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RESUMO

Este trabalho de conclusdo tem o objetivo de verificar a viabilidade de um
empreendimento especializado em consultoria em manipulacdo de alimentos na cidade de
Ponta Grossa no Estado do Parana atraves da aplicagdo do método de Pesquisa Bibliografica,
Pesquisa Exploratoria e elaboracdo de um Plano de Negocios, com uma pesquisa qualitativa
através de entrevista em profundidade com base em um roteiro semiestruturado que foi
aplicado a empreendedora da empresa. Para empresas do segmento de manipulacdo de
alimentos utilizou-se de uma pesquisa de mercado através de pesquisa qualitativa por meio de
um questionario estruturado. E como auxilio na elaboracdo do Plano de Negdcios utilizando-
se de programa especifico distribuido gratuitamente pelo SEBRAE (Servico Brasileiro de
Apoio as Micro e Pequenas Empresas) na versao 2.1. A revisao da literatura e estas fontes de
informagdo permitiram elaborar os diferentes componentes do Plano de Negdcios: Sumario
Executivo, Anélise de Mercado, Plano de Marketing, Plano Operacional e Plano Financeiro.
Ao final da andlise pretendeu-se verificar a viabilidade operacional e financeira da
implantacdo do empreendimento.

Palavras-chave: Plano de Negocios; Consultoria; Manipulacdo de Alimentos; Viabilidade.
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1. INTRODUCAO

O comeco de qualquer negdcio baseia-se em uma ideia ou uma oportunidade, mas
segundo Dolabela (2006) ndo saber distinguir entre uma ideia e uma oportunidade € uma das
grandes causas de insucesso. Ainda segundo Dolabela (2006) somente um estudo de
viabilidade podera indicar se existe algum potencial de tornar esta ideia em um bom negdcio.

Dentro deste contexto, um estudo detalhado e bem embasado poderia atestar se a
implantacdo de um empreendimento especializado em consultoria em manipulagdo de
alimentos na cidade de Ponta Grossa no estado do Parana seria viavel.

O mercado apresenta-se promissor, considerando que o setor de alimentos movimenta
cerca de 9% do PIB (Produto Interno Bruto) brasileiro, conforme dados da Associacdo
Brasileira das Industrias da Alimentacédo (2011). Por ser um mercado tdo expressivo, exige-se
uma grande especializagdo de seus membros, uma vez que a manipulagdo de alimentos de
forma incorreta pode ocasionar gravissimos problemas de salde, desde uma simples
indisposicdo alimentar podendo levar a morte. A ANVISA (Agencia Nacional de Vigilancia
Sanitaria) considerando a necessidade de constante aperfeicoamento das agdes de controle
sanitario na area de alimentos instituiu através das resolugdes; RDC N° 275, de 21 de outubro
de 2002 e RDC n° 216, de 15 de setembro de 2004 as normas e procedimentos necessarios
para a manipulacdo de alimentos. O desrespeito das presentes normas sujeita os infratores as
penalidades da Lei n°® 6437, de 20 de agosto de 1977 podendo chegar a valores de R$
1.500.000,00.

Coloca-se assim a seguinte questdo de pesquisa: quais elementos devem compor um
plano de negdcios para a criacdo de uma consultoria em manipulacdo de alimentos de forma a
indicar sua viabilidade ou ndo e o potencial sucesso do negécio?

Para atender a questdo de pesquisa, se estabelece como objetivo geral do estudo:
Verificar a viabilidade de uma empresa especializada em consultoria em manipulacdo de
alimentos

Com base no objetivo geral, foi possivel determinar os objetivos especificos que
norteardo o presente trabalho:

a) Elaborar um Plano de Negdcios;
b) Analisar a viabilidade financeira do negdcio;
c) Caracterizar o setor de alimentagdo e o mercado de consultoria;

d) Analisar a idéia de negdcio enquanto oportunidade;
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e) Descrever o negdcio evidenciando seu aspecto inovador

Justifica-se o presente trabalho quando analisamos alguns dados sobre o
empreendedorismo em nosso pais. Conforme o relatério executivo do GEM 2010 (Global
Entrepreneurship Monitor 2010) citado por Greco (2010), o Brasil aparece na décima
posi¢do, com um indice de criagdo de empresas de 17,5 no momento da pesquisa, ou seja, em
cada 100 pessoas, cerca de 18 desenvolviam alguma atividade empreendedora. Mas o que
chama a atencdo é o indice de empresas que encerram suas atividades. Em recente pesquisa
do SEBRAE-SP divulgado por Dias (2011) mostra que, apesar da reducdo, o indice de
mortalidade de micro e pequenas empresas de até 05 anos esta em 58%, e segundo a mesma
pesquisa, 0s principais fatores que levaram o fechamento das mesmas foram falta de
planejamento e deficiéncia na gestdo da empresa. Sendo assim a utilizacdo do Plano de
Negdcios como forma de se obter um planejamento prévio apresenta-se totalmente viavel.

