série e experiéncia de 12 meses. Serdo exigidos
conhecimentos técnicos em culinarias e boas praticas de manipulagéo e preparo de
alimentos, além de zeladoria de cozinha. A carga horaria de trabalho sera de 44 horas
semanais. O perfil desse profissional devera contemplar a facilidade no relacionamento
interpessoal e trabalho em equipe, organizacgéao e iniciativa. Pontualidade, assiduidade e

ética profissional.
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Este profissional sera responsavel por preparo de alimentos, limpeza e conservagao
das dependéncias do bar, lanchonete e dos equipamentos existentes. Manter a ordem e
a limpeza da cozinha, procedendo a coleta e lavagem das bandejas, talheres, etc.
Executar outras tarefas de mesma natureza e nivel de complexidade associadas ao
ambiente organizacional. Efetuar limpeza da cozinha sempre ao final do atendimento
dos clientes do Restaurante. Observar os tempos de preparo de alimentos
estabelecidos pela Geréncia, atendendo as solicitagdes dos Cozinheiros. Observar as
boas praticas de manipulagdo e preparo de alimentos. Limpeza semanal (as tercas).
Neste dia, deve-se, sob a orientacdo da Geréncia Operacional efetuar limpeza mais
aprofundada dos equipamentos de cozinha. Desempenhar outras atribuicoes

pertinentes ao cargo.

Para ingresso no cargo de gargom a escolaridade exigida sera o ensino fundamental
completo até a 82 Série e experiéncia de 12 meses. Serdao exigidos conhecimentos
técnicos em atendimento ao cliente. A carga horaria de trabalho sera de 44 horas
semanais. O perfil desse profissional devera contemplar agilidade, simpatia, dinamismo
e capacidade de trabalhar em equipe. Ser proativo, ter facilidade no relacionamento
interpessoal e trabalho em equipe, organizacéao e iniciativa. Pontualidade, assiduidade e

ética profissional.

O profissional sera responsavel por organizar as mesas, visando um atendimento
satisfatério e com qualidade. Servir alimentos e bebidas e anotar os pedidos.
Apresentar o cardapio ao comensal, consultando-o sobre as preferéncias e fazendo-lhe
sugestdes, para auxilid-lo na escolha dos petiscos. Recolher travessas, talheres e
outros recipientes desocupados, encaminhar os mesmos para lavagem e secagem.
Preparar mesa, dispondo e ordem pratos, copos, talheres e guardanapos.
Desempenhar outras atribuigdes pertinentes ao cargo.

Para ingresso no cargo de gerente administrativo sera exigido a formagdo em
Administracdo de Empresas e experiéncia de 02 anos e carteira de habilitacdo. Sera

exigido conhecimentos técnicos em sistemas de folha de pagamento e compras, gestao
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de recursos humanos. A carga horaria de trabalho sera de 44 horas semanais. O perfil
desse profissional devera contemplar a organizagao, criatividade, flexibilidade,
iniciativa, habilidade de comunicacédo (oral e escrita), facilidade no relacionamento
interpessoal. Liderar, atuar estrategicamente, gerenciar recursos, adaptabilidade,
criatividade, Iniciativa, trabalhar em equipe, gerenciando conflitos e interesses e

negociacao. Pontualidade, assiduidade e ética profissional.

O profissional devera fazer a gestdo de pessoal (contratagdo, capacitagao, reciclagem,
demisséao e folha de pagamento) e compras. Gerenciar, organizar, comandar e controlar
politicas de recursos humanos, visando o aperfeicoamento continuo dos funcionarios.
Controlar o processo de compra, otimizando recursos financeiros. Definir o perfil dos
funcionarios juntamente com as areas fins; Analisar e arquivar os curriculos; Agendar e
entrevistar os candidatos; Elaborar a programacdo de capacitagdo; Desenvolver
atividades voltadas a reciclagem dos funcionarios; Controlar a folha ponto dos
funcionarios; Fechar a folha de pagamento; Controlar carteira de fornecedores;
Negociar pregos e formas de pagamento; Otimizar os estoques do bar; Elaborar os
processos de compras. Além disso, dar feedback aos funcionarios, promover cursos de
aperfeicoamento de acordo com as atividades desenvolvidas, controlar os processos
rescisorios, realizar os processos de demissdo. Desempenhar outras atribuicdes

pertinentes ao cargo.

Para ingresso no cargo de operador de caixa, a escolaridade exigida sera o ensino
meédio completo e experiéncia de 12 meses. Serao exigidos conhecimentos técnicos em
operacdo de maquina registradora, computador e maquinas de cartdes de débito e
crédito. A carga horaria de trabalho sera de 44 horas semanais. O perfil desse
profissional devera contemplar organizacgéao, flexibilidade, habilidade de comunicagéo,
facilidade no relacionamento interpessoal. Pontualidade, assiduidade e ética
profissional.

O operador de caixa sera responsavel pela abertura do caixa sempre no horario

estipulado; atendimento aos clientes; fechamento do caixa sempre no horario
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estipulado; entrega de relatério ao gerente administrativo; desempenhar outras

atribuigdes pertinentes ao cargo.

Para ingresso no cargo de auxiliar de limpeza, a escolaridade exigida sera o ensino
fundamental completo 82 Série e experiéncia de 12 meses. Sera exigido conhecimentos
técnicos em boas praticas de limpeza e higiene do ambiente. A carga horaria de
trabalho sera de 44 horas semanais. O perfil desse profissional devera contemplar
organizagdo, organizagdo, iniciativa, facilidade no relacionamento interpessoal.

Pontualidade, assiduidade e ética profissional.

O profissional devera executar trabalhos rotineiros de limpeza em geral, espanando,
varrendo, lavando ou encerando dependéncias, moveis, utensilios e instalacdes, para
manter as condi¢cées de higiene e conserva-los. Ser assiduo e pontual, cumprindo a
respectiva escala de servigo; usar o uniforme e cuidar bem dele; limpar escadas, pisos,
passadeiras e tapetes, varrendo-os, lavando-os ou encerando-os e passando aspirador
de po, para retirar poeira e detritos; limpar utensilios, e objetos de adorno, utilizando
pano ou esponja embebidas em agua e sab&o e outros meios adequados, para manter
a boa aparéncia dos locais; arrumar banheiros, limpando-os com agua e sabéo,
detergentes e desinfetantes e reabastecendo-os de papel sanitario, toalhas e
sabonetes, para conserva-los em condigcdes de uso; proceder a limpeza das areas
comuns, varrendo diariamente a calgada; limpar vidros, janelas, extintores, caixas de
incéndio; recolher e/ou auxiliar no recolhimento do lixo, usando o carrinho proprio,
observando o horario determinado para tal, colocando-o em local proprio e devidamente
embalado; verificar periodicamente se existem objetos na marquise, tais como lixo,
roupa, etc., e desentupir os canos de agua fluvial; desempenhar outras atribuigdes

pertinentes ao cargo.

8.1.4. Salarios
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Para definir os salarios dos colaboradores do Recanto dos Amigos, fez-se uma

pesquisa salarial nos principais sites de empregos, com vagas oferecidas para Belo
Horizonte, em 24/08/2014. Abaixo tabulagao dos dados.

RS RS RS R$ R$ R$
CEETD AT, 2.000,00 |1.800,00 [3.000,00 |2.00000 |2.20000 |[3.000,00 |R1:800.00
Gargom R$ 980,00 | R$ 895,00 |R® R$ 1.000 |R$968.75 |70 R$ 895,00
: ~11.000,00 ’ 1.000,00 ’
. RS RS RS
Caixa RS 1.000 |R$900,00 [0 o [RS900,00 |10 o0 [3500 o[RS 200,00
- RS RS R$ RS
Cozinheiro 1.000,00 R$ 900,00 1.500,00 R$ 900,00 1.075,00 1.500,00 R$ 900,00
Auxiliar de R$ R$
impesalcozinha | XS 880.00|R8 890,00 | "0 RS 880,00 [R$ 912,50 | "0 o RS 880,00

Tabela 01: Pesquisa Salarial

Fonte: (Elaborado pelos autores)

Assim sendo, os salarios oferecidos pelo Recanto dos Amigos foram definidos tendo

como base a média da pesquisa salarial realizada O reajuste salarial sera concedido

anualmente de acordo com o Acordo Coletivo de Trabalho. A folha de pagamento tera

0s seguintes valores:

Cargos Salarios
Gerente administrativo R$ 2.200,00
Gargom R$ 950,00
Caixa R$ 939,50
Cozinheiro R$ 1.075,00
Aucxiliar de Limpeza R$ 900,00
Socios R$6.000,00

Tabela 02: Cargos x Salarios
Fonte: (Elaborado pelos autores)
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8.1.5. Beneficios

O empregado tera direito a folga no dia de seu aniversario natalicio, para que possa

passar a data junto de seus familiares.

Com a finalidade de auxiliar na alimentagdo dos empregados e de seu grupo familiar o
Recanto dos Amigos concedera um crédito mensal em cartdo eletrénico no valor de
R$320,00, em carater de cesta basica, para pagamento de géneros alimenticios in
natura nos estabelecimentos credenciados pela empresa administradora dos cartdes,

inclusive no més de gozo das férias. O beneficio sera subsidiado pela empresa.

A cesta de natal sera um beneficio concedido, no més de dezembro de cada ano, aos
empregados por meio de crédito extra no cartdo alimentagdo, cujo valor sera de
R$352,00 (ajustado anualmente pela inflagdo), viabilizando a aquisicdo de produtos

alimenticios para a Ceia de Natal.

O Recanto dos Amigos concedera a todos os funcionarios durante o horario de
trabalho, o lanche padrao, que consistira em uma embalagem ou copo de 200 ml de

leite, um pao de 50 gramas com manteiga e café.

A empresa pagara adicional de tempo de servigo, a titulo de anuénio, correspondente a

2% a partir do primeiro ano de servigo prestado, e a partir do 6° ano 3%.

O auxilio funeral sera um beneficio para o empregado ou dependente, no valor de R$
1.780,00. O beneficio podera ser requerido quando da ocorréncia de falecimento do

empregado ou de seu dependente legal, mediante apresentacao de atestado de obito.
8.2. Plano de carreira
Para a administracdo dos recursos humanos, o Recanto dos Amigos contara com um

plano de -carreiras estratégico e transparente, estruturado visando promover o

crescimento/desenvolvimento profissional dos colaboradores bem como reter os
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talentos. Entende-se que a remuneragéo e plano de carreira juntos contribuem para um

ambiente de trabalho equilibrado e produtividade, além da satisfacdo dos empregados.

Tendo em vista o equilibrio interno, cada cargo tera sua remuneragdo estabelecida
conforme as responsabilidades e grau de complexidade, verificando-se também a
situagcdo de mercado, ou seja, a média salarial paga no mercado em atividades
similares no mesmo ramo de negdcio, a disponibilidade financeira da empresa, o
desenvolvimento profissional dos empregados e a contribuicdo nos resultados da

empresa.

Os salarios serao administrados de acordo com as faixas salarial de cada cargo.
Existindo, assim, trés faixas salariais para cada cargo. Todo empregado sera contratado
com o salario no inicio de sua faixa salarial. Os cargos poderdo ser reclassificados

quando receberem atribuicbes adicionais.

O crescimento profissional se dara de forma horizontal e vertical e ocorreram no més de
maio de cada ano. A promogao vertical (promogédo para um cargo hierarquicamente
superior) se dara através da existéncia de vaga e desde que o empregado tenha o
tempo minimo de casa de 03 anos, atenda a todos os requisitos, apresente pontuacao

satisfatéria nas avaliagbes e nao transponha mais que um cargo.

A promogado horizontal (aumento de saldario no mesmo cargo) se dara com o
crescimento dentro das faixas salariais. A cada semestre o empregado tera uma
avaliacdo, e a cada quatro avaliagcbes obtendo o percentual minimo de 75% passara
para a faixa seguinte, ou seja, o empregado que pretende a determinado cargo na faixa
salarial, passara para a faixa salarial 2. Nesse crescimento o empregado recebera um

aumento de 4% em seu salario.

A avaliagdo de desempenho visara o crescimento profissional dos empregados, em
equilibrio com os objetivos da empresa. A metodologia de avaliagcdo de desempenho

tem como objetivo a modelagem do comportamento pessoal e profissional visando a
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exceléncia do desempenho do funcionario. O método de avaliagdo de desempenho a
ser utilizado pelo Recanto é o escala grafica. Isto ocorre através de um feedback, ou
seja, a comunicagao dos resultados da avaliacdo seguido de um plano de melhorias
para o desempenho Este instrumento auxilia as decisbes a serem tomadas para efeito
de aumento de salario. Necessariamente o funcionario deve ter uma boa avaliagao para
justificar o aumento, no entanto, é preciso esclarecer que o aumento depende de

orgamento.

As competéncias para compor o perfil de desempenho serdo: conhecimento,
qualificacdo e experiéncia, qualidade do trabalho, lideranga, organizagdo, gestao,
relacionamento interpessoal, capacidade de trabalhar em equipe, foco na atividade,
atitude, disciplina, assiduidade, pontualidade, disponibilidade, responsabilidade,
apresentacao pessoal, auto desenvolvimento técnico- profissional, entendimento,

aceitacao de mudancas e resolucéo de conflitos.

8.3. Encargos sociais incidentes sobre a remuneracao

Os encargos sociais sdo taxas e contribuicbes pagas pelo empregador para
financiamento das politicas publicas que beneficiam de forma indireta o trabalhador.

Estes incluem:

a) Seguridade e Previdéncia Social - INSS ou Plano de Seguridade Social do
Servidor Publico — PSS

b) FGTS

c) PIS/PASEP

d) Salario-educagao (emprego no setor privado empresarial)

e) Sistema S (emprego no setor privado empresarial)

Ja os encargos trabalhistas sdo valores pagos diretamente ao empregado mensalmente
ou no final de seu contrato de trabalho, incluem também beneficios ndo expressos em

valores. Este incluem:
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a) Décimo-terceiro Salario

b) Adicional de Remuneragao

c) Adicional de Férias

d) Auséncia Remunerada

e) Férias

f) Licencas

g) Repouso Remunerado e Feriado

h) Rescisdo contratual

i) Salario Familia ou Auxilio Pré-Escolar
j) Vale Transporte ou Auxilio Transporte
k) Indenizagao por Tempo de Servigo

[) Outros Beneficios

O décimo terceiro salario € um beneficio correspondente a 1/12 do salario mensal do
trabalhador. O beneficio sera pago em duas parcelas: a 1a parcela até o dia 30 de
novembro, salvo se o empregado a recebeu na ocasido das férias e a 2a parcela até o

dia 20 de dezembro.

O adicional de férias devera ser feito o pagamento de 1/3 do salario por ocasido do

gozo férias anuais remuneradas.

A auséncia remunerada sao situagcdes que se pode faltar ao servico sem ser

descontado:

a) por um dia quando doar sangue, comprovado por atestado do banco de sangue ou
hospital;

b) por dois dias para tirar titulo de eleitor, comprovado por declaracdo da Justica
Eleitoral ou com o proprio titulo;

c) por oito dias corridos em caso de casamento, falecimento de conjuge, companheiro,
pais, madrasta, padrasto, enteados, menor sob guarda ou tutela e irmao. Em todos os

casos devem ser comprovados com certiddes de casamento e obito.
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d) servidor estudante, tem direito a horario especial quando comprovada a
incompatibilidade entre o horario escolar e o do expediente, sem prejuizo do exercicio

do cargo.

Férias devem ser gozadas a cada 12 meses de trabalho, o servidor fara jus a trinta dias
de férias. As férias podem ser acumuladas, até o maximo de dois periodos, no caso de

necessidades do servigo, ressalvadas nas hipéteses em que haja legislagao especifica.

Sera concedido o Adicional de Férias ou Abono Constitucional que ¢é a
complementacgao correspondente a 1/3 (um tergo) do periodo de férias, calculado sobre

a remuneracao.

O repouso remunerado e feriado Todo trabalhador tem direito ao repouso remunerado
de no minimo onze horas consecutivas para descanso - entre duas jornadas de
trabalho, um descanso semanal de 24 horas consecutivas e nos feriados civis e
religiosos de acordo com a tradicdo local. Existem diversos acordos coletivos de
compensagao de horas para que o sabado seja livre, totalizando uma carga horaria

mensal de 40 horas.

Na rescisdo contratual a Constituicdo Federal garante ao trabalhador aviso prévio
proporcional ao tempo de servigo. No caso dos trabalhadores que recebem salarios

mensalmente, o aviso devera ser de no minimo de 30 dias de antecedéncia.

O vale transporte € o beneficio concedido em pecunia pela Unido que se destina ao
custeio parcial das despesas realizadas com transporte coletivo municipal,
intermunicipal ou interestadual, nos deslocamentos de servidores de suas residéncias
para os locais de trabalho e vice-versa. Beneficio antecipado ao trabalhador custeado

em 6% pelo trabalhador.

Na indenizagao por tempo de no ato da demissédo o empregado tem direito a receber

indenizagao pelos anos trabalhados. Sao eles: 13° salario proporcional, equivalente a
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1/12 da remuneragcdo mensal por més de trabalho ou fragdo igual ou superior a 15 dias;
as férias vencidas e as férias proporcionais, equivalentes a 1/12 da remuneracao

mensal por més de trabalho ou fragao igual ou superior a 15 dias.

Outros beneficios oferecidos ao trabalhador que ndo sdo considerados como salario:

a) vestuarios, equipamentos e outros acessorios fornecidos aos empregados e
utilizados no local de trabalho, para a prestacao do servigo;

d) assisténcia médica, hospitalar e odontolégica, prestada diretamente ou mediante
seguro-saude;

e) seguros de vida e de acidentes pessoais.