Optou-se como metodo uma pesquisa bibliografica, pesquisa exploratoria e a
elaboracdo de plano de negdcio para alcancar os objetivos propostos. Foram realizadas
entrevistas em profundidade com base em um roteiro semiestruturado e pesquisas secundarias
bibliogréaficas e exploratdrias.

O presente trabalho é estruturado inicialmente com o referencial tedrico onde é
apresentada uma revisdo sobre consultoria, empreendedorismo e plano de negocios,
incluindo-se a estrutura do modelo que sera utilizado no presente trabalho. Seguindo-se das
consideracfes sobre o método empregado para obtencdo dos dados e os resultados obtidos

pelas anélises.
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2. REFERENCIAL TEORICO:

Neste capitulo serdo demonstrados o0s principais conceitos sobre Consultoria,
Empreendedorismo e Plano de Negdcios que nortearam todo o embasamento tedrico para o

desenvolvimento do presente trabalho

2.1 CONSULTORIA

Quando o termo consultoria é empregado, geralmente tem-se a idéia de que sua
utilizagdo é algo recente. No entanto, basta uma breve e mais atenta analise da historia da
humanidade para se perceber que ela existe desde tempos imemoriais, conforme apontado por
Crocco e Guttmann (2005, p. 2):

H4, por exemplo, os druidas, magos que, além de prepararem poc¢des, aconselhavam
os chefes das aldeias celtas sobre diversos assuntos e resolviam varias disputas entre
0s aldebes. Os rabinos, semelhantes aos druidas, aconselhavam os fiéis,
interpretavam as escrituras, agregando mais conhecimento as pessoas, € também
resolviam disputas.

Para Oliveira (citado por CROCCO; GUTTMANN, 2005, p.08), “Consultoria ¢ o
processo interativo de um agente de mudancas externo a empresa, que assume a
responsabilidade de auxiliar seus executivos e profissionais nas tomadas de decisdo,”.

De forma mais resumida, Neves (2011) descreve “Consultoria Organizacional ou
simplesmente Consultoria, € uma prestacdo de servigos profissionais. A atividade é exercida
por um profissional denominado Consultor,”

O meio de atuacdo do consultor pode ser de duas maneiras, conforme Neves (2011)
“De acordo com a sua abrangéncia, o trabalho de consultoria pode ser desenvolvido por um

consultor individualmente ou através de uma equipe multidisciplinar.”.

Para Crocco e Guttmann (2005, p.23)

Consultoria € um processo interativo, executado por uma ou mais pessoas,
independentes e externas ao problema em anélise, com o0 objetivo de fornecer aos
executivos da empresa-cliente um ou mais conjuntos de opg¢des de mudancas que
proporcionem a tomada de decisdo mais adequada ao atendimento das necessidades
da organizacdo.

A consultoria pode ser aplicada em diversas &reas, conforme Neves (2011) O

trabalho de consultoria pode ser realizado nas mais diversas areas, (Marketing, Financas, Rh,
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Tecnologia, etc.), de maneira abrangente, englobando a empresa como um todo, ou parcial,

trabalhando em setores ou problemas especificos.”

2.1.1 O Consultor

O profissional que exerce a atividade de consultoria é chamado de consultor. Para
Neves (2011) consultor é um profissional qualificado, geralmente com instrucdo superior e
especializacdo, com solida experiéncia especifica na &area em que presta servico de
consultoria.

A atividade de consultor esta sujeita ainda a exigéncia de habilitacdo profissional para
exercer atividades especificas conforme prevista em lei.

Essas leis criam os Conselhos Federais e Regionais das profissdes, que tém como
atribuicdo fiscalizar o registro e atuagdo das pessoas fisicas e juridicas que atuam nas
respectivas areas. O exercicio das atividades por esses profissionais somente é
permitido aqueles que portarem carteira profissional expedida pelo Conselho Federal
ou Regional, que representa a respectiva categoria profissional. Em regra, ndo é s6 o
profissional que deve ter registro na entidade representativa. As sociedades formadas
por estes, que atuam no mesmo ramo, também deverdo ter registro. E o caso, por
exemplo, do médico e da sociedade simples de qual ele participa prestando servi¢os
na area de medicina. Ambos necessitam de registro no Conselho Regional de
Medicina - CRM. (MATOS e MELCHOR 2005, p.51)

2.1.2 O Processo de Consultoria

Crocco e Guttmann (2005) descrevem que a consultoria pode ser aplicada com as
seguintes estruturas:

Consultoria artesanal: busca atender as necessidades do cliente por meio de solucdes
especificas desenvolvidas especialmente para aquele cliente ou situacao;

Consultoria pacote: busca atender as necessidades dos clientes através de solucdes
proprias da consultoria, de forma genérica e abrangente.

Matos e Melchor (2005) explicam que o servigo de consultoria pode ser prestado de
forma individual na forma de registro Autbnomo ou em conjunto com outras pessoas na

forma de Sociedade Simples.



15

2.2 EMPREENDEDORISMO

O Empreendedorismo néo se trata de uma discussdo recente, as primeiras concepgoes
de empreendedor surgiram na idade antiga, no contexto do Império Romano, conforme

apontado por Zen e Fracasso (2008, p. 137):

As origens historicas de atividades consideradas empreendedoras remetem a Marco
Pdlo. Segundo Hisrich e Peters (2004), Marco Polo poderia ser considerado um
empreendedor, pois agia como um “intermediario”, assinando contrato com pessoa
de recursos para vender suas mercadorias no Oriente. Esse contrato referia-se a
empréstimo feito por Marco Pdlo — que assumia o0s riscos emocionais e fisicos da
viagem, concedido por um capitalista, que, por sua vez, assumia 0s riscos de
maneira passiva.

Dornelas (2008b, p.23) definiu o empreendedor como “[...] é aquele que detecta uma
oportunidade e cria um negocio para capitalizar sobre ela, assumindo riscos calculados.”

O significado da palavra empreendedor segundo Dornelas (2008b, p.14)
“(entrepreneur) tem origem francesa e quer dizer aquele que assume riscos e comeca algo
novo”. Contudo, para Dolabela (2006) alguém que adquire uma empresa, mas ndo introduz
nenhuma inovacgédo, somente gerindo o negocio ndo pode ser considerado um empreendedor.

O mesmo autor também acrescenta que “o empreendedorismo € um fendmeno
cultural, ou seja, empreendedores nascem por influéncia do meio em que vivem.”
(DOLABELA 2006. p. 27)

Para Shapero (citado por HISRICH: PETERS; SHEPHERD, 2009, p.29), em quase
todos os conceitos de empreendedorismo, hd um consenso de que significa uma forma de
comportamento que inclui a tomada de iniciativa, a organizacdo ou reorganizacdo dos
mecanismos sociais e econdémicos para transformar recursos e situacdes e a aceitacdo do risco
e do fracasso.

Zen e Fracasso (2008) complementam que com o passar dos anos o termo passou a ser
utilizado de uma maneira mais ampla compreendendo desde uma a¢do individual orientada
para o lucro até acdes coletivas visando a desigualdade social. O termo empreendedor é
dindmico e multifacetado, influenciado por revolugdes tecnoldgicas e sociais conforme
Quadro 01.



Quadro 01 — As Diferentes Acepgdes do Termo Empreendedor

REVOLUGAO INDUSTRIAL

FORDISTA

TECNOLOGIA DA
INFORMACAO

* Empreendedor € caracterizado
por uma iniciativa individual,
visando ao lucro econdmico.

* Acdo empreendedora é associada
ao risco

* Diferenciacao do papel do
investidor e do empreendedor

* Surgimento das grandes
corporacoes

» Ampliagdo dos limites da
firma, que gera novas
oportunidades de negocios.
* Inovagdo e importancia de
quem a implementa no
mercado (empreendedor).

* Surgimento do
intraempreendedor.
* Diferenciagdo do papel do

gerente e do empreendedor.

* Inovagdes em tecnologia da
informac&o, que possibilitam
0 desenvolvimento de redes,
favorecendo o incremento no
numero de empreendedores
coletivos e sociais.

* Emergéncia do
empreendedor social,
contrapondo-se a légica de
acumulac&o de riqueza
capitalista.

Fonte: adaptado de Zen e Fracasso (2008)
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O conceito de empreendedorismo, para Hisrich, Peters e Shepherd (2009), envolve

quatro aspectos: o processo de criacdo, necessidade de muita dedicacdo de tempo e esforco

para criar algo novo e torna-lo operacional, a necessidade de assumir riscos e as recompensas.

Apesar de o0 termo empreendedorismo ser antigo, a utilizacio do mesmo vem

crescendo nos ultimos anos.

Por isso, 0 momento atual pode ser chamado de a era do empreendedorismo, pois
sdo os empreendedores que estdo eliminando barreiras comerciais e culturais,
encurtando distancias, globalizando e renovando os conceitos econdmicos, criando
novas relacdes de trabalho e novos empregos, quebrando paradigmas e gerando
riqueza para a sociedade. (DORNELAS. 2008b p.06)

Para Dornelas (2008b) no Brasil o empreendedorismo finalmente comeca a ser tratado

com grau de importancia que é devido, como ocorreu nos paises desenvolvidos, onde os

empreendedores sdo 0s grandes propulsores da economia.
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2.2.1 O Processo de Empreender

Para Hisrich, Peters e Shepherd (2009), O Processo de Empreender é uma busca por
um novo empreendimento, pela introdugdo de novos produtos em mercados existentes, de
produtos existentes em novos mercados e/ou a criagdo de uma nova organizagao.