Assim sendo, para definir as contratagées dos colaboradores do Recanto dos Amigos,
foi acertada pelo trabalho formal carteira assinada. E um dos maiores direitos do
empregado, pois com o registro na carteira de trabalho ele contribui para a previdéncia,
tem o seu FGTS recolhido e tem direito ao Seguro Desemprego quando da demisséo
sem justa causa. E em caso de eventual acidente de trabalho o empregado tera

assegurado o auxilio acidente.

8.4. Formas de recrutamento e selegcao de pessoas

Parafraseando Chiavenato (2005) recrutamento de pessoas € o0 processo pelo qual a
organizagao divulga oportunidades de emprego e atrai candidatos no mercado de
trabalho para abastecer o seu processo seletivo. O recrutamento podera ser interno, ou
seja, quando o preenchimento do cargo é feito pelos trabalhadores atuais da
organizacgao, ou ainda através do recrutamento externo, cujo preenchimento do cargo é

feito por talentos externos a organizacao.

Sendo assim, a Recanto dos Amigos optara pela modalidade de recrutamento externo.
As técnicas usadas serdo de indicagao pelos préprios sécios e também através de

anuncio das vagas disponivel em cartaz afixado na fachada do estabelecimento. A
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escolha da modalidade externa justifica-se por ser esta uma forma adequada de trazer
talentos com experiéncia em outras empresas do mesmo ramo. Ja a preferéncia das
técnicas de indicagao e cartaz justifica-se pelo baixo custo, e também por ndo serem

cargos de alta complexidade, o que exigiria uma técnica mais adequada.

Conforme pesquisa em bares da regidao, e em Roda de negdécios na FAMIG (evento
semestral que proporciona interagdo entre graduandos de Administracdo e
empresarios), parcela significativa dos estabelecimentos do ramo de bares e afins
utilizam-se da modalidade externa e técnicas de indicacdo e cartazes por serem

eficientes e imediatos.

Dessa forma, esta definido que o cargo de gargcom em aberto sera provido por meio de
indicagao do sécio Luciano. A vaga de cozinheiro indicagdo do socio David. E as duas
vagas de auxiliar de cozinha serao indicagdes das sécias Andréa e Renata, e a vaga de
auxiliar de limpeza através de cartaz afixado no estabelecimento. Abaixo, quadro

sintese do que foi tratado neste tépico:

Requisitos
Modalidade Técnica Custos (despesas
Cargo diretas)
Gargom Externo Indicagéo R$ 0,00
Cozinheiro Externo Indicagéo R$ 0,00
Auxiliar de cozinha Externo Indicacéo R$ 0,00
Auxiliar de limpeza Externo Anuncio no | R$ 3,00
estabelecimento

Tabela 03: Modalidade, técnica e custo do recrutamento de pessoas.
Fonte: (Elaborado pelos autores)
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Apds a etapa do recrutamento tem-se a selecido de pessoas, que € o processo de
escolher o melhor candidato para ocupar cargo disponivel. Para este processo ha
técnicas especificas de selecdo, tais como a entrevista, técnica bastante conhecida e
mais utilizada no mercado. Para esta, € elaborado um roteiro de perguntas pelo
profissional responsavel (staff), e que deve verificar do candidato questdes sobre o seu
nucleo familiar, a sua vida educacional, experiéncia profissional, requisitos mentais e
fisicos, fatores de personalidade e questdo salarial. O Recanto dos Amigos aplicara
como técnica de selegdo para prover a vaga de auxiliar de limpeza a entrevista, esta

sera extensivo aos cargos cuja forma de recrutamento sera por indicagao.

Para o cargo de cozinheiro havera o teste pratico, em que o candidato mostrara suas
habilidades e conhecimentos técnicos no manuseio e preparo dos pratos. O candidato
devera preparar, sob orientagdo, os principais petiscos do Bar. Sera avaliada a

qualidade, tempo de preparo e apresentacao dos petiscos.

Ja para o cargo de gargcom havera o teste pratico cujo objetivo sera verificar a
habilidade no atendimento ao cliente, tais como agilidade, cordialidade, apresentacéo,

tratamento, entre outros atributos relevantes a funcgao.
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Selecao

Cargo Técnica Custos (despesas diretas)
Gerente Cargo ocupado R$ 0,00

Gargom Entrevista e teste pratico R$ 0,00

Caixa Cargo ocupado R$ 0,00

Cozinheiro Entrevista e teste pratico R$ 50,00

Aucxiliar de cozinha Entrevista R$ 0,00

Auxiliar de limpeza Entrevista R$ 0,00

Geréncia administrativa Cargo ocupado R$ 0,00

Tabela 04: Técnica e custos da selegao de pessoas.

Fonte: (Elaborado pelos autores)

Como sintese do que foi discutido, apresenta-se o quadro a seguir:
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Recrutamento Selecao
argos e. equisitos atus
C Qd R t Stat
vagas
Modalidade Técnica Custo* Técnica Custo
Geréncia 01 Bacharelado em | Ocupado (Sécio | Externo Ocupado (Sécio David) R$ 0,00 Cargo R$ 0,00
.. . Administragao David) ocupado

administrativa Experiéncia de 02 anos

Carteira de habilitagao
Gargons 04 Ensino médio completo Ocupado pelos sécios | Externo Ocupado pelos soécios | R$ 0,00 Entrevista e R$ 0,00

Experiéncia de 01 anos (Luciano, Renata e (Luciano, Renata e teste pratico

Andréa) e a contratar Andréa) e indicacio

Caixa 02 Ensino médio completo Ocupado pelos soécios | Externo Ocupado pelas socias | R$ 0,00 Cargo R$ 0,00

Experiéncia de 01 anos (Rosiana e (Rosiana e Rosangela) ocupado

Rosangela)

Cozinheiro 02 Ensino Fundamental | A contratar Externo Indicagdo R$ 0,00 Entrevistae | R$ 50,00

completo teste pratico

Experiéncia de 12 meses
Auxiliar de 01 Ensino Fundamental | A contratar Externo Indicagao R$ 0,00 Entrevista R$ 0,00

inh completo

cozinha Experiéncia de 12 meses
Auxiliar de 01 Ensino Fundamental | A contratar Externo Anuncio no | R$ 3,00 Entrevista R$ 0,00
. completo estabelecimento
limpeza Experiéncia de 12 meses
Total de 1" - - - - R$ 5,00 - R$50,00
empregados

Quadro 07: Sintese do recrutamento e selegao de pessoas no Recanto dos Amigos
Fonte: (Elaborado pelos autores)
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8.4.1. Entrevista

As entrevistas serdo feitas nas dependéncias do Recanto dos Amigos pelo gerente.
Ndo ha respostas certas ou erradas, pois o0 objetivo sera compreender as
caracteristicas pessoais, as realizacdes do candidato, bem como os seus planos para o
futuro. Cabera ao entrevistador avaliar se as respostas sao interessantes para as
necessidades e as caracteristicas da empresa. Para isso, as entrevistas serdo sempre
na hora marcada e sem atrasos; ndao serdo aceitas quaisquer interrupgcdes durante a

entrevista.

No encerramento o gerente passara as informagdes a respeito de como se dara o

processo final da entrevista. Abaixo o roteiro definido:

ROTEIRO DE ENTREVISTA

1. Por que vocé escolheu essa profissdo?
2. Como vocé avalia o seu desenvolvimento profissional até o presente

momento?

3. Quais sao as suas principais limitacdes profissionais?

4. Qual é a sua meta profissional de longo prazo?

5. O que mais lhe irrita no ambiente de trabalho?

6. Qual foi a situagao profissional mais dificil que vocé resolveu? Como?
7. Em seu ultimo emprego, quais foram as suas realizagées mais

importantes?
8. Qual objetivo que vocé ndo conseguiu atingir em seu ultimo emprego?
9. Dentre os gerentes com quem vocé ja trabalhou, qual foi o melhor e o

pior? Por qué?

10. Por que vocé saiu (ou deseja sair) do seu emprego atual?
11. O que vocé sabe sobre nossa empresa?

12. O que Ihe faz querer trabalhar conosco?

Figura 02: Entrevista
Fonte: (Elaborado pelos autores)
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8.4.2. Anlincio

O quadro abaixo apresenta o anuncio a ser afixado no Recanto dos Amigos para

preencher a vaga de auxiliar de limpeza.

Recanto dos Amigos contrata:

- Cargo: Auxiliar de limpeza
- 01 vaga
- Requisitos: ensino fundamental completo e experiéncia de 12 meses na funcgao.

Os interessados poderao enviar curriculum para o] e-mail

recantodosamigos@gmail.com, ou
deixa-lo pessoalmente no Bar em horario comercial.

Figura 03: Anuncio para recrutamento de auxiliar de limpeza
Fonte: (Elaborado pelos autores)

8.5. Programa de Avaliagao de Desempenho

De acordo com CHIAVENATO (2010), avaliagdo de desempenho consiste em
identificar, mensurar e administrar o desempenho humano nas organizagoes,
estabelecendo uma comparagao entre o desempenho esperado e o apresentado por
esses individuos. Identificar é determinar o que examinar no cargo; mensurar € fazer

comparagdes com padrdes objetivos e administrar € corrigir os gaps diagnosticados.

Dessa forma, o Recanto dos Amigos utilizar-se-a desta ferramenta, pois entende que
avaliar o desempenho humano na empresa trara recompensas como subsidiar aumento
salarial ou promocgao; retroagdo, ou seja, como € percebido o desempenho do

empregado; relacionamento no sentido de melhorar a interagdo com os demais colegas
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de trabalho; desenvolvimento a partir da identificacdo dos pontos fracos como obijetivo
de melhoria por meio de treinamentos, e até mesmo punig¢ao, quando o desempenho do

empregado nao estiver alinhado com os objetivos estratégicos da empresa.

Para isso, os cargos do Recanto dos Amigos foram agrupados de acordo com os
grupos ocupacionais a saber: (1) Grupo gerencial: gerente; grupo administrativo: caixa;
(2) Grupo operacional: cozinheiro(a), auxiliar de cozinha e auxiliar de limpeza. Os
cargos que serao avaliados serdo os cargos do grupo administrativo e operacional. O

gerente ndo sera avaliado por ndo haver hierarquicamente cargo superior.

O método de avaliagao de desempenho a ser utilizado pelo Recanto é o escala grafica.
Para CHIAVENATO (2010), € o método mais utilizado nas empresas. Este avalia o
desempenho por meio de indicadores antecipadamente definidos, graduados por meio
da descricdo de desempenho em uma variacdo de ruim a excepcional. Para cada
graduacdo pode haver exemplos de comportamentos esperados para facilitar a
observacédo da existéncia ou ndo do indicador. Este método de avaliagdo permite a
elaboragao de graficos que facilitardo a avaliagdo e acompanhamento do desempenho
histérico do avaliado. Este método tem como vantagens ser uma avaliagdo de facil
entendimento e aplicacdo mais simples. Como desvantagem, ele ndo permite a

flexibilizagcado ao avaliador e pode ocasionar a rotinizagao dos resultados.

Para o grupo ocupacional administrativo e operacional, definiu-se que os fatores de
avaliacdo serao os mesmos (vide anexo ficha de avaliacdo grupo administrativo e
operacional). A avaliagdo de desempenho sera aplica semestralmente, sempre na
primeira semana do més de julho e de janeiro pelo gerente, o qual sera responsavel por
avaliar todos os colaboradores. Sera submetido a avaliagdo de desempenho todo
empregado que estiver no minimo ha um ano no cargo. A mesma acontecera na prépria
empresa, em horario de expediente mediante preenchimento de formulario em papel.
Esses documentos serdo tratados como confidenciais e arquivados pelo gerente em

local adequado no arquivo.
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A apuracdo dos resultados sera realizada pelo calculo da média das respostas dos
participantes da pesquisa, com linha de corte de 3,0. Os empregados que atingirem
nota inferior a nota de corte serdo submetidos a treinamento e reciclagem, visando
tratar os gaps encontrados. Como forma de garantir a maior confiabilidade dos dados ,
serdo usados salvaguardas. Dessa forma, questionarios que possuirem respostas
extremas serao desconsiderados. O empregado recebera de antemao o formulario para
que possa fazer sua autoavaliagao, e assim o gestor podera ter parametros a discutir

com o avaliado.

Para implementacdo da avaliagdo de desempenho, serd gasto a importancia de
R$10,00 para impressao dos formularios. Uma vez que a avaliagdo ocorrera na propria
empresa em horario de expediente, ndo havera gastos adicionais. A utilizagdo da escala
em numero par justifica-se em fungcdo da tendéncia de escolher a resposta do meio

quando ha namero impar.

Abaixo encontra-se o quadro com informacdes sobre escala unica de medicdo de

desempenho.
ESCALA UNICA DE MEDIGAO DE DESEMPENHO
Abaixo do esperado AE | frustra as expectativas de desempenho
Proximo do esperado PE | atende parcialmente as expectativas de desempenho
Dentro do esperado DE | atende as expectativas de desempenho
Supera o esperado SE | supera as as expectativas de desempenho

Tabela 05: Escala Unica de medi¢do de desempenho

Fonte: (Elaborado pelos autores)

O formulario de avaliagdo de desempenho , a ser preenchido pelo gerente, e o
formulario de auto-avaliagdo, a ser preenchido pelo empregado, ver anexo Il deste

plano.
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8.6. Treinamento e Desenvolvimento de Pessoal

Segundo Chiavenato (2010), o treinamento € um meio de desenvolver competéncias
nas pessoas para que elas se tornem mais produtivas, criativas e inovadoras, a fim de
contribuir melhor para os objetivos organizacionais, cada vez mais valiosos. O
treinamento é uma fonte de lucratividade ao permitir que as pessoas contribuam
efetivamente para os resultados do negécio. E uma maneira eficaz de agregar valor as
pessoas, a organizagao e aos clientes. O treinamento enriquece o patriménio humano
das organizagdes e € o responsavel pelo capital humano das organizagdes, além de

possibilitar a organizagéo adaptagcéo as mudangas ambientais.

Ainda, de acordo com o autor, as etapas do treinamento sdo o levantamento das
necessidades de treinamento; desenho do programa de treinamento; implementacgéo e
avaliacédo. O diagnostico é o levantamento de necessidades ou caréncias de
treinamento a serem sanadas. Neste, faz-se uma comparacdo das competéncias que
as pessoas possuem versus as competéncias requeridas pela organizacao. O gap entre

as duas situagdes sera a necessidade de treinamento.

Para o autor acima referenciado, esta primeira etapa pode ser realizada em quatro
niveis a saber: nivel organizacional, analise de RH, analise da estrutura do cargo e
analise do treinamento. O levantamento em nivel organizacional ocorre a partir da
analise global da organizagéo, deve-se identificar aspectos da misséo, visao e objetivos
estratégicos que o treinamento deve atender. A analise de RH ocorre a partir do perfil
das pessoas, identifica quais competéncias sdo necessarias para que as pessoas
possam contribuir para o alcance dos objetivos estratégicos. A analise da estrutura de
cargo ocorre a partir da andlise de cargo (descricdo e especificagdo), identifica as
habilidades que as pessoas deverdao desenvolver para ocuparem seus cargos. Por fim,
a analise do treinamento, que ocorre a partir dos objetivos do treinamento, onde devera

ser analisada a eficiéncia e eficacia do programa de treinamento.
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Tendo em vista que o Recanto dos Amigos tera seu foco na analise da estrutura de
cargo, o treinamento a ser realizado sera Atendimento ao Cliente. Esta definigao,
justifica-se a priori , pelo cenario altamente competitivo no ramo de bares em Belo
Horizonte, levando em consideragdao que o diferencial para os clientes esta na
qualidade de atendimento. Assim sendo, para alcangar e superar suas expectativas
temos que buscar "Atender com Exceléncia" isto € “Entender com Exceléncia". Assim,
os empregados do Bar, que ainda ndo passaram por um treinamento deste conteudo
poderao aperfeicoar-se, desenvolvendo as habilidades e competéncias requeridas pelo

Bar.

O objetivo principal do treinamento €&, portanto, que seus colaboradores atendam o
cliente com exceléncia, como diferencial competitivo, numa busca continua pela
qualidade. Pretende-se eliminar também os erros de atendimento que provocam a
insatisfacdo e a perda dos clientes. Diferenciar os produtos pela qualidade e pelos
servicos de venda e poés-venda. E assim, aumentar a motivagdo do pessoal,

melhorando o desempenho da equipe.

Existem quatro categorias de caracteristicas dos profissionais que trabalham em
atendimento, conforme pesquisa realizada no web site Portal Fox, o qual apresenta-se

no quadro abaixo:

Dominancia Influéncia Estabilidade Conformidade
Busca Resultado | Amavel Calma Qualidade
Exigente Otimista Atencioso Preciso
Superador Atencioso Paciente Preocupado
Iniciativa Sociavel Servidor Cauteloso
Arrogante Sem Foco | Falta Iniciativa | Inflexivel
Impaciente Desorganizado Lento Arrogante
Problemas Ouvir | Permissivo Nao a mudangas | Critico
Agressivo Falta Acabativa Permissivo Lento para agir

Quadro 08: Tipos de profissionais no atendimento
Fonte: Adaptdo do Site Portal Fox




73

O Recanto dos Amigos almeja que seus colaboradores tenham iniciativa, cautela,
atencao, calma, busquem resultados e qualidade. Para isso, o treinamento contemplara
os assuntos: como posso melhorar o padrao de qualidade do atendimento da minha
empresa? Ter como meta a superagdo das expectativas dos clientes ja é um 6timo
ponto de partida, pois faz com que esses clientes passem a ser encarados como
parceiros do sucesso das empresas e ndo, apenas, como fregueses. compreensao das
necessidades: atender é entender o cliente; conhecimento do servigo e produto.
Entende-se que, pessoas preparadas atendem melhor, por isso a sintonia com o cliente

€ importante, ou seja, clientes diferentes merecem atendimentos diferentes.