Dornelas (2008b) complementa que a decisdo da criacdo de uma empresa esta
relacionada a fatores externos, ambientais e sociais, assim como as aptiddes pessoais, sendo,
na maioria das vezes, um somatorio desses fatores.

Também para Dolabela (2006), o empreendedor é um ser social, produto do meio em
que vive e, além disso, deve apresentar caracteristicas que podem ser aprendidas e
desenvolvidas, como saber fixar metas e atingi-las, saber aprender com os resultados
negativos, conhecer muito bem o ramo no qual atua e tecer redes de relacdes e orientar suas
acOes para o resultado e para o futuro. Alem disso, a existéncia de um modelo, uma pessoa
bem-sucedida a quem o empreendedor admire é um fator importante, destacado por Hisrich,
Peters e Shepherd (2009) e Dolabela (2006), na formacgéo de um individuo empreendedor.

Para Hisrich, Peters e Shepherd (2009), o processo de iniciar um novo
empreendimento envolve as quatro fases:

a) ldentificacdo e avaliacdo das oportunidades: a oportunidade pode ser identificada
em observacdes e acbes do dia-a-dia ou podem ser obtidas informacGes através de
fontes importantes, como consumidores, associacGes de classes ou pessoas
especializadas. Essas informacdes devem ser avaliadas, no sentido de verificar se
um determinado produto ou servigo oferece o retorno necessario em relagdo aos
recursos exigidos e qual € sua vantagem diferencial. Além disso, deve-se avaliar se
a oportunidade vai ao encontro das habilidades e dos objetivos pessoais do
empreendedor.

b) Desenvolvimento do Plano de Negdcios: Deve-se desenvolver um bom plano de
negocios. Para Hisrich, Peters e Shepherd (2009) essa é a fase mais demorada do
processo de empreender. Geralmente o empreendedor ndo prepara um plano de
negocios com antecedéncia e ndo tem 0S recursos Necessarios.

c) Determinacdo dos recursos necessarios: nesta etapa, devem ser diferenciados os
recursos fundamentais daqueles que sdo apenas Uteis e devem ser analisados 0S

riscos associados aos recursos insuficientes ou inadequados.
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d) Administracdo da empresa: € a implementacdo de um estilo e de uma estrutura

administrativa. Compreende também o desenvolvimento de um sistema de controle

para detectar problemas.

Para Hisrich, Peters e Shepherd (2009) apesar das fases ocorrem progressivamente, as

quatro fases podem ocorrer concomitantemente.

Quadro 02 — Aspectos do Processo de Empreender

IDENTIFICACAO E

DESENVOLVIMENTO

RECURSQOS

ADMINISTRACAO

*Criacdo ¢ dimensdo da
oportunidade

*Valor real e valor
percebido da oportunidade
*Risco e retornos da
oportunidade
*Oportunidade versus
aptidbes e metas pessoais
*Ambiente competitivo

*Sumario
*Resumo Executivo
*Principal se¢do
1. Descrigdo do negdcio
2 Descricdo do setor
3 Plano Tecnoldgico
4 Plano de marketing
5 Plano financeiro
6 Plano de producdo
7 Plano Organizacional
8 Plano operacional
9 Resumo
*Apéndices

AVALIACAO DA DE UM PLANO DE NECESSARIOS DA EMPRESA
OPORTUNIDADE NEGOCIOS
*Avaliagdo da oportunidade | *Pagina de titulo *Determinar os recursos | *Desenvolver o estilo

necessarios
*Determinar 0s recursos

existentes

eIdentificar a falta de
recursos e 0s
fornecedores
disponiveis

°Desenvolver acesso aos
recursos necessarios

administrativo
*Conhecer as principais
variaveis para 0 sucesso
eIdentificar problemas e
possiveis problemas

sImplementar sistemas
de controle

*Desenvolver a
estratégia de

crescimento

Fonte: adaptado de Hisrich, Peters e Shepherd (2009)

Através do Quadro 02, pode-se observar uma sintese dos principais componentes das

04 fases elencadas por Hisrich, Peters e Shepherd (2009). Observa-se que esta € uma das

possibilidades para 0 empreendedor que queira iniciar um negocio de forma organizada.

2.3 PLANO DE NEGOCIOS

Existem vérias defini¢cdes para Plano de Negdcios. Para Hisrich, Peters e Shepherd

(2009) e Rosas (2007), o Plano de Negdcios é um documento que descreve 0s objetivos de um
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negdcio, os elementos externos e internos relevantes, diminuido assim 0s riscos e as
incertezas envolvidas no inicio de um novo empreendimento.

Para Dolabela (2006, p.77) o plano de negécios “E mais um processo do que um
produto. E dinidmico, vivo e deve sempre ser atualizado”.

O plano de negdcios deve “descrever o empreendimento e 0 modelo de negdcios que o
sustenta, no caso de empresas, como crescera e obtera lucros” (DORNELAS, 2001, p.96).

Para complementar, nao deve ser confundido com a empresa. “Nao ¢ o negdcio, mas a
sua descricdo” (DOLABELA 2006, p.77).

O Plano de Negocios também pode ser definido como “uma forma de pensar sobre o
futuro do negobcio: para onde ir, como ir mais rapidamente, o que fazer durante o caminho”
(DOLABELA, 2006, p.77). Dornelas (2000a) também ressalta que Plano de Negdcios é uma
ferramenta dindmica e deve ser atualizado e utilizado periodicamente.

A principal utilidade do plano de negdcios é a de prover uma ferramenta de gestao
para o planejamento e desenvolvimento inicial de uma organizacdo, seja ela com ou sem fins
lucrativos (DORNELAS, 2008b).

Dolabela (2006) indica outras utilidades:

a) Poderoso documento na busca de financiamentos, empréstimos, persuasao de
novos sécios, de controle interno, de integracdo da equipe e envolvimento dos
empregados e colaboradores.

b) Indicar que o empreendimento tem um grande potencial de sucesso ou evidenciar
que o empreendimento é irreal, que apresenta obstaculos juridicos e legais
intransponiveis, que 0s riscos sdo incontrolaveis ou que a rentabilidade ¢é aleatdria
ou insuficiente para garantir a sobrevivéncia.

Para Dornelas (2008b, p.96) “sua elaboragdo envolve um processo de aprendizagem e

autoconhecimento e, ainda, permite ao empreendedor situar-se em seu ambiente de negdcios”.
A utilizacdo do Plano de Negdcios no Brasil é algo ainda incipiente, poucos
empreendedores trabalham com esta metodologia. Na Europa e principalmente no
Canada e Estados Unidos, é uma ferramenta usual, para descrever de forma
completa aos s6cios, empregados, potenciais investidores, institui¢des financeiras,
fornecedores, clientes e distribuidores os propdsitos da empresa (DOLABELA,
2006).
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2.4 ESTRUTURA DE UM PLANO DE NEGOCIOS

Dependendo do fim a que se destina, o Plano de Negocios pode ter visdes e
perspectivas diferentes, para Dornelas (2008a) um Plano de Negdcios para satisfazer a
investidores ou financiadores (bancos, por exemplo) tem tipicamente de 25 a 40 paginas Um
segundo tipo de plano — o operacional — destina-se ao empreendedor e a equipe para
conduzirem o desenvolvimento da empresa, para esse tipo, € normal que tenha mais de 80
paginas. O ultimo tipo é o chamado plano compacto, com no méaximo 10 paginas. Sua
finalidade é a de proporcionar uma concep¢do inicial do nego6cio, uma sistematizacdo mais
concisa da oportunidade, do pessoal e das necessidades financeiras.

Ja para Hisrich, Peters e Shepherd (2009) existem trés perspectivas que devem ser
consideradas para a elaboracao do plano de negocios:

a) Perspectiva do empreendedor que entende melhor do que ninguém a criatividade e
tecnologia envolvidas no novo empreendimento. Deve expor claramente o que € 0
empreendimento.

b) Perspectiva de marketing: o empreendedor, normalmente, considera somente o
produto ou a tecnologia e ndo se alguém vai compra-los. Tentar ver o negdcio com
os olhos do cliente.

c) Perspectiva do investidor: ver o negdcio através dos olhos do investidor. Sdo
necessarias boas projecdes financeiras. Hisrich, Peters e Shepherd (2009) estimam
que o plano de negdcio possa levar mais de 200 horas para ser preparado,
dependendo da experiéncia e do conhecimento do empreendedor, bem como do
propdsito a que o plano se destina. Deve ser abrangente o suficiente para dar ao
investidor em potencial um panorama completo e compreensdo do novo
empreendimento.

Mas ndo existe um padrdo definido para a elaboracdo do mesmo, conforme argumenta

Dornelas (2000a)

Na&o existe uma estrutura rigida e especifica para se escrever um plano de negécios,
porém, qualquer plano de negécios deve possuir um minimo de secbes as quais
proporcionam um entendimento completo do negdcio. Estas secdes sdo organizadas
de forma a manter uma seqiiéncia légica que permita a qualquer leitor do plano
entender como a empresa € organizada, seus objetivos, seus produtos e servicos, seu
mercado, sua estratégia de marketing e sua situacdo financeira.
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O presente Plano de Negocios baseou-se por uma adaptacdo das estruturas propostas
por Dornelas (2008b), Dolabela (2006), Rosa (2007) e Hisrich, Peters e Shepherd (2009),
chegando-se a uma estrutura que se julga adequada e completa para o tipo de negdcio
analisado. O mesmo serd estruturado pelas seguintes secoes:

a) Sumario Executivo

b) Anélise de Mercado

c) Plano de Marketing

d) Plano Operacional

e) Plano Financeiro

Como auxilio na elaboracdo do plano financeiro, utilizou-se de programa especifico
distribuido gratuitamente pelo SEBRAE

2.4.1 Sumario Executivo.

Embora o sumario executivo compreenda a primeira parte do plano, ele s6 deve ser
elaborado ap6s a conclusdo do mesmo.