O Recanto dos Amigos elaborara um formulario préprio de pesquisa de satisfagdo do
cliente. Neste formulario havera itens que contemplem o atendimento prestado, a
qualidade dos petisco e 0 ambiente. Essa avaliacido sera numa escala de insatisfeito,
satisfeito e muito satisfeito. Posto isso, sera possivel mensurar qual o percentual de
clientes insatisfeitos com o atendimento prestado no Recanto . Para se chegar a esse
numero divide-se 0 numero de pesquisas cuja avaliagdo foi negativa, pelo numero total
de pesquisas realizadas no periodo de 30 dias e multiplica-se este resultado por 100,
obtendo-se entdo o percentual. Por exemplo: De 600 avaliagdes respondidas no més
de maio, 65 disseram estar insatisfeitos com o atendimento do gargon, ou seja, o
percentual de clientes insatisfeitos com o atendimento prestado pelo gargon avaliado foi
de 10,83%.

Dessa forma, os resultados do treinamento serdo mensuraveis, ou seja, a partir da
pesquisa de satisfacdo que € feita com os clientes sera possivel comparar o grau de
evolucao de satisfagcado destes e mapeando inclusive os pontos de melhoria. Espera-se
que com o treinamento o percentual de clientes satisfeitos ou altamente satisfeitos
atinja 95%.

A segunda etapa do treinamento é desenho do programa, ou seja, a sua elaboragao
visando atender as necessidades diagnosticadas na primeira etapa. Inicialmente , todos

os colaboradores serao treinados: gerente, gargons, caixas, cozinheiro(a), auxiliares de
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cozinha e auxiliar de limpeza. Decidiu-se treinar todos os colaboradores, pelo fato de
que todos estdo envolvidos no processo, desde o cozinheiro ao auxiliar de limpeza.
Durante o expediente, um cliente pode desejar conhecer a cozinha e as pessoas mais
indicadas para recepciona-los sao os funcionarios que la trabalham. Da mesma forma,
o auxilar de limpeza, que podera fazer a limpeza de alguma mesa ou o piso, tendo

contato com os clientes.

A técnica de treinamento a ser utilizada sera mista (conteudo e processo), utilizando-se
de simulagdes in loco. Sera contratado um profissional para que o curso seja aplicado
em horario de trabalho, visando minimizar custos extras. O custo deste profissional é
R$1.500,00 para uma carga horaria de 15h , divididos em cinco dias de treinamento, no
periodo vespertino, de 16:00 as 19:00h. O treinamento acontecera no proprio
estabelecimento. O material a ser usado, que inclui apostila, sera disponibilizado pelo
instrutor, e o custo com o lanche a ser comprado em padaria da regido sera no total de
R$120,00 para os cinco dias. Assim sendo, o custo total com o treinamento sera de
R$1.620,00.

O treinamento ocorrera inicialmente no més de Agosto de 2016, apds inicio das
atividades do Bar e, ocorrera anualmente neste periodo, quando do surgimento da

necessidade em fungdo de novos empregados contratados.

A terceira etapa do treinamento sera a implementacgao, que € a execugao do programa
de treinamento, que compreende a sensibilizagdo dos treinados acerca da relevancia

do treinamento para a empresa e a cooperagao do gerente.

A avaliacao verificara os resultados obtidos com o treinamento e se os resultados
justificam o seu custo. As medidas utilizadas para essa verificagdo sado custo;
qualidade; servico; rapidez e resultados. Sao cinco os niveis de avaliagcdo do
treinamento. O primeiro é a reacao. Neste, mede-se a satisfacdo dos participantes
quanto a experiéncia do treinamento, se os mesmos gostaram, entre outros. O

aprendizado avalia o treinamento quanto ao nivel de aprendizagem.
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O desempenho avalia o impacto do treinamento no desempenho do trabalho, se o
participante mudou seu comportamento e isso contribuiu positiva e qualitativamente. O
resultado mede o impacto do treinamento nos resultados do negocio da organizagao, se
o indice de satisfacdo de atendimento aumentou e o cliente voltou ao estabelecimento.
Retorno sobre o investimento (ROI), que é o valor que o treinamento agregou a

organizagao em termos de retorno sobre o investimento.

No plano de negdcio o trabalho sera focado na avaliagdo de desempenho. Apds o
treinamento, espera que 100% dos empregados saibam atender o cliente com
exceléncia, prestatividade, proatividade e cordialidade. Também serdo analisados todos
os formularios de pesquisa de satisfagdo e apresentado a evolugcao esperada em forma

de grafico e disponibilizado a toda equipe mensalmente nas reunides.



76

9 — PLANO FINANCEIRO

A analise financeira do negocio tem por finalidade viabilizar a instalagdo da
empresa considerando as analises financeiras tais como retorno de investimento,
necessidades de capital de giro, taxa interna de retorno, valor presente liquido
dentre outras. A partir do que é analisado nesta se¢ao € apurado a real viabilizagcao
do negdécio em relacdo ao custo de oportunidade do mercado em outros

investimentos de mesmo prazo.

9.1. Investimento Inicial

O Recanto dos Amigos tera um investimento inicial de R$100.000,00 (Ano 0), este
valor sera gasto na preparagcao de abertura do estabelecimento com, compra de

materiais de escritorio e limpeza, reformas, entre outros.

O quadro abaixo mostra parte dos gastos iniciais do estabelecimento.

N, R

Material de Escritrio + Limpeza 758,98

Material Publicitirio 2.750,00
Reforma 5.400,00
Estogue Inicial 10.000,00
Registro em Cardrio 800,00

wastmens Consultaria PN

70,00

RS
RS
RS
R§
RS
RS
R3
RS
RS

Quadro 09: Investimento Inicial
Fonte: (Elaborado pelos autores)
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9.2. Capital de giro

Contas a Receber: 50% das vendas serdo a prazo no cartdo de crédito. O prazo

médio de recebimento é de 30 (trinta) dias.

Contas a Pagar: As compras junto a fornecedores representam 80% dos custos de

producdo. O prazo médio de pagamento é de 30 (trinta) dias.

Estoques: Prazo médio de estocagem sera o minimo possivel, para isso o Recanto
dos Amigos adotara o método de controle de estoque Just in time, para
administragdo da producgéo de forma a reduzir os estoques e os custos decorrentes
9.3. Elaborar projecao de vendas

Receitas: Média de vendas R$ 800.000 no Ano 1, e um crescimento anual de 5%.
A média de venda foi baseada em pesquisa de mercado de produtos mais
vendidos nos cinco bares da regido leste de Belo Horizonte.

Custos de Producéo: Os custos com producéao representam 38% sobre as vendas.
Mao de Obra: Representa R$137.419 ano 1 e aumento anual de 7%. Estes valores
representam os gastos anuais com empregados incluindo salarios, beneficios e

vale transporte.

E o0 aumento anual de 7% é o reajuste da Convencgéao Coletiva do Trabalho.

Como mostra na planilha em anexo.

9.4. Fluxo de caixa
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Para elaboracao do Fluxo de Caixa foram considerados os custos fixos a partir do
segundo més por ser despesas que serao gastas no primeiro més. As vendas

serdo 50% no crédito e 50% a vista, estes dados foram obtidos através de

entrevistas com profissionais da area.

O quadro a seguir apresenta o fluxo de caixa do Recanto dos Amigos.
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Fonte: (Elaborado pelos autores)
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9.5. Projetar orcamentos (orcamento de processos de recrutamento; orgamento

de mao de obra; orcamento de marketing; orcamento de matéria-prima)

A andlise financeira do negocio tem a finalidade de viabilizar a construcédo da empresa,

com intuito de retorno do investimento gasto na sua implementagao.

O investimento inicial do Recanto dos Amigos sera de R$100.000,00 este valor sera
investido pelos soécios, que sera gasto na compra de maquinarios, mesas, cadeiras,

reformas, marketing, e o que sera necessario para montagem do estabelecimento.

Abaixo segue detalhado as premissas referentes ao que foi projetado:

Os gastos fixos da empresa serdao com aluguel, IPTU, agua, energia, telefone, internet,

material de escritorio e limpeza, publicidade, contabilidade, INSS, FGTS e salarios.

A elaboragcdo da folha de pagamento é obrigatéria para o empregador, conforme
preceitua o artigo 32 da Lei 8.212/91, de 24 de julho de 1991, que dispbe sobre a

organizacao e o Plano de Custeio da Seguridade Social.

A média de venda foi baseada em pesquisa de mercado de produtos mais vendidos em
cinco bares, e o crescimento é uma estimativa baseada em entrevista com profissionais

da area considerando os indices econdmicos gerais e as taxas que incidem no Brasil.
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Quaro 11: Previsao de vendas
Fonte: (elaborado pelos autores)
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Na demonstracao do resultado do exercicio sao apuradas as diferengas entre as

receitas, custos com producéo e impostos. E verificado também a lucratividade e

rentabilidade do negécio.

DER
hno1 Aol Ane d ~hno 4

Wendas brulas no mercado nacionl RS 92743637) RS 1f08B587B[ A% 132126783 1R§ 154870014
[-] deduciies & ahatimanias 35 | RS R - Irs ;
{-1 Comissso sotes vardas e - :F.'S - | R& - | F% -
=] Vendas Squidas RS 0274337 RS 100EBSATE|RS 132BTHIIRS  1SERTRAM
I-] Cusio de mercadonias wendides R$ 473a43p0) R 56503832 RS AT4d6706 | RS 700.464.77

operacional | B§ RS 54282146 | RY 64603077 [ RY TSEISHT
[-] dsspsens admnirabas RE Jao06712) R 3520R065(RS  35522A56 | RS 358 250,16
I-] despesars oo vendhas imposiog) RE setoiasl RS erTaTAl RS ranzs? R B7.7BA.02
I-] degreciacin RS 43ga7ol RS 436979| RE 2 369.79] RS 4.369.79

 aperaciona (RS 7oDse42[RS 18751261 RS 20386991 RS 307.857.90

Quadro 12: DER

Fonte: (Elaborado pelos autores)

9.7. Projecao tributaria

O Recanto dos Amigos sera tributado no Simples Nacional. A tabela nos anexos mostra

os valores a serem deduzidos em forma de impostos. Com base no faturamento de

quatro anos a empresa tera que pagar uma aliquota de 7,60% em janeiro do primeiro

ano, e ao final do exercicio do quarto ano tera uma aliquota de 9,03%.

9.8. Analise do investimento (TIR, VPL, Payback, lucratividade, rentabilidade).

O Valor Presente Liquido € uma férmula matematica financeira utilizada para calcular o

valor presente de série de pagamentos futuros descontando uma taxa de custo de

capital estipulada. Ele existe, pois, naturalmente, o dinheiro que vamos receber no

futuro ndo vale a mesma coisa que o dinheiro no tempo presente. Isso pode parecer um
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pouco abstrato, mas ndo é. Isso acontece pela mesma maneira que existe o préprio

juros, a incerteza do amanha.

O dinheiro no futuro, vale menos, justamente por ndo termos certeza de que vamos
recebé-lo. Portanto, esse calculo justamente faz esse ajuste, descontando as devidas
taxas do fluxo de caixa futuro. A empresa terd um VPL de R$518.667,39a0 final do

projeto. Com esse resultado positivo concluimos que o plano de negdcio € viavel.

9.8.1. Tir

A taxa interna de retorno de um investimento é a taxa de juro que faz com que o valor
presente liquido (VPL) do fluxo de caixa seja igual a zero. A TIR representa o ponto de
reversao da decisdo de investir, se a taxa minima de atratividade para o investimento
for inferior a TIR, o projeto devera ser aceito, se a taxa minima de atratividade for

superior a TIR, o projeto devera ser rejeitado.

Como mostra no quadro a seguir:
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R

- ]

115,76 M51)

L8]

2B ATEO0

19,745 A8

RS FaRa ar | RS [12.056 ) 05321 RE B00L15 | RE {14,733, 5
(EE] T4, 73 | RE [ 90 2 0426658 RE 304837 | RE 11.683 B3]
HS (428 13)] RE (5368, 3% 0,3TET1] RE (122114 RE 11.805 58
RS 2.308,03 | RE [(3.0E0 35 0,18206) RS 470018 | RE #11.385 76
RS 200 34 | RS LB, 02 0,11E82] RS IEETI | RE #11.030 022
RS ROEB2 35 | RS 4853 33 0,07 TaE) RS 193124 | RE 10635 TH)
RS RTIRET | R% 0. 719, 0 0.065074) RS 20053 | RE 10345 78
R 360273 | RS 14411,73| 003314 RS 12230 | RS {10,223 B5)
AR5 144344 |R§ 1585517 | 0,02165] RS 3175 [ RS (10,192 E1)
AR5 __ J0o0a25 | RS 18&5e41 | O01414) RS 4247 | RS {10,150,20]
A5 745743 | RS P6311,65 |  0,00024) RS AL | RS (10.081,31]
RS a74316 | R§ 3105501 |  0,00603] RS ZR6Z | RS {10,052 648]
RE__ 1a01427 | RS 4508023 | 0,00%04] RS 5B.76 | RS EEEEE]
RE 1430120 | R% _ BO.270,51 | 0,00257) RS 36,82 | RS 19,057 08)
RS 520270 | RE  B6A0A.2T | 0,00168] RS BAD | RS 19,048, 78)
RS 051606 RE  Tamo2r | 000110] RS Bk | RS 19,608 567
RS ooaaan | RE  Eaas2 29|  000072] RS B.70 | RS 19832 77
RE 1180916 | Rt B 181,46 | 000047] RS BA4 | RS 19,526 69)
RE 12502 25 | RS 107 FE3, 1 0,00031) RS 185 | RS [9.922 B4
RE 10.171,63 | RS 1179235 33 0,0a020) RS 203 | RS 9.920 B
HS T 4B2 33 | RS 125417 67 0,013 RS A | RS 4.919 B2
RS 9342 48 | RS 134 TED 15 0,005 RS 0AD | RS .919 03]
RE 1467277 | RS 148 432 B2 0,006 RS DAz | RS .918 1]
RE 11 447 91 | RS 160 8080 03 0,004 RS n4F | RS 9.9417 71
RE  =35BA.74 | A3 18446427 | 0,00002] RS 0,56 | RS (9.917,73)
RE  72a5541 | RS 207 323,68 | 0,0000%2] RS 0,36 | RS (9.916,68)
R 1201264 | RS 21033652 | 0,00001] RS [RFEGE (8.916,75)
RE 1503848 | RS 23627500 | 0,00001] RS [RERGE (9.076,65)
RS 1601527 | RS 252 160,27 | 0,00000] RS 007 | RS (8.916,57)
RS 10A757H | RS 272 0BA,05 | 0,00000] RS 0.06 | RS 19.076,52)
RE__ P0A2401 | RS 200 0,06 | 0,00000] RS 0.04 | RS 19076 ,48)
RE 1701702 | RS 31080700 | 0,00000] RS 002 RS 19076 46)
I RE 1470054 | RS 42651052 | 0,00000] RS 0.01 [ RS 19.016,45)
R 1680640 | RS 34140602 | 0,00000] RS 001 | RS 19.016,44)
RE  roophy0 | RS IEasr2 62 | 000000] RS 001 | RS 19,516,479
RE 18525 51 | RS JB2 184 13 0,0a000) RS a0 | RS 4.916,43]
RE 32 74572 | RS 214 943 BE 0,0a000) RS 030 | RS 4.916 42
RE 3188707 | RS a4 g0 52 0,0a000) RS 0a0 | RS 4.916 42
F 1917227 | RS A6E.003 20 0,000 RS 0,30 | RS .916 42
RE 2377513 | RS ARG TTH 33 0,000 RS 000D | RS .916 4327
RE Z4. 93] 74 | RS L4 5% 07 0,0000) RS 000D | RS .916 437
RE 28 3%2 55 | RS L4305 B2 0,000 RS 00an | RS .918 437
RE 7050470 | RS 5725608,32 | 0,00000] RS 0,00 | RS (9.916,42)
R§ __ 76ODGEA | RS SOBADGZ0 | 0,00000] RS 000 | RS (891642
RS 72 az611 | RS A21.019,31 | 0,00000] RS 000 | RS (891642
RS 7372501 | A3 _ A44 74522 | 0,00000] RS 000 | RS (9.916,42)
RE 3110500 | RS 675.040,31 | 0,00000] RS [ EEIEEF

Quadro 13: TIR

Fonte — (Elaborado pelos autores)
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9.8.2. Payback

Tempo necessario para que se tenha o retorno sobre o investimento em um projeto. A
partir do momento do payback, o projeto passa a ser vantajoso do ponto de vista

financeiro.

O tempo de payback é visto como um indicador de risco de projeto, por isso todo plano
de projeto ou novo negdcio deve ter como prioridade, minimizar seu payback. O
Recanto dos Amigos tera um payback simples em 1 ano e 0,79 meses. E o payback

descontado em 1 ano e 2,47 meses.

Payback
Pay Back Simples

T Deakic i ——_ Vol .
nvestimesnio nical RE 48.112 35
Faguperado 3kt seunda-ieira. 1 da urho de 2005 RE 45,045 34
Falla RBeoupans ] 202
Lucrs de 1115 3 506235
Aadia de Faluramanks: Dsno RE 168, 74
Dl Mestasshies para Racuderar 1

Pay Back Simples: 0 anos, 10 mesese 1 _dias [aproximadaments] |
mvesh mento Indcal RE 48 11234
Bacunnrado ol spgunda-fzm. 1 de prho o 2015 RE 4F 232 74
Fafta Raoupams RE G 57
Lucro dia aany [ 5082 38
bdadia da Fahmamanio Dsing RE | 6,74
Oias Necessanos pae Bacuperar =]

= T e B g e

Quadro 14: Payback
Fonte: (Elaborado pelos autores)

9.8.3. Rentabilidade

Rentabilidade é o retorno esperado de um investimento descontando custos, tarifas e

imposto, nas planilhas anexas temos todos os demonstrativos da rentabilidade do

negocio.
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9.8.4. Lucratividade
Lucratividade indica o percentual de ganho obtido sobre as vendas realizadas. A
lucratividade espera para o Recanto dos Amigos que se enquadra dentro das micro e

pequenas empresas é de 5% a 10% sobre as vendas;

9.8.5. VLP
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(18.736.3

._._

1.00000

RS 27600

(19,736, 08)

R
RE (12076098 OBAISS|RE 751804 [12.218,33)
R3 (4853026} OB6M3)RE 6868540 | RE (5.332 62
R3 (5360858} OBR4S86)RE  (414.52)) BRI (5. 747 24
R3 (506056 OBE1|RE 214253 | RE (3.604.81]
RS (G802 0808 RE 272554 | RS [H79.57)
RE 4803533 | OFMATIRE 453708 | RS 364751
R3 1071800 | QBFFIGIRE  50257H | RS AET3.29
R3 1441173 | OBEISTIRE 318153 | RE 11 654 82
R3 1585517 084567 RE 12367 | RE 13075449
R3 1685441 083006 RE 2484956 | RE 15,5685, 05
A8, R3 2631185 )| OB4T4fRE 807581 | RE 216400, B
4. 745,16 | B3 A1.055.01 0771l RE  3.7EG.16 | RE 2543411
14.914.32 | R A586623 | OTA405) RF 11 T0EEE | RE 37141, 08
14,501,249 | R 0271 0.770d7) FF 1101864 | RE 48.159.77
; 5.232.70 | B3 550321 075625 RE  34957.23 | RE 521170
: A.516.06 | RS T4 e2T 0742300 RE 832143 | RE 50438 d4
] 9.335.05 | B3 3352208 ) OT2EAO)RE  BAM03 | RE 65238 46
RE 11.509,16 | RS 95.06146 | OTISIS|RE  B445 36 | RE TGRS B2
RE 1260225 | RE 107.763.71 0796 RE  BE4E2 | RE B2 530, 05
RE A6 [RE 11793533 | OGAGOO)RE TOO0A29 | RE Bl 534 14
| B3 TAB2 35 |RE 12541767 067620 RE 506022 | RE Bl 504, 56
| B3 9.34248 | RE 13476015 | OBEFAIIRE 620163 | R 1040500, 19
| RE 1467277 |RE 14043207 | 0Q65166]RE 656019 ) A3 110580, 38
RE 11.44701 | RE 1608003 | OBIGS4)RE  TIMES | A3 117 6A1, X3
JRE  XASAE24 | RE  1A4 46827 0.62774) B3 1480717 | B3 152 488 40
JRE X2 a5 [RE  HTIZIGEE | 0O61615] RS 1408240 | R 1486 570, 80
RE 120284 [RE  2MPAsA52 | OBMTE|RE  T26515 | R 153 535, 65
RE 1583648 | RE  XAG2V500 | ORI RE 646143 | A3 163267 18
RE 16.815.27 | RE 25218027 058267 | RE  GARSGA | R 173153, %5
| RE 1987578 [RE 27206608 | OBT1892) RY 11538727 | A3 184 520, 82
JRE  HE2d401 [RE  F2ZA008 | OB6136] B3 1168980 | A3 18621043
| RE i7evee |RE  MoA07eR | OBS100|RE  GAT263 | R3 206 083, 35
RE 14702 54 | RE  325.510.52 054084 RE 7 A51.66 | R 214.004 81
| RE 15. 506,40 | RE 34740692 053086  RE  BAXA 6D | R 2224735 80
RE XS T0 | RE  MRIAT2ED 0.52106) BF 11.601.75 | R 234 075 35
RE 1852551 [RE  MA219813 | 061144 RE  G4T4 T | A3 243,580,712
JRE 32 Ta5 72 [RE 41494385 | 050201) RS 1643857 | A3 250 908 BH
JRE  M.BATOF | RE 44683092 0.49274) B3 1571213 | R3 275 00,81
| RE 1917227 | RE  a66003.20 | 048G RE G2T268 | B3 284 973 49
RE ZATFSN3 | RE  480.7FAA2 0474750 B3 11206 646 | R 2B86.280,15
JRE 402074 | RE  Bi4.680807 046597) B3 1161220 | RS 07 B2 A5
JRE  XAFZES | RE  B2X081.62 04573 A3 128R581 | R 120 B5E 16
JRE 2050470 | RE  BF2.50632 0.4450%) B3 13245446 | R A5 105 B2
RE XODGHRA |RE  BOBGEA20 | O44084) BF 1148940 | B3 4.5 60, 02
JRE X2 E2EM1 |RE B21.018:0 043251 RE  GEBE31 | R A55.254, 13
JRE  ZATV2581 | RE B4 74522 0.4245%) B3 1007237 | R AG5E31, 70
BLRE 385009 | RE BTE840.31 0416700 B3 129068,69 | R ATH.EA0, 548

Quadro 15: VPL
Fonte: (Elaborado pelos autores)

10 — PLANO ESTRATEGICO
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O planejamento estratégico € um conceito comum no ambito da administragdo, que
significa o ato de pensar e fazer planos de uma maneira estratégica. O planejamento
estratégico contribuira na elaboragao de estratégias e resolugdo de alguns problemas
do Recanto dos Amigos. Muitas vezes uma empresa n&o consegue criar e satisfazer
necessidades no mercado, porque nao planeja estrategicamente. Alguns problemas
que podem surgir em empresas sem um planejamento estratégico adequado sao: falta
de posicionamento, politicas de precos inadequadas, falhas de comunicagao, canais de

distribuigcao pouco eficientes, etc.

10.1. Definir o SIM - Sistema Integrado de Marketing

As outras fungdes estratégicas do software sdo: contas a pagar e a receber; Plano de
contas; relatérios de curva ABC de produtos (representatividade de cada produto no
faturamento) pode-se realizar reservas de mesas; planilha de controle de estoque;
validade dos produtos; preparo diario dos alimentos e entrada e saida de mercadoria.
Controle financeiro/ estoque e acesso do software: tem o intuito de fazer transferéncia
de balcdo para comanda individual; abertura e fechamento de mesas; gerenciamento

de estoque; trabalha simultaneamente com comandas e mesas.

O software permite acesso remoto pela Internet, ou seja, a gestdo da informagéo pode
ser realizada a qualquer momento pelos proprietarios e gestores. A empresa
fornecedora também garante suporte 24 horas, 7 dias por semana por telefone e pela

Internet. O Recanto dos Amigos ira investir anualmente neste software R$ 750,00.
10.1.3. Inteligéncia de marketing
O Sistema de inteligéncia de marketing € composto por informagdes diarias sobre as

alteragdes no ambiente de marketing da empresa. Deve determinar o tipo de

inteligéncia (método) necessario, coletar essas informagbes por meio de pesquisas no
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ambiente e repassa-las aos gerentes para que o processo de planejamento de mercado

se efetive eficazmente.

O Sistema de Inteligéncia de Marketing pode utilizar de muitas fontes, tais como:
pessoal interno (memoria de marketing); compra de informagbes de agéncias de
pesquisa (participacdo no mercado, precos de varejo, marcas mais comercializadas

etc.); coleta de informacdes a partir de:

Observacoes diretas dos concorrentes, através, por exemplo, de analise do ambiente
fisico, dos produtos/servigos ou do uso da metodologia do cliente oculto. Inteligéncia de
marketing é algo que pode funcionar em duas diregdes. Assim sendo a empresa deve

tomar medidas para proteger a si mesmas da inteligéncia dos concorrentes.

‘Un sistema de inteligéncia de marketing é um conjunto de
procedimentos e fontes usado por gerentes para obter informacgbes
diarias sobre ocorréncias no ambiente de marketing. Os sistemas de
registros internos fornecem dados de resultados, enquanto o sistema de
inteligéncia de marketing fornece dados de eventos. Os gerentes de
marketing coletam informagbes de marketing de diversas maneiras: lendo
livros, jornais e publicagdes setoriais; conversando com clientes,
fornecedores e distribuidores; acompanhando midias sociais na internet;
e participando de reunides com gerentes de outras empresas”. (KOTLER
& KELLER 2012, p.73)

10.1.4. Pesquisa de marketing

Kotler (1998) define pesquisa de marketing como planejamento, coleta, analise e
apresentacao sistematica de dados e descobertas relevantes sobre uma situacao
especifica de marketing enfrentada por uma empresa. Foi feita uma pesquisa em
alguns bares na regidao do Bairro de Santa Tereza que sao considerados concorrentes
diretos do Recanto dos Amigos no més de Setembro de 2014. Também foi feito um

levantamento de demanda/vendas destes concorrentes com o intuito de calcular a
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média moével simples da quantidade de produtos que serdo adquiridos pelo Recanto

dos Amigos.

Esse levantamento foi feito da previsdo de demanda/vendas considerando os dados
dos concorrentes dos meses de Abril, Maio, Junho e Julho, utilizando como referéncia
os sete principais produtos, considerados os mais vendidos, que sao: porcao de fritas,
porcdo de mandioca, por¢ao de comida de boteco, suco natural, refrigerante lata,
cerveja, destilados. A média mdvel simples € calculada com a somatéria dos dados
obtidos dos quatro meses de cada produto, respectivamente, de cada concorrente e
dividida pela quantidade de meses pesquisados. A pesquisa sera feita anualmente

pelos socios do Recanto dos Amigos para melhorar os resultados da empresa.

10.1.5. Analise de Dados / Informagées do SIM

Periodici | Pessoa/Mei . . .
Fonte Grupo Motivo Relatério/Agao R$
dade (o)
. Inteligéncia | Semanal | Assistente | Apresentar | Divulgar promogoes,
Google/Site . . 0,00
de marketing| mente de Rh informagbes | fotos de eventos.
Sistema de Controle interno e
) Diariame Cadastro de
Software Registro Atendente | externo do Recanto 750,00
nte informacobes
Interno dos Amigos
. Atendente, Verificar
Quinzena
Relatérios | ) cozinheiro, Controle manutengao/equipa 0,00
mente
gargons. mentos.
Pesquisa de | Mensalm ) ] Avaliar a qualidade
Pesquisa ] Sécios Satisfagéo . 0,00
marketing ente no atendimento

Tabela 06: Analise de informacgdes
Fonte: (Elaborado pelos autores)

O Recanto dos Amigos reunira quinzenalmente para avaliagbes de dados e pendéncias
obtidas neste periodo através de relatérios, pesquisa de satisfacdo dentre outros. Essas
informagcdes serao extremamente importantes, pois permite a identificacdo das
necessidades dos clientes e a importancia que os mesmos atribuem a cada

caracteristica produto/servigo do Recanto dos Amigos.
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10.2. Analisar a Matriz SWOT

De acordo com Serra e Torres M. Torres (2004) € por intermédio desta analise que se
pode relacionar metodicamente, um modelo esbo¢cando as forgas, as fraquezas, as

oportunidades e as ameacas que estdo a todo o momento rondando a empresa.

Segundo Chiavenato e Sapiro (2003), sua funcdo é cruzar as oportunidades e as
ameagas externas a organizagcdo com seus pontos fortes e fracos. A avaliagéo
estratégica realizada a partir da matriz SWOT é uma das ferramentas mais utilizadas na
gestdo estratégica competitiva. Trata-se de relacionar as oportunidades e ameacgas
presentes no ambiente externo com as forgcas e fraquezas mapeadas no ambiente
interno da organizagdo. As quatro zonas servem como indicadores da situacdo da

organizac&o. Conforme figura abaixo:

ANALISE SWOT

e conquiaeds oo ciyec o

S ia Afrapunius
o
|
T
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= x 3 CDportimiclaoes AT S
e

Figura 04: Andlise Swot
Fonte: adaptado SILVA, 2014 (Acesso em 20 nov. 2014, as 14:30 h.).

Para Martins (2006), a analise SWOT € uma das praticas mais comuns nas empresas
voltadas para o pensamento estratégico e marketing, € algo relativamente trabalhoso

de produzir, contudo a pratica constante pode trazer ao profissional uma melhor viséo
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de negécios, afinal de contas, os cenarios onde a empresa atua estdo sempre

mudando.

A SWOT é desenvolvia a partir da divisdo de dois ambientes, o interno e o externo. O
Ambiente interno esta ligado no que internamente pode vir ser oportuno ou prejudicial
dentro das dependéncias da organizagdo, algo que possa ser controlado, como
funcionarios e sistema operacional. O Ambiente externo séo fatores de fora da empresa
que podem afeta-la, como a economia e os concorrentes, questdes essas de forga

maior que néo podem ser controladas.

Utilizando a SWOT para fundamentar o planejamento de médio e longo prazo é preciso
interpreta-la, de forma a unir os componentes que atuam com o os elementos das
analises interna e externa. Esse sistema auxilia em diversos aspectos da empresa,
como na tomada de decisdo, na maximizacdo das oportunidades e minimizagao das
ameacas. Essa ferramenta proporciona a analise subjetiva das condi¢gdes da empresa,

e sera realizada mensalmente.

Visando o meio ambiente contaremos com a sustentabilidade: uso de aquecedor solar
para ter agua quente na cozinha, descarte adequado do dleo residual de frituras,
separagao do lixo, etc. Ambiente limpo e agradavel: zelar pela limpeza e higiene do

ambiente serdo prioridades.

Marketing direto: divulgacédo do empreendimento através de uma conta na rede social
Facebook, panfletagem, e uma fachada atrativa. Servigos atrativos de musica ao vivo
as sextas-feiras com parcerias com artistas locais e musica ambiente nos demais dias,
teremos espaco reservado para fumantes ambiente totalmente aberto. Nao sera

permitido drogas ilicitas.

Outras forcas que podem ser relacionadas referente ao Recanto dos Amigos séo: (1)
Descontos: contar-se-4 com promogdes, como descontos para aniversariantes. (2)

Qualidade dos produtos: cerveja gelada, porgdes servidas com agilidade. (3) Plano de
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negocios: O Bar possui um plano de negécio bem estruturado, que permite uma viséo
sisttmica de todos processos que envolvem a abertura e consolidagdo do
empreendimento. (4) Sdécios a frente do negdcio: € importante que os socios estejam
inseridos no dia a dia do negdcio, e tendo uma relagao proxima com o cliente, a fim de

criar um vinculo de amizade e confianga.

10.2.3. Fraquezas

Clientes: em fungdo de ser um bar novo na regido, ainda ndo havera uma cartela de
clientes formada. Para comecgco do bar, serd uma loja alugada: pregos de aluguel

praticados em Belo Horizonte, especificamente no bairro escolhido sao altos.

Poucos fornecedores: em fungdo de ser um novo empreendimento havera dificuldade
para consolidar uma cartela de fornecedores em curto prazo. Auséncia de
estacionamento para o bar: o mesmo funcionara em uma loja que ndo ha
estacionamento para clientes, apenas esta disponivel os de rua permitidos pela

fiscalizacao.

Taxa de servico de 10% para os gargcons: muitos clientes possuem resisténcia em pagar
essa taxa, taxa importante para o comego na ajuda das despesas do bar. Menor
variedade de produtos: inicialmente o Recanto dos Amigos tera uma variedade de
porcbes e demais produtos limitados, ou seja, trabalhar-se-a com os itens mais
requisitados para o tipo de estabelecimento como, pog¢des de batata, mandioca, jil6 com
figado, carnes suinas, bovinas e frango; em torno de seis cinco variedades de cerveja,

algumas bebidas destiladas mais acessiveis, etc.

10.2.4. Ameacas

Por se tratar de um bar, a lei seca inibe muitas pessoas de consumirem bebidas

alcodlicas, sera oferecido servigo de taxi com cooperativas. Empresa de pequeno porte:
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dificilmente, poderemos liderar o mercado. Riscos regulatorios: referentes a mudancgas

na legislacéo.

Choques financeiros globais: crises financeiras internacionais. Crises de energia:
aumento expressivo do preco da energia. Crise de falta de agua: possibilidade de falta

de agua em funcéao da falta de chuvas, etc;

Inflagdo dos custos: aumento dos custos para se fazer negocios. Mudanga de habitos:
tecnologia transforma os habitos de consumo. Escassez de mé&o de obra: dificuldade de
se contratar mao de obra para esse tipo de estabelecimento por funcionar a noite, bem

como a caréncia de cozinheiros no mercado.

10.2.5. Oportunidades

Novos canais de marketing: estes viabilizam a divulgagédo do negadcio, tais como redes
sociais onde as pessoas que frequentarem o local poderdo vir a divulgar o
estabelecimento. Crescente numero de pessoas que assistem partidas de futebol em
bares: esse fendbmeno torna-se promissor para o segmento, uma vez que movimenta o
consumo de bebidas como cerveja e petiscos, visando o aumento nos lucros e nos

clientes.

Bares como referéncia turistica em BH: Com mais de 12.000 bares segundo a
ABRASEL, os belo-horizontinos valorizam locais que motivaram o titulo de capital dos
botecos, e por isso, varios bares tornam-se locais visitados a e concorridos pelos
turistas da mais diversas partes do pais e do mundo. Belo Horizonte como 52 cidade
mais rica do Brasil: Em funcdo disso, economicamente BH possui um cenario

econdmico favoravel ao setor de prestagao de servigo.

10.3. Estabelecer estratégias de posicionamento de mercado
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Todo produto, servigo ou ideia no mercado ocupa um determinado local na mente de
cada consumidor individual. Este local é hierarquizado. O primeiro da lista € o produto
lider. Os demais sao os produtos, servicos e ideias consideradas secundarias. Philip
Kotler (1998) ressalta que “as empresas devem buscar posicionamento e diferenciagao
relevantes”. Dentro do processo de gerenciamento estratégico da marca, toda empresa
e produto precisam representar uma grande ideia diferenciada na mente do mercado-
alvo. Dessa forma, posicionamento de mercado é escolher um local na mente do

consumidor.

O Recanto se posicionara por atributos e beneficios, os diferenciais do Recanto dos
Amigos serao fatores posicionamento no mercado. Ou seja, com uma intengao
direcionada ao entretenimento e a valoragdo do cliente, pretende-se um
posicionamento competitivo e estratégico — o cliente lembrarda o Recanto dos Amigos

como um local descontraido e agradavel.