O sumario executivo € um resumo do Plano de Negocio. Ndo se trata de uma
introducdo ou justificativa e, sim, de um sumario contendo seus pontos mais importantes.

Ao ser lido por interessados, ele devera deixar clara a ideia e a viabilidade de sua
implantacéo.

Para Dornelas (2006) O Sumario Executivo é a parte mais importante do Plano de
Negdcios, pois:

a) E normalmente a primeira que sera lida por qualquer pessoa interessada em seu

Plano;
b) Deve conter uma sintese completa do Plano;
c) Dependendo do seu contetido de clareza o leitor pode ndo se interessar pelo Plano

e ndo continuar a leitura.
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2.4.1.1 Apresentacdo da Empresa

Este é o topico para a apresentacdo da empresa. Deverdo ser relacionados desde os
conceitos que definem sua inser¢do no mercado até o modo como ela se estrutura e atua para

ser bem sucedida naquilo a que se propde.

A sessdo Descricdo da Empresa do plano de negocios deve apresentar um breve
resumo da organizagdo da sua empresa ou negécio, sua historia, seu status atual e
suas projecdes futuras para pesquisa e desenvolvimento, se for o caso. Devem-se
enfatizar as caracteristicas Gnicas de seu produto ou servico e dizer como vocé pode
beneficiar o cliente. (DORNELAS, 2000b).

Este item deve ser o detalhamento do empreendimento. E apresentada a missdo e
descritos os objetivos da empresa e, segundo Hisrich, Peters e Shepherd (2009) é através desta
secdo que é percebida a dimensdo do negocio. Hisrich, Peters e Shepherd (2009, p.234)
afirmam que “entre os elementos-chave estdo produtos ou servigos, a localizacdo e a
dimensdo do negocio, o pessoal e 0s equipamentos que serdo necessarios, 0 historico do
empreendedor e a historia do empreendimento”.

Dolabela (2006) também insere nesta etapa a estrutura organizacional e legal da
empresa e um Plano de Operagdes, o qual contém a hierarquia administrativa e a estrutura
comercial da empresa, o sistema de gestdo e também podem conter outras informacdes, como

parcerias a serem realizadas, terceirizacdo e politicas de qualidade.

2.4.2 Andlise de Mercado

E considerada uma das principais partes do Plano de Negdcios conforme cita Rosa
(2007, p.22) “Os clientes ndo compram apenas produtos, mas solucdes para algo que precisam
ou desejam. VVocé pode identificar essas solucdes se conhecé-los melhor”

Para Gomes (2005a), quando se conhece o mercado, é possivel tracar o perfil do
consumidor, tomar decisdes com relacdo a objetivos e metas, acOes de divulgacéo e
comunicagdo, preco, distribuicdo, localizacdo do ponto de venda, produtos e servicos
adequados ao mercado, ou seja, acdes necessarias para a satisfagdo dos clientes e 0 sucesso

dos negécios
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Neste ponto pode ser utilizadas fontes de dados primérios e secundarios para obter
dados consistentes.

Dolabela (2006) e Hisrich, Peters e Shepherd (2009) salientam que se devem utilizar
primeiramente as fontes secundarias, por conterem dados e informagdes coletados por
terceiros e colocadas a disposicao publica. Sdo de grande importancia por conter resultados de
grandes pesquisas, muitas vezes de custo inacessivel até mesmo para grandes corporagdes.
Sdo coletadas por instituicdes como IBGE (Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica),
SEBRAE, prefeituras, governos dos Estados, associacbes de classes, sindicatos e muitas
outras instituicdes. A sua utilizacdo deve ser precedida de analise quanto as suas vantagens e
limitagGes. (Quadro 03)

Os dados primérios sdo informagdes novas produzidas pela propria empresa.

Para Hisrich, Peters e Shepherd (2009, p.255) “A coleta de dados primarios engloba
um procedimentos de coleta de dados — como observagdo, rede de relacionamentos,
entrevistas, grupos de discussdo ou experimentacdo — e um instrumento de coletas, geralmente

um questionario.

Quadro 03 — Vantagens e Limitacdes dos Dados Secundarios

VANTAGENS LIMITACOES

« A pesquisa secundaria pode oferecer a solucdo para | *E importante analisar a precisio dos dados coletados.
0 que vocé procura e podera ndo haver necessidade de | Relatérios que ndo citam fontes devem ser
pesquisa primaria considerados suspeitos: caso de pesquisas pela
internet, sempre opte por sites oficiais para obtencéo
de dados confidveis. Verifique, também, a data da
fonte

* Pode alerté-lo sobre possiveis dificuldades e orientd- | « Os dados podem ndo ser suficientes para a tomada de
lo na melhor realizacdo da pesquisa priméria. decisfes, sendo necesséria a complementagéo por
meio de dados primarios.