Segmentacdo de mercado por multicritérios:
1- Geografico — foco no atendimento as pessoas do bairro Santa Teresa, bem como
pessoas de bairros circunvizinhos e turistas que deslocam até essa regidao em busca de

entretenimento;

2- Demografico — visto que Santa Teresa € um bairro tradicional no segmento em
questdo, o Recanto sera um ambiente eclético, para pessoas de ambos 0s sexos,

idades, classes sociais, sem qualquer preconceito.

Os Diferenciais do Recanto dos Amigos seréo:

Cortesia - ao pedir a primeira cerveja o cliente ganhara uma porg¢ao de torresmo, ou
amendoim;

Cartao fidelidade - a cada 08 presengas no bar, o cliente ganhara uma rodada de 03

cervejas;
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Projeto “Recanto de Boteco” — consistra em levar ao Recanto dos Amigos,
mensalmente, as sextas-feiras, um contador de histérias, para um encontro

descontraido e divertido.

Além disso, os clientes também poderao participar contando uma histéria ou caso. O
melhor, eleito pelos clientes in loco, sera agraciado com uma rodada de cerveja e uma

porcao de comida de boteco, a escolha.

Festa tematica— anualmente, em outubro, o bar organizara uma festa tematica no
préprio estabelecimento, cujo tema sera escolhido através de votagdo feita pelos

clientes na pagina do Bar, ou em formulario especifico no proprio estabelecimento.

Projeto Gentileza- O cliente que desejar, podera deixar uma cerveja paga para o

préximo cliente que sentar naquela mesa, como forma de troca de gentileza e amizade;

Brindes personalizados— no final do ano havera sorteio de brindes com o logotipo

Recanto dos Amigos, tais como abridores de garrafa, camisetas, canecas, etc.

10.4. Estratégia de Balanced Scorecard (definir as metas e estratégias visando
medir o desempenho empresarial através de indicadores quantificaveis e

verificaveis).

Segundo Kaplan e Norton (1997) enunciam, que o Balanced Escorecard, um sistema
que considera indicadores ndo somente financeiros, mas também n&o financeiros,
oriundos da estratégia da organizagdo. Seu diferencial é a capacidade de comunicar a
visdo e a estratégia por meio de indicadores de desempenho originarios de objetivos
estratégicos e metas que interagem em meio a uma estrutura légica de causa e efeito.

Para Chandler (1962) a estratégia consiste na determinagdo dos objetivos e das metas
basicas da empresa & longo prazo, a adogdo dos cursos de agao e a alocagao dos

recursos necessarios a consecugao destes objetivos.
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De acordo com Drucker (1975):

"Estratégia, isto é, as respostas as questdes '0 que é nosso negocio, o

que sera e o que deveria ser? ' € o que determina as finalidades da

estrutura, e por conseguinte, determina quais as atividades basicas para
uma empresa ou instituicdo de servigos quaisquer. Uma estrutura eficaz é
a que torna essas atividades basicas aptas a funcionarem e
desempenharem, Por sua vez, as atividades basicas sdo os elementos

sustentadores de uma estrutura atuante.”

O BSC originou-se de um estudo de pesquisa realizado em 1990 por Kaplan e Norton
que notaram que os medidores de desempenho consideravam em seus sistemas de
avaliagcao apenas aspectos financeiros, ndo levando em consideragao outros aspectos
importantes que unidos aos financeiros poderiam impulsionar a organizagao a
rentabilidades em longo prazo. Para Chiavenato (2007) e Niven(2005) o Balanced
Scorecard permite aos gerentes observar a empresa dentro de quatro perspectivas

importantes:

a) Como os nossos clientes nos veem? (perspectiva do cliente)

b) Em que devemos melhorar? (perspectiva interna)

c) Podemos continuar melhorando e criando valor? (perspectiva de inovagao e
aprendizagem)

d) Como os acionistas nos veem? (perspectiva financeira)

O Recanto dos Amigos adotara estratégias voltadas para a necessidade e desejos dos
clientes, tarefa ndo facil, visto que as mudancgas s&o continuas, bem como estratégia
para manter sua estrutura organizacional e operacional, trabalhando de forma conjunta
para alcancar as metas desejadas de consumo e satisfacdo de produtos e servigos a

serem oferecidos.

Algumas estratégias adotadas pelo Recanto dos Amigos, sera, de langar novos pratos,

petiscos sazonais, para atrair novos clientes. Incluir promogdes nos pratos antigos com
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bebidas para atrair novos e manter os mesmos. Aumentar a receita para o bar
realizando distribuicdo de folders na regido do estabelecimento, paginas no Facebook,
realizar o marketing de boca a boca que consideramos este um dos mais vantajosos, e
de menor custo. Mais comodidade para os clientes, ao ir para sua residéncia, sera
oferecido servigo de taxi para todos que frequentam o bar, inclusive para aqueles que

fazem uso de bebidas alcodlicas.

Otimizar o consumo de agua, que é uma das maiores preocupag¢des do bar e até
mesmo de nossa sobrevivéncia, utilizando torneiras automaticas, valvulas de sensores,
aumento dos reservatorios, conscientizagdo da falta de agua nos banheiros e na

cozinha.

A empresa ira atentar-se as necessidades do mercado de bares, verificando do que o

cliente necessita, sente falta e como essa necessidade podera ser suprida.

Tendo em vista, os objetivos a serem alcangados pelo Recanto dos Amigos de acordo
com as estratégias BSC, a tendéncia sera reter e atrair os clientes, habituando-se a
consumir petiscos novos sazonais no ambiente familiar. Conseguir fornecedores com
precos mais acessiveis e fornecedor proprio para as bebidas como a AMBEV. Incluindo

a parceria que ira ser realizada com a cooperativa de taxi.

Para estabelecer uma estratégia dentro de uma organizagdo, € de importancia
conhecer as teorias de implementagdes e como diversos autores citam um mesmo
tema com visdes diferentes, rumo a um unico objetivo que é a estratégia da empresa.

Para uma visdo melhor, abaixo o quadro com a apresentagao dos objetivos, estratégias

e recursos para a implementacao da estratégia do BSC
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consumo de agua

automaticas, valvulas
nos sensores de
presencga. Aumentar o
reservatorio de agua

especializadas,
instalagdes com mao
de obra acessivel.

profissional
contratado para
realizar estes
Servicos.

META INDICADORES COMO
OBJETIVOS  [ESTRATEGIAS COMO FAZER QUEM DEVERARECURSOS
FAZER NECESSARIOS
Otimizar o Utilizar torneiras Pesquisas nas lojas Gerente do bar, e o  |Avaliar bem os

recursos. Capital de
giro

Lancar novos
pratos, novos
petiscos

Pesquisa de mercado,
produtos sazonais,
criatividade

Agregar vendas de
coquetéis, consultorias
aos chefes de cozinha,
pesquisas de sabores

Gerente do bar, e
toda a sua equipe

Conhecimento,
habilidades, matéria
prima. Capital de giro

Atrair e ganhar
novos clientes

Promocdes nos
cardapios,
acompanhados por
bebidas

Pesquisa o mercado e
concorrentes, avaliar
percepcao dos clientes

Gerente do bar e
seus socios

Avaliar condi¢des de
compra, e
fornecedores

IAumento da
receita

Melhores vendas

Aumentar a receita de
10 a 15%

Distribuicao de
folders na regido do
estabelecimento

Descontos em
consumacao paga a
\vista.

Reducgao dos

Fazer mais com menos,

Redugédo de custos em

Relatério de receita e

Conscientizagao dos

clientes antigos e
atrair os novos

taxi para aqueles que
ingerem bebidas
alcodlicas

cooperativas de taxi,
pesquisa de mercado

custos parcerias, pesquisas de 20% em relagéo a despesas para funcionarios com
produtos, mantendo a [receita variagao diaria empenho,
ualidade. compromisso da
d (Gerente) P
equipe.
Manter os Oferecer servicos de  |Reunidocomas Gerente do Avaliar os recursos e

estabelecimento (bar)

fazer com que tantos
bares e as
cooperativas possam
lucrar

Tabela 07: BSC

Fonte: (Elabo

rado pelos autores)
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11 — PLANO DE PRODUGAO E DISTRIBUIGAO

Os produtos do Recanto dos Amigos serdo produzidos manualmente conforme a
demanda. As porcdes terdo seus ingredientes todos ja picados e separados
antecipadamente para facilitagdo da montagem de todos os pratos. Apds a produgéo
dos pratos, sera de responsabilidade dos gargons fazerem a entrega dos mesmos em
cada mesa. Nesse caso sera realizado o consumo direto do mesmo no proprio

estabelecimento

11.1. Definir a estrutura, sistemas e caracteristicas de produgao

Foi elaborada uma pesquisa em alguns bares na regido do Bairro de Santa Tereza, que
sé&o considerados concorrentes diretos do Recanto dos Amigos: Kokeiros Bar, Bar
Tematico e Bartiquim no més de Setembro de 2015. Foi realizado também um
levantamento de demanda/vendas destes concorrentes com o intuito de calcular a
média movel simples da quantidade de produtos que serdo adquiridos pelo Recanto

dos Amigos.

Esse levantamento foi feito da previsdo de demanda/vendas considerando os dados
dos concorrentes dos meses de Abril, Maio, Junho e Julho, utilizando como referéncia
os oito principais produtos, considerados os mais vendidos: porcdo de filé com fritas,
porcdo de fritas, porcdo de mandioca, porcdo de comida de buteco, suco natural,

refrigerante lata, cerveja e destilados. E estdo demonstrados anexos ao trabalho.
Cabe esclarecer que, a média movel simples € calculada com a somatéria dos dados
obtidos dos quatro meses de cada produto, respectivamente, de cada concorrente e

dividida pela quantidade de meses pesquisados.

11.2. Apresentar o planejamento e controle da produgao
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Segundo Chiavenato (1991), a fungédo PCP é que planeja e programa a produgéo e as
operagdes da empresa, bem como as controla adequadamente, objetivando aumentar a
eficiéncia e a eficacia através da administracéo da producgao.

Levando em consideragdo os conceitos de Chiavenato (1991) e Tubino (1997), o
Recanto dos Amigos provisionou a quantidade de produtos que serdo vendidos por dia,
seu tempo de preparo, a quantidade de clientes a serem atendidos, sua rotatividade e o
tempo de atendimento de cada gargcom por mesa. Estdo demonstrados na tabela 01 a

quantidade de producdo e o tempo de preparo de cada produto por dia.

Produto Quantidade de Tempo de Quantidade x
produtos vendidos preparo/min. Tempo/min
por dia
Porg¢ao de filé¢ com 6 15 90
fritas
Por¢ao de fritas 10 10 100
Porg¢ao de 5 10 50
mandioca
Porgao de comida 6 25 150
de buteco
Suco natural 11 5 50
Refrigerante lata 20 ok ok
350 ml
Cerveja garrafas 185 woH roH
600 ml
Destilados 5 ok ok
Total 38 55 440

Tabela 08: Quantitativo de produtos / tempo por preparo

Fonte: Elaborado pelos autores

O tempo total de preparo das porcdes sera de 440 min/dia. Sendo assim, para suprir a
demanda o Recanto dos Amigos possuira trés funcionarios na cozinha, sendo um
cozinheiro e dois auxiliares de cozinha. A descricao das atribuicoes e atividades de cada
cargo constam no plano de pessoal, parte integrante deste plano de negécios. Cada
funcionario possuira disponivel 420min/dia de producédo. Ressalta-se que, a mao de
obra utilizada é a mesma para todos os pratos, ou seja, para cada prato elaborado foi

necessario o trabalho dos trés empregados da cozinha.
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O Recanto dos Amigos possui uma estrutura que comporta 47 clientes sentados. De
acordo com dados obtidos da pesquisa feita nos bares concorrentes, o giro de clientes
em uma mesa pode chegar até trés vezes por noite. Levando essa informagcdo em
consideragao o quantitativo de pessoas que o Recanto dos Amigos podera atender sera
de aproximadamente 141 clientes por dia, podendo variar de acordo com os eventos

ocorridos no dia.

Para atendimento dos clientes e entrega dos pedidos aos clientes sem atraso, o
Recanto dos Amigos possuira quatro gargons, um contratado e trés socios que

revezarao como copeiros dependendo da demanda.

Ainda tendo como referéncia os dados obtidos nos concorrentes, o tempo médio de
atendimento de cada mesa por garcom € de sete minutos, e cada gargom possuira
disponivel quatrocentos e vinte minutos por noite. Dessa forma, um gargom tera uma
meédia de producdo de sessenta mesas atendidas por dia, atendendo assim as

expectativas.

11.3. Apresentar o layout

Entende-se que, o layout de um estabelecimento precisa ser elaborado e pensado de
forma a acolher bem seus clientes, proporcionando-lhes ambiente agradavel, com
caracteristicas que contemplem uma boa iluminagdo, boa circulacdo de ar,
acessibilidade, entre outras caracteristicas que agreguem valor a experiéncia de

frequentar um bar.

A fachada do Recanto dos Amigos € composta por uma porta de metal, com 2m de
largura, e 3m de altura, com uma janela de sacada e um basculante de 0,80cm, por
1,80m, uma placa de identificagdo com o nome do bar, Recanto dos Amigos 0,80 cm
por 2m, a area externa pode abrigar mesas. A planta possui 110m? com capacidade

para quarenta e sete pessoas sentadas, serdo onze jogos de mesas com quatro
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cadeiras e trés banquetas distribuidas em torno do balcdo, onde os drinks serao

servidos.

A cozinha tera parede de vidro para que os clientes possam ver os alimentos sendo
preparados, além disso dois banheiros com area de lavatério comum. A parede com
fundo livre com tela para retroprojetor, os caixas estdo posicionados na entrada a
esquerda para evitar tumulto na porta do estabelecimento. Ar condicionado no meio do
bar e outro na parede ao lado da porta de entrada, para uma boa circulagdo do ar,

deixando o ambiente agradavel.

A seguir o layout do empreendimento:
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Layout Recanto dos Amigos
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11.4. Apresentar listagem de possiveis fornecedores

Conforme Christopher (1997), tratar os fornecedores como parceiros, em vez de
adversarios, significa a possibilidade de se obter maior sensibilidade as variagdes das
necessidades do mercado. Ao fazer a selegcdo de fornecedores e também ao procurar
os critérios para a reducdo da base de fornecedores, a organizagcao deve buscar
aqueles que sejam capazes de aceitar o conceito de co-produgao. Nesse sentido, autor

ainda explica que:

O desenvolvimento de fornecedores deve ser ampliado para uma analise
de como seus sistemas e procedimentos, podem ser aperfeigcoados e
alinhados com o dos clientes. Tendo sempre em mente que a vantagem
competitiva é cada vez mais uma funcao da eficiéncia e da eficacia da
cadeia de suprimentos, ficara bastante claro que, quanto maior a
colaboragdo, em todos os niveis, entre os fornecedores e os clientes,
maior sera a probabilidade de obtengcdo de alguma vantagem.
(CHRISTOPHER 1997, p. 216)

Martins (2003) corrobora com esse ponto de vista e comenta:

A funcdo compras inicia-se com a identificagdo e selecao de fornecedores
habilitados a atender as necessidades referentes a prazo, quantidade e
qualidade do cliente. Hoje o relacionamento com o cliente-fornecedor é
totalmente diferente de alguns anos atras, quando cada um procurava
tirar o maximo proveito do outro, e, se ndo eram inimigos, pelo menos a
desconfianga era mutua. Atualmente o relacionamento é do tipo parceria,
com elevada confianga, onde cliente e fornecedor se ajudam sempre na
procura de solugbes eficazes e que possam trazer mais beneficios aos
consumidores finais. (MARTINS 2003, p.137).

Por se tratar de uma empresa de pequeno porte, o Recanto dos Amigos, inicialmente,
trabalhara com poucos fornecedores. Conta-se com a parceria com Ambev e Coca-
Cola, que farao a entrega de bebidas diretamente no estabelecimento, de segunda a
sabado, para suprir a necessidade, pois sdo itens de maior saida e o espaco para
armazenamento € limitado. Os demais produtos, como carne, batata, temperos, entre
outros, prevé-se que, sejam comprados semanalmente, conforme a demanda
referenciada no item 2 deste plano, e diretamente na CEASA, pelo gerente do
estabelecimento, com o auxilio dos sécios quando precisar. Na tabela abaixo, tem-se a

tabela com o levantamento de possiveis fornecedores para o empreendimento:
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PRODUTO FORNECEDOR PREGO LOCALIZAGAO PEDIDO FORMA DE
MINIMO PAGAMENTO
Igarapé Fardo 24un. | R. Antdnio Chagas Diniz, n°® 10 Faturado 15 e
R$15,00 555 Cidade Industrial fardos | 30 dias
] Contagem
Agua Roda D’agua | Fardo 24un. | BR 262, Boa Vista da Serra, 10 Faturado 15
R$14,00 Juatuba fardos | dias
Inga Fardo 24un. | Rua Anténio Bento Antunes, 10 Faturado 15
R$14,50 565 Igarapé MG fardos | dias
Ambev 20eng.600ml | R. Piloto Airton Senna, s/n 20 A Vista
R$50,00 Juatuba MG cxlengr.
Itaipava 20eng.600ml | Av. Sim&o Antbnio — 20 A Vista
Cerveja R$40,00 Contagem MG cx/engr.
Antarctica 20eng.600ml | Av Engenheiros, 1510, 20 A Vista
R$38,00 Castelo BHte cxlengr.
Frigorifico Precos Rodovia BR-040 km 688 — Nao ha | A Vista
Alvorada variados Kennedy Contagem, MG
Carmes Frigorifico Precos AV. Dom Pedro Il, 3784, Nio ha | A Vista
Torino variados Caicara BHte
Frigorifico Precos Av. Contorno, 2416, Floresta | Naoha | A Vista
Perrella variados — Bhte MG
Casa do Alho | Pregos Rua Pedro I, n° 130 - Agua Nao ha | A Vista
Roxo variados Branca — Contagem
Casa dos Precgos Av Olegario Maciel, 714 —|j Nao ha | A Vista
Temperos Temperos variados 134 Centro Bhte MG i
Mixtemper Precos Rua Céndida Ferraz Garcia, | Naoha | A Vista
Ind Comercio | variados 190 Nova Gameleira — Bhte
R. Legumes | Precos Rodovia BR-040 km 688 — Nio ha | A Vista
variados Kennedy Contagem, MG
Skindo das Precos Av. Cristiano Machado, 1950 | Ndo ha A Vista
Frutas variados — Cidade Nova BH
Frutas Sacoldo Real | Precos Rua dos Tupinambas, 257, Nao ha | A Vista
variados Centro Bhte MG
Coca Cola Nao Anel Rodoviario, Km 17, 20 Faturado 10
informado 2233 Sumaré Bhte MG cx/engr. | dias
Refrigerante | Nao BR 040, 505 Contagem MG 20 A Vista
Refrigerante | Del Rey informado cx/engr.
Pepsico Nao R. Cardeal Arco Verde, 1665 | 20 A vista
informado Agua Branca Contagem cx/engr.

Tabela 09: Fornecedores

Fonte: (Elaborado pelos autores — arquivo 2015)

Vale destacar que, as informacgdes relacionadas na tabela acima foram coletadas por
meio de telefonemas aos possiveis fornecedores, e também por meio de conversas
com donos de outros bares em diversas regides de Belo Horizonte e regido

metropolitana que compram nesses estabelecimentos. Portanto, os valores, bem como
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quantidade minima poderdo sofrer variagbes em fungdo do cenario atual, nao

correspondendo com exatidao aos valores por horas informadas.

Ao comprar diretamente em fornecedores localizados na CEASA, espera-se que 0
Recanto dos Amigos consiga melhores pregos de produtos, variedade e liberdade de
escolha, uma vez que o CEASA é uma referéncia para compras na regidao metropolitana
de Belo Horizonte, o que pode ser confirmado em contato com empresarios do mesmo
ramo de negdécio durante as pesquisas de mercado realizadas outrora. Tendo em vista
que o arranjo empresarial daquele local reune fornecedores dos mais variados
produtos, a proximidade, a concorréncia, todos esses fatores levam a competitividade,
refletindo no pregco ao consumidor. Além disso, o gerente podera firmar parcerias e

priorizar a compra com determinado fornecedor, conforme o cenario atual.

Sendo assim, cabe levar em consideragao o que defende Martins (2003), quando diz
que o papel dos fornecedores dentro da logistica moderna é o de parceiros
operacionais. O conceito de parceiros exige um relacionamento aberto, que
compreende desde o desenvolvimento conjunto do produto até contratos de
fornecimento com precos, qualidade e prazos sujeitos a uma mutua administracao,

visando a conservacao do mercado pela continua satisfagao do cliente.

11.5. Definir o processo de recebimento e controle de materiais

Visando atender aos clientes na hora certa com a quantidade certa e requerida, as
mercadorias serdo recebidas durante o dia, entre 09:00 as 11:00h, de segunda a
sabado a fim de minimizar transtornos para o funcionamento do estabelecimento em

seu horario de maior movimento.

Martins (2003) comenta que a gestdo de estoques constitui uma série de agbes que

permitem ao administrador verificar se os estoques estdo sendo bem utilizados, bem
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localizados em relagdo aos setores que dele se utilizam, bem manuseados e bem

controlados.

De acordo com Martins (2003) o inventario fisico consiste na contagem fisica dos itens
de estoque. Caso haja diferengas entre o inventario fisico e os registros do controle de
estoques, deve ser feitos os ajustes conforme recomendagdes contabeis e tributarias. O
mesmo autor também explica que, o inventario fisico é geralmente feito de dois modos:
periddico ou rotativo. Ele é periddico quando em determinados periodos, normalmente
no encerramento de exercicios fiscais, ou duas vezes por ano, faz-se a contagem fisica
de todos os itens do estoque. E uma forga tarefa designada exclusivamente para esse
fim. Ja o inventario é rotativo quando permanentemente se contam os itens em
estoque. Sendo assim, o inventario do Recanto dos Amigos sera o rotativo, a ser
realizado semanalmente pelos socios com o apoio dos empregados quando necessario,

prioritariamente as segundas-feiras.

Para a gestdo do estoque virtual sera utilizado o soffware Colibri Food, adquirido em
empresa especializada em sistema de informagdo ao custo de R$750,00 anuais. Esse
software foi escolhido considerando as necessidades de informacao para gestdo da
empresa. As principais funcionalidades do software para o negdcio sao: gestdo do
quantitativo de clientes atendidos em determinado dia, do quantitativo de clientes por
mesa, da quantidade de itens vendidos por dia/més, da quantidade dos insumos gastos
por dia/més e valor de itens vendidos por dia/més, entre outros. Além disso, sera

possivel dar entrada de todos os produtos e visualizar sua baixa.

11.6. Apresentar os indicadores de estoques (seguran¢a, médio e maximo)

Parafraseando Martins (2003), os estoques tém a funcdo de funcionar como
reguladores do fluxo de negdcios. Como a velocidade com que as mercadorias séo
recebidas € usualmente diferente da velocidade com que sao utilizadas, ha a

necessidade de um estoque, funcionando como amortecedor.
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Ao tratar deste topico, vale ainda destacar o que afirma Martins (2003) sobre o item

estoques:

O posicionamento atual da fungcdo aquisicdo € bem diferente do modo
tradicional como era tratada antigamente. Antes da Primeira Guerra
Mundial, tinha papel essencialmente burocratico. Depois, ja na década de
1970, devido principalmente & crise do petrdleo, a oferta de varias
matérias-primas comegou a diminuir enquanto seus pregos aumentavam
vertiginosamente. Nesse cenario, saber o que, quanto e quando e como
comprar comegou a assumir condicdo de sobrevivéncia, e, assim, o
departamento de compras ganha mais visibilidade dentro da organizacgéo.
(MARTINS 2003, p.64)

Christopher (1997) complementa:

A presenga de estoques na cadeia de suprimentos sejam eles
componentes, subconjuntos, semimanufaturados ou produtos acabados,
inevitavelmente aumenta o comprimento do fluxo logistico. No passado, a
justificativa para esse estoque baseava-se no principio da “prote¢ao”, isto
€, o0 desejo de proteger a produgao, distribuicdo ou marketing contra as
flutuagbes de demanda. Esta motivagdo, entretanto, deve ser
considerada imprudente, uma vez que ela serve somente para reduzir a
flexibilidade. Em vez disso, deve-se enfatizar a adogdo dos principios
just-in-time na entrega e na fabricagdo, para levar os produtos
rapidamente ao mercado. (CHRISTOPHER 1997, p. 23)

O Recanto dos Amigos tera um estoque minimo de bebidas (cervejas e refrigerantes),
pois sao os itens que se destacam previsao de vendas. Quando a quantidade de itens
qgue entra no estoque da empresa € maior que a quantidade de itens que sai, o estoque
tende a aumentar. Quando acontece o inverso o estoque tende a diminuir, podendo
inclusive comprometer as vendas. Se a quantidade que entra no estoque € proporcional
a quantidade vendida, o estoque manter-se-a constante. Sendo assim, os estoques de
seguranga diminuem os riscos de nao atendimento das solicitacbes dos clientes
externos ou internos, em fungao de possiveis falhas no processo de ressuprimento dos

estoques.

Para se chegar ao indice necessario para o estoque minimo, utiliza-se da seguinte

formula:
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E min. =_consumo do periodo
2

Os indicadores de estoque também estao diretamente relacionados ao nivel de servigo
ou nivel de atendimento, que € o indicador de quéo eficaz foi o estoque para atender as
solicitagbes dos usuarios. Assim, quanto mais requisicbes forem atendidas, nas

guantidades e especificagdes solicitadas, tanto maior sera o nivel de servico.

Nivel de servico = Numero de requisicées atendidas
Numero de requisi¢cdes efetuadas

Nao serdo apresentados dados conclusivos de niveis de estoque visto que, os dados
ainda sao previsbes, e sO poderdao ser objetivos apds pleno funcionamento do
estabelecimento. Contudo, prevé-se manter um estoque minimo de 15 caixas de

cerveja.

11.7. Apresentar as ferramentas de Tl aplicaveis ao processo de planejamento e

controle da logistica e producao

Conforme Martins (2003) a logistica é a responsavel pelo planejamento, operagao e
controle de todo fluxo de mercadorias e informacdo, desde a fonte fornecedora até o
consumidor. Assim, dentro do espirito da empresa moderna, o basico da atividade

logistica é o atendimento do cliente.

As vantagens de se usar um software sao varias: diminuicdo dos niveis de estoques e
custos, consisténcia e confiabilidade das informagdes, etc. As outras fungoes
estratégicas do software sdo: contas a pagar e a receber; plano de contas; relatérios de
curva ABC de produtos (representatividade de cada produto no faturamento) pode-se
realizar reservas de mesas; planilha de controle de estoque; validade dos produtos;

preparo diario dos alimentos e entrada e saida de mercadoria. Controle financeiro/
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estoque e acesso do software: tem o intuito de fazer transferéncia de balcado para

comanda individual; abertura e fechamento de mesas e gerenciamento de estoque.

O software Colibri Food permite acesso remoto pela Internet, ou seja, a gestdo da
informacado pode ser realizada a qualquer momento pelos proprietarios e gestores. A
empresa fornecedora também garante suporte 24 horas, sete dias por semana por
telefone e pela Internet. O Recanto dos Amigos ira investir anualmente neste software

R$ 750,00, como mencionado anteriormente.

O Recanto dos Amigos também utilizara o sistema EAN 13 para cadastro dos codigos
de barras dos produtos que vém nas garrafas de cerveja, refrigerantes, por exemplo.

Conforme informacgdes extraidas do site www.mgitech.com.br:

EAN significa European Article Number (Numero de artigo Europeu).
Esse tipo de cédigo criado por uma empresa americana, inicialmente
tinha 12 digitos, mas a verséo adotada e utilizada no mundo inteiro é a de
13 digitos (EAN 13). Em poucas palavras, o codigo EAN é o cdédigo
exclusivo para o seu produto representado por barras legiveis por
scanner. O cddigo de barras EAN 13 consiste de 13 digitos, onde os 3
primeiros sdo a identificagdo do pais de origem. A seguir ao cédigo do
pais de origem do produto vem o cédigo da empresa fabricante e do
produto por ela produzido, no total a soma destes dois cddigos resultara
em 9 digitos, sendo o numero de digitos de cada um deles dependente
da necessidade de codificacdo dos produtos de cada empresa. Por
exemplo, uma Coca em lata possui uma identificagdo de produto
diferente de uma Coca de 600 ml, embora sejam produtos da mesma
marca. O 13° e ultimo digito serve para verificagdo do escaneamento.
(disponivel em www.magitech.com.br)

11.8. Apresentar os recursos patrimoniais e formas de controle do patriménio

(inventario)

Recursos patrimoniais sao instalagdes, utilizados nas operagdes do dia a dia da
empresa, mas que sao adquiridos esporadicamente. Prédio, equipamentos, veiculos da
empresa podem ser classificados como recursos patrimoniais da empresa, afirma
Martins (2003).


http://www.mgitech.com.br/
http://www.mgitech.com.br/
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Abaixo, a tabela representativa com os recursos patrimoniais do Recanto dos Amigos.

RECURSOS PATRIMONIAIS

Quantida Depreciagao

Recurso Fornecedor de Valor Unitario Valor Total % ano
Liquidificador Industrial Inox 10%
1,5L Spolu Goumert Magazine Luiza 1 R$ 1.000,00 | R$ 1.000,00
Fogao Industrial 4 Bocas Luxo 10%
de alta presséo Magazine Luiza 1 R$ 920,00 | R$ 920,00
Depurador de ar Safanelli 3 10%
velocidades Magazine Luiza 2 R$ 535,29 R$ 1.070,58
Chapeira Elétrica Profissional 10%
Retangular - Inox 2000 volts Magazine Luiza 1 R$ 599,00 R$ 599,00
Freezer Vertical Electrox 1 10%
porta 145 litros Magazine Luiza 1 R$ 2.968,00 R$ 2.968,00
Freezer Horizontal Philco 286 10%
Litros Magazine Luiza 1 R$ 1.999,00 R$ 1.999,00
Caixa Registradora Mercado Livre 1 R$ 636,00 | R$ 636,00 10%
Computador Desktop Itautec 10%
4GB 500HD Itautec Shop 1 R$ 1.299,00 | R$ 1.299,00
Escritério Administrativo 10%
(moveis) Wall Mart 1 R$ 1.938390 | R$ 1.938,90
Prateleiras para estoque 10%
350x233 Magazine Luiza 3 R$ 526,00 | R$ 1.578,00
Jogo de mesa com 4 cadeiras | Magazine Luiza 10 R$ 279,00 | R$ 2.790,00 10%
TV Smart Led 40' Sony Led | Magazine Luiza 1 R$ 1.390,00 | R$ 1.390,00 10%
Balcao P/Refeigbes rapidas e 10%
individual Lar Moveis 2 2.900,00] R$ 5.800,00
Impressora HP Office Jet 7110 10%
Wide Format e Printed Extra 1 R$ 699,00 | R$ 699,00
Total de Investimentos R$ 24.152,19

Tabela 10: Recursos Patrimoniais

Fonte: (Elaborado pelos autores)

Para Martins (2003), a depreciagdo de um bem é a perda de seu valor, decorrente do

uso, deterioragdo ou obsolescéncia tecnolégica. A forma de calcular essa perda define

o critério de depreciacdo do bem. Como o critério de avaliagdo e a vida de do bem

impactam no resultado operacional da empresa, ambos sédo regulados pela Receita

Federal, por meio de instru¢gdes normativas. Assim sendo, a taxa de depreciacdo dos

bens dos recursos patrimoniais do Recanto dos Amigos sera de 10%, como exposto na

tabela.
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11.9. Fluxograma do processo logistico

Parafraseando Christopher (1997), a missao do gerenciamento logistico € planejar e
coordenar todas as atividades necessarias para alcangar niveis desejaveis dos servigos
e qualidade ao custo mais baixo possivel. Portanto, a logistica deve ser vista como o
ele de ligacao entre o mercado e a atividade operacional da empresa. O raio de agao
da logistica estende-se sobre toda a organizagdo, do gerenciamento de matérias

primas até a entrega do produto final.

O gerenciamento logistico pode proporcionar um grande numero de maneiras para
aumentar a eficiéncia e a produtividade e, consequentemente, contribuir

significativamente para a redugao dos custos dos produtos.

11.10. Analisar os modais de transporte para a distribuicao (com base em custo,

confiabilidade na entrega, qualidade e satisfagcao do cliente)

N&o se aplica ao Recanto dos Amigos, uma vez que o mesmo nao trabalhara com

entregas

11.11. Apresentar programas de logistica reversa, logistica verde, marketing verde

e sustentabilidade

Levando em consideracdo a necessidade de as empresas se adequarem as questoes
ambientais, pode-se citar no Brasil a exemplo, legislagdes como Programa brasileiro de
reciclagem, que trata da politica sobre residuos solidos e Coleta seletiva domiciliar, que
trata da obrigatoriedade da coleta seletiva em municipios com mais de 150 mil
habitantes. Dessa forma, o Recanto dos Amigos tera um programa de logistica reversa.
Para isso cabe discorrer um pouco sobre o assunto, apoiando-se em bibliografia

especifica.
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Pereira et al (2013) entendem logistica reversa como uma das areas da logistica
empresarial, que engloba o conceito tradicional de logistica, agregando um conjunto de
operagcbes e agbes ligadas, desde a redugdo de matérias-primas primarias até a
destinacgao final correta de produtos, materiais e embalagens com o seu consecutivo

reuso, reciclagem e/ou produgao de energia.

Os autores Pereira et al (2013) também comentam que logistica reversa de pos-venda
€ aérea especifica de atuacdo da logistica que realiza o planejamento, operacéo e
controle do fluxo fixo e das informacgdes logisticas correspondentes de bens pds-venda,
sem uso ou com pouco uso que por diferentes motivos retornam aos diversos elos da
cadeia de distribuicdo direta, que compde uma parte dos canais reversos por onde
fluem tais produtos. Ainda afirmam que a logistica reversa de pds-venda estabelece o
fluxo de retorno de bens devolvidos por alguns motivos, tais como: prazo de validade
expirado, erro de processamento de pedidos, falhas/defeitos.

Pereira et al (2013) dao destaque aos objetivos da logistica reversa pos-venda:

Objetivo econdmico: recuperacdo de ativos e revalorizagdo econdmica,
como reciclagem industrial, remanufatura, revenda no mercado primario.
Objetivo de competitividade: limpeza de canal, ou seja, o foco é a
revalorizagdo mercadoldgica do produto pos-venda. Objetivo legal: o foco
central é o atendimento as diversas legislagdes ambientais (municipal,
estadual e federal), normas de certificagdo, padronizagao e qualidade.
Objetivos logisticos: possibilita identificar os bens e volumes destinados
ao fluxo direto e reverso dos bens. (PEREIRA et al 2013 p. 31).

Os autores acima referenciados comentam que os bens de pds-consumo sao

classificados em relacdo a duragao de sua vida util.