Fonte: adaptado de Gomes (2005b)
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2.4.3 Plano de Marketing

Segundo Gomes (2005a, p. 10) “O Plano de Marketing é uma ferramenta de gestdo

que deve ser regularmente utilizada e atualizada, pois permite analisar o mercado, adaptando-

se as suas constantes mudancas e identificando tendéncias.”

Ja para Dornelas (2006) “[...] € um planejamento do marketing mix (composto

mercadologico) de uma organizagdo. E seu papel orientar o processo decisorio de

marketing.”, identificando mercados indicando maneiras de conquista-los.

Né&o existe um modelo padréo, mas em geral deve conter segundo Gomes (2005a):

a)

b)

Anélise de Mercado: Resume todas as informacOes pertinentes a empresa. O
ambiente composto pelos concorrentes, consumidores, fatores politicos,
econémicos, sociais, culturais, legais, tecnologicos. Quando analisamos esses
fatores, estamos analisando as ameacas e oportunidades do negocio. O ambiente
interno da empresa também deve ser levado em consideracdo na analise, pois
envolve aspectos fundamentais sobre o0 seu bom ou 0 mau funcionamento, como 0s
equipamentos disponiveis, a tecnologia, os recursos financeiros e humanos
utilizados, os valores e objetivos que norteiam as suas acbes. A partir dai,
consegue-se ter uma visdo maior das forcas e fraquezas que também poderdo afetar
positiva ou negativamente o desempenho da sua empresa. Essa analise € muito
importante, pois ela determinara os caminhos do Plano de Marketing e as
importantes decisdes para o sucesso do seu negdcio;

Estratégia de Marketing: A estratégia de marketing permite definir como sua
empresa atingird seus objetivos e metas e gerenciara seus relacionamentos com o
mercado de maneira que obtenha vantagens sobre a concorréncia. Ela consiste nas
decisdes necessarias para determinar a maneira na qual o composto de marketing,
isto €, os cinco principais elementos de marketing (produto, preco, praca,
promocdo, pessoas) sdo combinados simultaneamente;

Controle: A avaliacdo e o controle de um Plano de Marketing permitem reduzir a
diferenca entre o desempenho esperado e o desempenho real, garantindo sua
eficacia. Por isso, devem ser realizados antes, durante e ap0s a implementacéo do
Plano. Os Controles de Marketing geralmente utilizados sdo compostos por ac¢oes

corretivas e preventivas. O ideal é que a empresa direcione seus esforcos para se
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trabalhar com controles preventivos, pois garantem maior satisfacdo do cliente e
menos investimentos.

Dolabela (2006) cita que as atividades de marketing devem comportar quatro areas,
conhecidas como os “4 As”.

Anélise — Consiste em compreender as forgas atuantes no mercado em que a empresa
opera ou pretende operar no futuro. E um processo continuo de investigacio das condicdes
que determinam a localizacdo, a natureza, o tamanho, a direcdo e a intensidade daquelas
forcas vigentes no mercado que interessam comercialmente a empresa. Implica busca e
processamento sistematico de informacGes para reduzir os riscos das decisbes. Séo feitos
levantamentos e interpretacdes de informac6es que visam facilitar algum processo decisério
especifico. Para realizar a andlise, utiliza-se um instrumental denominado “pesquisa de
mercado”. Essas informag¢des envolvem tipicamente o acompanhamento dos resultados de
vendas realizados nos diversos segmentos de mercado, confrontos dos movimentos de venda
da empresa com os de seus principais concorrentes, a evolugdo dos custos e despesas de
venda, além de informacOes basicas, de ordem econdmica e social, sobre as principais areas
geograficas em que a empresa opera. E uma atividade fundamental para se manter em dia
quanto a oportunidades, ameacas, mudancas e tendéncias do seu mercado.

Adaptacdo — E a atividade responsavel pelo ajuste da oferta da empresa — ou seja,
suas linhas de produtos/servicos — as forcas externas detectadas pela analise, isto €, as
necessidades do cliente. Design, marca, embalagem, preco e assisténcia aos clientes, conjunto
freqlientemente denominado ‘“composto de apresentacao”, fazem parte do processo de
adaptacdao.

Ativacdo — E o conjunto de medidas destinadas a fazer com que o produto atinja os
mercados pré-definidos e seja adquirido pelos compradores com a freqliéncia desejada.
Envolve o chamado “composto de comunicacao”, que consiste nas areas € nos instrumentos
de distribuicdo, logistica, venda pessoal e publicidade. Nessa fase, ocorrem a escolha e o
controle dos meios de comunicacdo que a empresa utilizard. Visa colocar o produto a
disposicdo do comprador na hora e no lugar em que ele mais o deseja.