A vida util de um bem é tida como o tempo transcorrido desde a sua
produgao original até o momento em que o primeiro possuidor se desfaz
dele. Para a logistica reversa e canais reversos de pds-consumo
considera-se trés grandes categorias de bens produzidos. Produtos
duraveis: produtos ou bens que apresentam duracdo de vida média
variando de alguns anos a algumas décadas. Exemplos: automoéveis,
eletrodomésticos, construgbes civis, embarcagdes, etc. Produtos
semiduraveis: produtos ou bens que apresentam duracdo de vida util
média de alguns meses, raramente superior a dois anos. Trata-se de uma
categoria intermediaria, que ora apresenta caracteristicas de bens
duraveis, ora de bens semiduraveis. Exemplos: baterias de automotores,
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Oleos lubrificantes, baterias de celulares, etc. Produtos descartaveis: bens
que apresentam duragdo de vida util média de algumas semanas,
raramente superior a seis meses. Exemplos: embalagens, materiais para
escritorios, etc. (PEREIRA et al 2013 p.33)
Dependendo do grau de sua reutilizagdo, o bem podera retornar ao ciclo produtivo ou
até mesmo ao mercado de produtos de segunda mé&o. Os bens duraveis e semiduraveis
chegam até a cadeia reversa de pdés-consumo de varias formas, tais como: fim a vida
util em fungao da obsolescéncia, final de estagdo ou modernizacao de modelos, leildes,
coleta seletiva, coleta informal (catadores, carroceiros, etc.), etc. Os diversos tipos de
coletas pos-consumo sao: Coleta domiciliar de lixo, aterros sanitarios, coleta seletiva

domiciliar, e coleta informal.

Sendo assim, e de acordo com os conceitos de logistica reversa, para o descarte
correto do 6leo de cozinha saturado, o Recanto mantera parceria com uma empresa
especializada na reciclagem desse material, a principio a empresa em vista é a Recodleo
(www.recoleo.com.br), localizada em Belo Horizonte. A coleta é realizada no

estabelecimento com veiculos de pequeno e médio porte.

As latinhas de refrigerante e cerveja, garrafas nao retornaveis, e outros materiais serao
armazenados adequadamente em contéineres, para ser vendidos a empresa de coleta
de material reciclavel. O dinheiro arrecadado sera destino ao marketing do Bar,

doacdes a ONGS, etc.

Outra acao de logistica reversa de pés-venda adotada pelo Recanto dos Amigos sera a
troca de bebida ou porgcdo. Caso o cliente receba alguma por¢do com a qualidade
comprometida, ou bebida em temperatura e qualidade questionaveis, estas serao

imediatamente substituidas e o cliente tera um desconto de 20% no total de sua conta.

O Recanto dos Amigos também buscara a sustentabilidade por meio da utilizagdo de
aquecedores solar no projeto arquitetonico, a utilizagdo maxima da iluminagéo e

ventilagdo natural, utilizagdo de produtos reciclaveis, uso cadeiras e bancos de madeira
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de demoli¢ao, reciclagem do lixo, uso lampadas de LED e equipamentos com base nos
selos do Inmetro (economia de eletricidade e ruidos). Além disso, a equipe sera
constantemente conscientizada quanto ao uso racional de recursos como agua e

energia elétrica.

11.12. Processo de atendimento ao cliente e as ferramentas de atendimento,
considerando o relacionamento, a venda, a entrega e o acompanhamento poés-

servigos.

Segundo Kotler (2000), o atendimento ao cliente envolve todas as atividades que
facilitam aos clientes 0 acesso as pessoas certas dentro de uma empresa para
receberem servicos, respostas e solucbes de problemas de maneira rapida e
satisfatéria. Para tanto € necessario que o atendente de uma empresa conhega o0s

requisitos basicos para um bom atendimento ao cliente.

Assim, o Recanto dos Amigos esta voltada para o foco no que realmente faz a diferenga
e gerem diferencial competitivo, elementos que podem ser trabalhados, como: cardapio
diferenciado comidas sazonais, a localizagdo no bairro Santa Tereza regido Bohemia, a
utilizacdo de tecnologia, visando uma maior eficiéncia na prestacdo do servigo, isso
tudo agregado a um atendimento diferenciado com tendéncias ao atendimento

memoravel.

Dornelas (2001, p.132), comenta que as empresas ao apresentarem seus produtos e
servigos, precisam realcar o que virdo a fornecer, como virdo a fornecer, e 0 que os
diferem dos concorrentes ja estabelecidos no mercado. E os produtos possuem um
ciclo de vida composto de quatro fases de desenvolvimento: introdugao, crescimento,
maturagao e declinio, sendo portanto necessario identificar em qual etapa estdo os
produtos comercializados no estabelecimento para que sejam tomadas as devidas

estratégias de marketing.



123

E necessaria uma exposicdo das caracteristicas Unicas do empreendimento, os
fornecedores escolhidos, as matérias-primas utilizadas, assim como todos os
mecanismos e servicos que serdo utilizados para conquistar clientes e aumentar
receitas, incluindo também produtos e servigos futuros que virdo a ser servidos no

estabelecimento.

O Recanto dos Amigos investira no atendimento ao cliente, para que isto seja possivel,
treinara seus funcionarios de maneira a agradar o cliente a suprir suas necessidades e
desejos, tornando com que sintam em um ambiente agradavel. Sendo possivel que o

préprio cliente realize o marketing do bar.
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12 — PROJEGOES DE CUSTOS E FORMAGOES DE PREGO

A contabilidade de custos dentro de uma empresa é um fator preponderante no que se
diz respeito a controle de custos, despesas e consequentemente na formacgao de precgo
a ser comercializado no mercado, assim corresponde a especialidade da contabilidade
que trata da gestdo econdmica de custos. Leone (2000) define a Contabilidade de

Custos como:

O ramo da Contabilidade que se destina a produzir informagdes
para os diversos niveis gerenciais de uma entidade, como um
todo, seus componentes organizacionais (administrativos e
operacionais), os produtos e bens que fabrica para si propria e
para a venda e os servigos, faturaveis ou ndo, que realiza.
(LEONE 2000, p.19-20)

Sendo assim, é de extrema necessidade que se tenha dentro da empresa um trabalho
de apropriacdo e rateio bem feito para que se obtenha maior competitividade e

melhores resultados apds apurados todos os custos de produgao e despesas.

12.1. Gastos, custos, despesas, investimentos e perdas

Os investimentos sdo bens adquiridos pela empresa que serao utilizados futuramente
para a produgao de novos produtos ou que detém vida util estimada. Deste modo, por
exemplo, a aquisigdo de matéria-prima € um investimento enquanto permanecer no

estoque, ao ser consumido passa a ser um custo de fabricacao.

O Recanto dos Amigos utilizara alguns produtos para a produgao de alimentos que
serdao comercializados dentro do nosso estabelecimento. Os freezers serdo para o
condicionamento e armazenamento dos alimentos prontos e também das bebidas. O
liquidificador, o fogédo, a chapeira e o depurador serdo utilizados na cozinha para o

preparo dos alimentos e na elaboracdo de alguns pratos e bebidas. O computador, a
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impressora e a caixa registradora serao utilizados pela sua vida util. A televisdo sera
para o entretenimento dos clientes. E os jogos de mesa para que os clientes se

acomodem da melhor forma possivel.

Investimentos

INVESTIM ENTOS
Fosngcador Chiantidada [valor Uritaria  [Walar Tobal
Liguidficadar industrial inox 150 Spalu Goumerd Magazdne Luizm 1 RE 1.000.00 | 5% 106500, 01
Faghas Indusital 4 Bocak Lusd da alla praaksn Magazing Lisiza 1 R5 Q000 | B3 Q20,00
Crepurador de ar Safansli 3 velocdades Magazine Luim 2 RS 53528 | BY 1.070,58
Chapira EkSioa Frolissional Beiangular - Inox 3000 [Magazne Luiza 1 RS Saa.00 | RS 5849 00
Freapar Varlical Blaciras 1 porla 145 lilras Magagne Lz 1 RS 298500 | RS 2 068,00
Freeqer Horzonlal Philoo 286 Lines Magazne Lulz 1 BY 1993900 | &S 1994 00
Caiza Regalradors Mansada L 1 RS  E3E00 | RS £, 0
Comgiptadar Dagkiop Taites 458 S0MHD Raitac SFap 1 BY 1294900 | RE 1284 10
Egciilés i Aderanairalg (mowveia) Wal Maim 1 R 193800 | B3 1.8938.00
Prafeleiras para estooges J50xE33 Magazdne Luim 3 RE S2500 | B% 157800
Jog di maka Do 4 cadeinas Magazng Lisiza i RS Fraqan | B3 Z TR, 00
TV Zmari Lad 400 Sany Lad Magazine Luizm 1 RS 1.¥00.00 | B 1.3580,00
Bakcds PiReafscios rdpniss & individual Lar Movess 2 2. 0000 ] 5 .500,00
brpragsora HP Ofhce Jel 7110 Wads Fermal & Prinlbed|Exira 1 HE GSS.00 | =5 s K
Total de v stimaenios RE 24.68T 48

Quadro 16: Investimentos

Fonte: (Elaborado pelos autores)

12.1.2. Gastos, despesas e custos

Os custos fixos sao aqueles relacionados a produgdo que sao invariaveis
independentemente da quantidade produzida, tem um método de alocacgéao logico e sédo

incorporados com precisao ao produto.

Ja as despesas do Recanto dos Amigos estdo relacionados ao consumo de bem e
servigos utilizados para a obtengao de receita de forma direta ou indireta, logo, trata-se
de um gasto intencional que n&o agrega valor ao produto final mas é necessario para

as atividades da empresa.

Os custos variaveis dependem diretamente do quanto se produz podendo ser maior ou

menor durante os periodos, necessitando de uma apropriagdo de maneira estimada ou
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arbitraria. As despesas fixas sdo aquelas que independente do que ocorrer na produgao
e vendada empresa de um dado periodo ser&o invariaveis, ou seja, se mantém sempre
inalteradas. As despesas variaveis dependem diretamente da movimentagao financeira

da empresa pois estas sdo ligadas ao volume ocorrido de vendas de um dado periodo.

GASTOS MDIRETOS

A Custos Indreics

Gés RS 4400
A Lis] A0
Energia Elérica RE 2N
TOTAL RS £ g
_ Duspesas Indimtas

la@oe 3 ede anfabencna [ eds encs s o @Etande geatl (W Ea ]
Taline Inlemeai A 00
Srmples Madoral {Inpostol e 2 15
TOTAL | R§ 6.209.40

Quadro 17: Gastos indiretos

Fonte: (Elaborada pelos autores)

Gastos Diretos
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Quadro 18: Gastos indiretos

Fonte: (Elaborado pelos autores — arquivo 2015)

12.2. Método de rateio dos custos

GaETOE DIRETOS
Ciisnes Dimine Quantidsde | Valor Uniseres | Toisl s Pagar
Lo i g 1 s 23BLIT| ms23L1Y
et || 7 chi L F A LRSS | BSOS
Matins Srirm 1 A5 12ETTED | RS LT ED
LEE] et 1L 7, T2
DEBFERAS
Oeepirean Diratas Quantdsds | Yalor Unitsmss | Tobsl = Il:qpr
RS e Senigon Ganmia 1 A Lo | Lo
Lisrzam i RE 2354 GF | RE 2352
) gLl 1 Rt asno 0o m s
P Laalnviin B 5+ 100003 | Rl & 000
Horaprdrin Coamidhil 1 RE Td B | RS T4
Toan oo S de Cari 1 T3 Fom | Mg 2w
Tolal R 95 TET 40
Wninrisl s Eacrindrn & Limps 7 Forneondor | Quantidads §Valor Unicemss | Valss imisl
Wanmours Mosip Ballenin Kahings 4 (=1 w0 my HEn
Fooethd Baaalls Beallamin Fahinga a4 R 16,00 | A% BTl
Bakie Seapens 0 LRma i fij iz 17| RS 5100
Parmy da chin Lhinsenn pecota 552 Halirge 4 (1= Far B 10,58
Fapal ighors o melo ndsais Eco 3006 T CHG Fakifaja £ RS o0 | AL 5 5
Fam=l Toahe siednl heio gantis 12000 Folepe o w7 Eakirgn ] RS 1,47 | HS L ]
Do by et Laripesd SL Kalurgia F | Fg 17,00 ] A% 00
Daginfpianty fuppi BL Frainag o Z ] 15 0 | AR 1 0
Namris Dhpia Sooch Orls Jm pecale 601 Fakings 2.3 R 4000 | S .80
Paadashia thin Pl 52 500 Fodhuas CFaastan [ LT 4 (1] 15,03 | A% 4380
13w pug ATR00 Hahinga 1 RS 500 | FE .00
LGmmpasdcr de plaslico mesiin Kahings F ] RS AaTH| RS 17 &4
Cizka Baslds Pan 100 Foahirnjia 3 (1] a3l A% 1196
Carasin B Fine Flis G4 FLaingn 11} RS 0. 75 | RS 750
Lapie peein Mic W3 Cid Lirsd Eahirajn 4 RS [ a1
Cikps Oabaditados 000 Lird Kairgi i 3 0,00 | S o
Toin "% dBt i
Pubiicideds Meneal Ferneoador | Quanbddede | Valor Unitders | Walers ioisl
Fodfai b5 1000 (1=} 0, 0F¥ | A% 0,00
An{ncin 8 Janal d RE 0, 0 | RS 0020
Carlier < Vinits KN T o, 08 | g 3 A
Gl Bk | HE SEZ 50
TOTHAL R 250348 %1

Para realizacdo de rateio dos custos com mao de obra, foram considerados os

encargos trabalhistas correspondentes aos gastos da empresa com funcionarios além

do salario. Alguns encargos sao pagos em determinada época do ano, como 13° salario
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e férias, ou em situagdes especificas, como a multa do FGTS, que deve ser paga em

casos de dispensa sem justa causa.

12.3. Definir sistema de custeio de estoque (PEPS/ UEPS e estoque médio)

O Recanto dos Amigos fara suas compras de acordo com as necessidades, em
conformidade com a politica de estoque. Alguns materiais serdo adquiridos com
frequéncia; porém, como eles podem ser comprados em diferentes datas e
fornecedores, os precos e as condi¢des de pagamento podem variar em funcédo de
fatores como frete e seguro, por exemplo, que ora pagos pelo fornecedor, ora pelo

comprador.

Considerando essa diversidade de situagdes o Recanto dos Amigos contara com o
método de avaliacdo de estoque PEPS, primeiro a entrar, primeiro a sair, as
quantidades requisitadas sédo valorizadas pelo custo da aquisicdo mais antiga, desde
que haja saldo dessa aquisicdo no estoque. Quando o saldo for esgotado, deve se

passar a seguinte, e assim sucessivamente.

12.4. Definir o custo do produto ou servigo

Todos gastos ocorridos no Recanto dos Amigos sao definidos como custos. Assim a
matéria-prima utilizada, a mao de obra, a energia elétrica, a depreciacéo o lanche dos
colaboradores, os materiais de higiene e limpeza consumidos constituem custos. E
como os custos sdo apropriados aos produtos, € necessario estabelecer critérios

através da separacéo desses custos em diretos e indiretos.

12.5. Definir prego de venda
A definicdo de prego de venda do Recanto dos Amigos foi definida tendo como
referéncia o pregco de venda praticados pelo concorrente. Na abordagem de formacéao

de preco orientada pelos custos considera que o prego deve ser suficiente para cobrir
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todos os custos e despesas, além de proporcionar um lucro capaz de remunerar

adequadamente os investimentos realizados.

12.6. Definicao da margem de contribuigao

A margem de contribuicdo € o montante que resta do preco de venda de um produto
depois da deducdo de seus custos e despesas variaveis. Representa a parcela
excedente dos custos e das despesas gerados pelos produtos. A empresa s6 comega a
ter lucro quando a margem de contribuicdo dos produtos vendidos supera os custos e
despesas fixos do exercicio. Assim, essa margem pode ser entendida como a

contribuicdo dos produtos a cobertura dos custos e despesas fixos e ao lucro.

12.7. Definigao do ponto de equilibrio

O ponto de equilibrio € uma situacdo em que a empresa nao apresenta lucro nem
prejuizo. Isso ocorre quando se atinge um nivel de vendas no qual as receitas geradas
sao suficientes apenas para cobrir os custos e as despesas. O lucro comega a ocorrer

com as vendas adicionais, apds ter sido atingido o ponto de equilibrio.

Quando uma empresa inicia suas atividades, em geral passa por um periodo em que as
receitas geradas pelas vendas sao insuficientes para cobrir os custos e as despesas.
Assim, a empresa opera com prejuizo. A medida que a producdo aumenta e a eficiéncia
melhora, contudo, a tendéncia é haver uma redugdo do prejuizo até que ele

desapareca, e a empresa passe a gerar lucro.

Ocorre de muitas empresas “quebrarem” por falta de lucro ou mesmo em decorréncia
de lucro insuficiente para recuperar os investimentos realizados. Nesses casos, talvez o
empreendedor detenha a tecnologia necessaria para fabricar determinado produto e o

faca com qualidade, mas o volume de vendas se revela insuficiente. Isso pode ser
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consequéncia da falta de visdo de mercado, incluindo ai fornecedores, concorréncia e

consumidores.

O empreendedor quando descobre que necessitaria de um volume maior de venda,
geralmente declara algo como: “Se eu soubesse, nao teria iniciado o negdcio”. A
determinacao do volume a ser fabricado e vendido teria ajudado esse empreendedor a
tomar uma decisdao acertada sobre a implantagdo da empresa ou a busca de

alternativas. Essa informacgao seria o ponto de equilibrio.

Fonio de Equilibrio
Produto Cuant Cusio Totalcusto  Precowvenda  Total MG
Refrigerante 20 RE160 REIZD0 R$ 3,50 RE7OOG  RE3800
Caraja 180 RS 4,00 AR5 76000 R:7.00 R% 1.320,000 R% 57000
Suco 11 RE0ED  R3EE0 RE 4,00 RS 4400 R} 3520
Destilados & RS1.74 R:8.70 RS 7.00 R3 3500 R$ 26,30
Porcbes 27 RE1700 R$45800 RH300D R331000 R$351.00
Total 253 R 1.268 50 R3S 228900 RE1.02050

Pwm RS 005
Cvm RS0
Mcrm RE403
CF+DF RE 35,343,158
Peg RS & 762 18
FES RE 79.275,33

Quadro 18: Ponto de equilibrio

Fonte: (Elaborados pelos autores)
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| PORGAD OF FILE COM FRITAS |
Ingredieniies Quanfdades Nididas Prege midio RBLTIGR  Qusntidsds vendida | dia Walor Por Prals Valor Marmal Waloe Ariuel

BaFa 4 (A RE3e0 i A 15 R 2.2 RTINS

Corvia i X CHATas RE P2 0 fi R& 747

Uosijn Missamh ¥ Cramas AT 10 ol f RS 1

TOTAL REAT.T] R 4082

[ PORCAD: DE FRITAS |
Ingredianias Quanydades Mogidas Prege mad KGLTGR  Quanddade vendida (dia ~ WalorPorPrate ValorMamsal  Valor Anual

Bautata & Cromas == 10 RS1M A% 1.072.00 RS 12 fad. [0

(o ke ared = TS R 2o 0 s L5

Bacon 2 (irEmas A% 1700 10 A% 340

TOTAL AE 4580 s

I BORGAD OF WARDIOCAE LINGUICA CALABREEA I
Ingredienias Quanfdades Nididas Preco médio KGLTIGR  Quwantidade vendida [ dia ‘Walor Por Prate Valor Mamsal Walor Anual

Kandnes 500 BT FEm 5 F% 34 R 12313 & 155,00

Linguiza ralplyess 20 mmas R 450 § RS 1.7

Cobola i ] Cramets B T8 § RS 0&y

TOTAL R 1564 RS 517

| PORCAD DE COMIDN DE BUTECD - ALEGRIL DAS MUE |
Ingrediames Quantdedes Nzl Price mada KGLTIGR  Quartidade vendifa (dia  Walor For Prate  Vabor Marsal  Valor Anual

Lagaria i Crames RE 10590 ) RS 1273 REOMIE  RS1THILHE

Ao 150 Crimas FEI N T RS 033

Catyola 450 EETa R 25 T %092

Colord a BT R 550 T R& 012

Ksmonesa fai || Gramas BLasH i 418

Binenli vamehs Kl Gk Eilisq T RS (L[d

Binenlin ansrel K| CIEmas REisa T RS 0.4

Mandina cozida 40 {mmas REE D ) A& 272

TOTAL RE 48 898 R 42,50
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13 - CONSIDERAGOES FINAIS

Diante do exposto, considera-se viavel o investimento do projeto empreendedor
Recanto dos Amigos. Foi possivel desenvolver de forma interdisciplinar os conteudos
estudados na graduacado em Administragdo de empresas da Faculdade FAMIG e aplica-

los na elaboracao deste.

Durante a elaboragao, aconteceu Rodas de Negdcios, possibilitando o contato com os
gestores de estabelecimentos comerciais de ramos similares, sendo, dessa forma, de

grande valia para a troca de experiéncia e aprendizado.

Concluiu-se que, para o bom desempenho de uma organizagdo, os processos de
gestdo de servigos, gestdo da cadeia logistica, gestdo de custos, processos, entre
outros, devem estar alinhados, com o foco em satisfazer as necessidades do cliente.
Cabe ressaltar que, esses fatores devem estar alinhados com o planejamento
estratégico da empresa, ou ainda, o posicionamento estratégico que a empresa
assume, sendo indicador de sucesso ou insucesso. A gestdo de custos e da produgéo

garantira a saude financeira da empresa.

Dessa forma, espera-se o crescimento e maturidade da ideia empreendedora proposta,
consoante as teorias contemporaneas da ciéncia da administragdo, as praticas de

mercado e ao cenario em constantes mudancas.
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CONTRATO SOCIAL DA EMPRESA DENOMINADA “Recanto dos Amigos LTDA”

ROSIANA APARECIDA DA SILVA, brasileira, solteira, estudante, nascida em
24/10/1983, portadora da Cl: MG 13.424.650, e do CPF: 021.456.378-42, residente e
domiciliada a Rua Rosa Cruz, n° 221, Bairro Boa Vista, CEP: 31070-430 Belo Horizonte
- Minas Gerais;

ANDREA CRISTINA SILVESTRE, brasileira, solteira, estudante, nascida em
25/11/1986, portadora da Cl: MG 12.457.680, e do CPF: 101.441.657-96, residente e
domiciliada a Rua Rita Marcelina, n°® 229, Bairro Boa Esperanga, CEP: 31050-490 Belo

Horizonte - Minas Gerais;

DAVID REZENDE PIRES, brasileiro, solteiro, estudante, nascido em 10/03/1985,
portador da Cl: MG 12.365.840, e do CPF: 098.479.521-00, residente e domiciliada a
Rua Antonio Soares, n° 1200, Bairro Pompeia, CEP: 31.010-400 Belo Horizonte - Minas

Gerais;

RENATA FERREIRA SANTOS, brasileira, casada em regime parcial de bens,
estudante, nascida em 02/03/1984, portadora da Cl: MG 11.541.632, e do CPF:
102.657.941-85, residente e domiciliada a Rua ltaituba, n° 49, Bairro Santa Inés, CEP:
31010-410, Belo Horizonte - Minas Gerais;

ROSANGELA OLIVEIRA CEZAR, brasileira, solteira, estudante, nascida em
24/11/1983, portadora da Cl: MG 14.616.315, e do CPF: 059.346.584-32, residente e
domiciliada a Rua Gurua, n°® 54, Bairro Cidade Nova, CEP: 31.020-412 Belo Horizonte -
Minas Gerais;

LUCIANO APARECIDO DA SILVA, brasileiro, solteiro, estudante, nascido em
02/08/1982, portador da Cl: MG 14.385.210, e do CPF: 008.974.551-00, residente e



domiciliado a Rua Benjamim Franklin, n® 53, Bairro Canaa, CEP: 35.675-000 Juatuba -

Minas Gerais;

Doravante denominados, os soécios resolvem constituir de comum acordo uma

Sociedade simples limitada, regida pelas clausulas seguintes:

CLAUSULA PRIMEIRA: DA DENOMINAGAO SOCIAL

A sociedade tera a denominagao social: Recanto dos Amigos LTDA e nome fantasia

Recanto dos Amigos.

CLAUSULA SEGUNDA: DA SEDE SOCIAL

A sociedade tera a sua sede na cidade de Belo Horizonte, Estado de Minas Gerais a
Avenida Cristiano Machado, n°: 12890 Bairro Cidade Nova, CEP: 30380-530.
Paragrafo Unico - Poderdo ser constituidas filiais em qualquer local do territério

nacional.

CLAUSULA TERCEIRA: DO OBJETO SOCIAL

A sociedade tera como objetivo social, as atividades de servir bebidas alcodlicas, com

ou sem entretenimento, ao publico em geral, com servigo completo.

CLAUSULA QUARTA: DO PRAZO DE DURACAO

A sociedade funcionara por tempo indeterminado, iniciando suas atividades apods a
aprovagao do registro dos seus atos constitutivos pela Junta Comercial do Estado de

Minas Gerais.

CLAUSULA QUINTA: DA RESPONSABILIDADE DOS SOCIOS



A responsabilidade dos sécios € limitada as quotas que estes detém no capital social e

solidaria com relagao a totalidade do capital social até a sua integralizagao.

CLAUSULA SEXTA: DO CAPITAL SOCIAL

O capital social da sociedade é de R$ 100.000,00 (Cem mil reais), divididos em 100.000
(Cem mil) cotas de R$1,00 (um real) cada, integralizado neste ato em moeda corrente

nacional, assim distribuidas entre os sécios:

Sécio Quotas || Percentual || Valor
ROSIANA APARECIDA DA SILVA 10.000 || 10% R$10.000,00
ANDREA CRISTINA SILVESTRE 50.000 || 50% R$ 50.000,00
DAVID REZENDE PIRES 10.000 || 10% R$10.000,00
RENATA FERREIRA SANTOS 10.000 || 10% R$10.000,00
LUCIANO APARECIDO DA SILVA 10.000 || 10% R$10.000,00
ROSANGELA OLIVEIRA CEZAR 10.000 || 10% R$10.000,00
TOTAL 100.000 {| 100% R$100.000,00

CLAUSULA SETIMA: DA ADMINISTRAGAO

A sociedade sera administrada pelo sécio, ANDREIA CRISTINA SILVESTRE, que
assinara todos os documentos da sociedade, a qual competira a representacdo da
sociedade ativa e passivamente, em juizo ou fora dele, podendo constituir procuradores
da sociedade, sendo-lhe expressamente vedado o uso da denominacdo social em
assuntos alheios aos interesses sociais, tais como: endossos, avais, fiancas, abonos

em favor de terceiros.

CLAUSULA OITAVA: DA RETIRADA PRO-LABORE:




Apenas o sécio administrador tera direito a uma retirada média mensal a titulo de Pré-
Labore, que sera levada a débito da Conta de Despesas Administrativas, limitada ao

valor maximo permitido pela legislagdo do Imposto de Renda.

CLAUSULA NONA: DA DECLARAGAO DE DESIMPEDIMENTO:

Os socios acima qualificados declaram sob as penas da lei que nao estdo impedidos
de exercer a administracdo da sociedade, por lei especial, ou em virtude de
condenacao criminal, ou por se encontrarem sob os efeitos dela, a pena que vede,
ainda que temporariamente, 0 acesso a cargos publicos; ou por crime falimentar, de
prevaricacao, peita ou suborno, concussao, peculato, ou contra a economia popular,
contra o sistema financeiro nacional, contra normas de defesa da concorréncia, contra

as relagdes de consumo, fé publica, ou a propriedade. (art. 1.011, § 1°, CC/2002)

CLAUSULA DECIMA: DA DIVISAO DE COTAS:

As quotas sao indivisiveis em relacdo a sociedade e cada uma delas da direito a um

voto nas deliberacdes dos cotistas.

CLAUSULA DECIMA PRIMEIRA: DAS DELIBERAGOES SOCIAIS:

Os sécios conforme determina o Artigo 1072 do NCC/02, decidem que as deliberagdes
sociais ocorrerdo em reunido, uma vez ao ano, sendo que a mesma ocorrera em data a
ser definida como previsto no paragrafo 3° do Art. 1.152 e fica decidido que sera
comunicada por escrito e n&o por publicacao.

PARAGRAFO UNICO: Caso se exceda o minimo necessario para o correto e legal
andamento da sociedade, podera ocorrer exclusao do sécio pelo motivo de justa causa

de acordo com os termos da lei n.° 10.406/02 — Art. 1.030 do novo Caodigo Civil.

CLAUSULA DECIMA SEGUNDA: DO EXERCICIO SOCIAL:



O exercicio social encerrar-se-a em 31 (Trinta e um) de Dezembro de cada ano.
Encerrado o exercicio social, proceder-se-a ao levantamento do balango geral, bem

como da demonstragao da conta de lucros e perdas.

PARAGRAFO UNICO: Se o balanco da sociedade acusar prejuizos, estes serdo
suportados pelos sécios na propor¢cao das cotas de cada um, a responsabilidade dos
socios € restrita ao valor de suas cotas, mas todos respondem solidariamente pela

integralizagao do capital social, nos termos do Art. 3°. 1052 do NCC/02.

CLAUSULA DECIMA TERCEIRA: DA DISSOLUGAO:

A liquidacao da sociedade dar-se-a, nos casos expressos em lei ou por deliberagdo dos
socios. O falecimento de qualquer um dos sécios ndao acarretara a dissolucido da
sociedade que tera continuidade com os herdeiros do socio falecido. Nao sendo
possivel a substituicdo do soécio falecido pelos seus herdeiros, sera feito um balango do
acervo social, para o fim de pagar aos herdeiros o valor atualizado de suas cotas de

haveres.

PARAGRAFO PRIMEIRO - Se, apesar no previsto no caput desta CLAUSULA, o sécio
possuidor de minoria de quotas pedirem judicialmente a dissolugdo da sociedade, tal
pedido s6 sera reconhecido se estiver de acordo com os termos do Art. 1.033 da lei
10.406/2 do NCC/02. Se este pedido nao estiver dentro das leis do novo Cdédigo Civil
este ato sera considerado uma retirada pura e simples da sociedade. Nessa hipotese o
sécio retirante recebera os seus haveres, proporcional a sua quota de capital, apurados
através de balanco, na forma prevista no caput desta CLAUSULA.

CLAUSULA DECIMA QUARTA: REGENCIA SUPLETIVA:

Conforme determina o Art. 1.053 e seu paragrafo unico do NCC/02, nas omissdes da
legislacado especificam ou do contrato a Sociedade Limitada rege-se pelas normas de
Sociedade Simples e facultativamente a regéncia supletiva pelas normas de

Sociedades Anbénimas.



CLAUSULA DECIMA QUINTA: DAS DISPOSIGOES FINAIS:

Fica eleito o foro da cidade de Belo Horizonte, para dirimir quaisquer duvidas oriundas

do presente contrato, com renuncia de qualquer outro por mais privilegiado que seja.

E, por assim estarem justos e contratados, os sdcios assinam o presente instrumento

de constituicdo em 03 (trés) vias de igual teor e forma.

Belo Horizonte, 28 de outubro de 2013

ROSIANA APARECIDA DA SILVA

ANDREA CRISTINA SILVESTRE

DAVID REZENDE PIRES

RENATA FERREIRA SANTOS

ROSANGELA OLIVEIRA CEZAR

LUCIANO APARECIDO DA SILVA
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Cl: MG-13.790.335

Carlos Henrique Passos Mairink

Anexo Il - Escala unica de medi¢ao de desempenho

ESCALA UNICA DE MEDIGAO DE DESEMPENHO

Abaixo do esperado AE frustra as expectativas de desempenho

Préximo do esperado PE atende parcialmente as expectativas de desempenho
Dentro do esperado DE atende as expectativas de desempenho

Supera o esperado SE supera as as expectativas de desempenho

Fonte: elaborado pelos autores




Anexo lll - Fomulario de avaliagdo

Fator AE(1) PE (2) DE(3) SE (4)

01 | Qualidade do trabalho
Nivel do trabalho desenvolvido
pelo empregado,
considerando o grau de
complexidade, exatiddo e
cuidado dentro dos padroes
estabelecidos.

02 | Produtividade
Capacidade de obter
resultados praticos,
contribuindo para o alcance
dos resultados

03 | Quantidade do trabalho
Volume de trabalho produzido,
levando em consideragcdo a
sua complexidade e prazos
estabelecidos

04 | Flexibilidade
Capacidade de adaptar-se e
trabalhar bem dentro de
variaveis situagdes e grupos.

05 | Lidar com situagbes sob
pressao
Capacidade de enfrentar
situagdes sobre pressao de
trabalho, encarando-as com
bom senso e naturalidade

06 | Responsabilidade
compromisso e dedicacao

07 | Interesse: sentimento de zelo
e empenho
sentimento de zelo e
empenho, preocupagdo ou
curiosidade demonstrados na
execugao do trabalho

08 | Relacionamento interpessoal
Habilidade no trato com as
pessoas independente do
nivel hierarquico, profissional
ou social, demonstrando
respeito a individualidade

09 | Comunicacao

Capacidade para estabelecer
didlogo com a equipe e
clientes, que envolve saber
ouvir, se expressar com




clareza.

10 | Postura profissional

Conduta profissional
demonstrada através da ética,
discrigao, apresentagao

pessoal e sinceridade

Fonte: elaborado pelos autores

A seguir o formulario de auto-avaliagdo que sera preenchido pelo préprio empregado e
também o formulario a ser preenchido pelo gerente.

FICHA DE AUTO-AVALIAGAO GRUPO ADMINISTRATIVO E OPERACIONAL

Avaliado:

Cargo:

Data da admissao: / 120
Data da avaliacao: / 120

Prezado(a) colaborador(a),

Vocé esta recebendo o formulario de avaliagdo de desempenho do Recanto dos
Amigos. Este instrumento de avaliagdo tem como objetivos analisar e avaliar a
contribuicdo das competéncias do empregado em face dos objetivos estratégicos da
empresa, visando também subsidiar reconhecimento, promo¢des e necessidade de
treinamento.

Assinale as opgdes que melhor correspondam ao estagio no qual vocé se encontra em
relagao aos fatores abaixo:

Fator AE(1) PE (2) DE(3) SE (4)

01 | Qualidade do trabalho

Nivel do trabalho desenvolvido
pelo empregado,
considerando o grau de
complexidade, exatiddo e
cuidado dentro dos padrdes
estabelecidos.

02 | Produtividade
Capacidade de obter
resultados praticos,
contribuindo para o alcance
dos resultados

03 | Quantidade do trabalho
Volume de trabalho produzido,
levando em consideragcéo a
sua complexidade e prazos
estabelecidos




04

Flexibilidade

Capacidade de adaptar-se e
trabalhar bem dentro de
variaveis situacdes e grupos.

05 | Lidar com situagdes sob
pressao
Capacidade de enfrentar
situagdes sobre pressao de
trabalho, encarando-as com
bom senso e naturalidade

06 | Responsabilidade
compromisso e dedicacao

07 | Interesse: sentimento de zelo
e empenho
sentimento de zelo e
empenho, preocupagdo ou
curiosidade demonstrados na
execugao do trabalho

08 | Relacionamento interpessoal
Habilidade no trato com as
pessoas independente do
nivel hierarquico, profissional
ou social, demonstrando
respeito a individualidade

09 | Comunicacao
Capacidade para estabelecer
didlogo com a equipe e
clientes, que envolve saber
ouvir, se expressar com
clareza.

10 | Postura profissional

Conduta profissional
demonstrada através da ética,
discrigao, apresentagao

pessoal e sinceridade

Fonte: Elaborado pelos autores




AE- abaixo do esperado/ PE- préoximo ao esperado/ DE — dentro do esperado/ AE-

acima do esperado. Os fatores de avaliacdo variam numa escala de 0 a 4, em valores
crescentes de 01 em 01

ESPAGCO DESTINADO COMENTARIOS E PROPOSTAS

O avaliado
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