Avaliacdo — Atividade que se propbe a exercer controle sobre os processos de
comercializacdo e de interpretagcdo dos resultados, a fim de racionalizar os futuros processos
de marketing. Nela existe uma preocupacdo continua em melhorar a relagdo custo/beneficio
das atividades sob seu controle.

Para isso, deve haver uma elaboracdo sistematica de métodos e técnicas destinadas a

mensurar os resultados de determinadas ag¢bes, com o intuito de recomendar melhorias que
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contribuam para um maior grau de eficAcia de futuros processos de fabricacdo e
comercializacdo. Deve haver exame periodico, formal e imparcial de todas as operagdes de
marketing, a partir de seus objetivos e padrbes de desempenho.

2.4.3.1 Avaliagdo Estratégica — Matriz F.O.F.A

Estas andlise de cenario se divide em ambiente interno (Forcas e Fraquezas) e

ambiente externo (Oportunidades e Ameacas).

A matriz F.O.F.A. é um instrumento de analise simples e valioso. Seu objetivo é
detectar pontos fortes e fracos, com a finalidade de tornar a empresa mais eficiente e
competitiva, corrigindo assim suas deficiéncias. F.O.F.A. € um acrostico para
Forcas, Oportunidades, Fraquezas e Ameacas. Rosa (2007, p.76)

E conhecida também como Matriz SWOT que também é um acrdstico para Strengths
(forcas), Weaknesses (fraquezas), Opportunities (oportunidades) e Threats (ameacas).

As forcas e fraquezas sdo determinadas pela posicdo atual da empresa e se relacionam,
quase sempre, a fatores internos. Ja as oportunidades e ameacas sdo antecipacdes do futuro e

estdo relacionadas a fatores externos. (Quadro 04)

Quadro 04 — Matriz F.O.F.A

FORCAS OPORTUNIDADES
* Faca uso das forcas « Explore as oportunidades
Séo caracteristicas internas da empresa ou de seus Sdo situagBes positivas do ambiente externo que

donos que representam vantagens competitivas sobre | permitem & empresa alcancar seus objetivos ou
seus concorrentes ou uma facilidade para atingir os melhorar sua posi¢do no mercado.
objetivos propostos.

FRAQUEZAS AMEACAS
Elimine as fraquezas Evite as ameacas
Séo fatores internos que colocam a empresa em Sdo situagBes externas nas quais se tém pouco controle
situacdo de desvantagem frente & concorréncia ou que | e que colocam a empresa diante de dificuldades,
prejudicam sua atuagéo no ramo escolhido ocasionando a perda de mercado ou a redugdo de sua

lucratividade.
Fonte: adaptado de Rosa (2007)
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2.4.4 Plano Operacional

Para Hisrich, Peters e Shepherd (2009) todas as empresas devem ter um plano

operacional como parte do plano de negécios, indo além do processo de producdo e

descrevendo o fluxo de produtos e servigos da producéo para o cliente

Esta secdo deve apresentar as acOes que a empresa estd planejando em seu sistema
produtivo, indicando o impacto que estas acOes terdo em seus parametros de
avaliacdo de producdo. Deve conter informacfes operacionais atuais e previstas de
fatores como: lead time do produto ou servico, percentual de entregas a tempo (on
time delivery), rotatividade do inventario, indice de refugo, lead time de
desenvolvimento de produto ou servico etc. Dornelas (2000a)

Hisrich, Peters e Shepherd (2009, p.235) complementam que “Uma empresa nao-

manufatureira, como uma loja do varejo ou um prestador de servigcos, também precisaria dessa

secdo do plano de negocios para explicar as etapas cronologicas ao concluir uma transacéo

comercial.”

O Plano Operacional pode ser subdividida em quatro etapas, conforme sugere Rosa

(2007):
a)

b)

d)

Layout: Por meio do layout ou arranjo fisico, vocé ird definir como serd a
distribuicdo dos diversos setores da empresa, de alguns recursos (mercadorias,
matérias-primas, produtos acabados, estantes, géndolas, vitrines, prateleiras,
equipamentos, moveis, matéria-prima etc.) e das pessoas no espaco disponivel;
Capacidade produtiva/comercial/servicos: E importante estimar a capacidade
instalada da empresa, isto é, 0o quanto pode ser produzido ou quantos clientes
podem ser atendidos com a estrutura existente. Com isso, € possivel diminuir a
ociosidade e o desperdicio:

Processos operacionais: E 0 momento de registrar como a empresa ira funcionar.
Vocé deve pensar em como serdo feitas as varias atividades, descrevendo, etapa
por etapa, como serd a fabricacdo dos produtos, a venda de mercadorias, a
prestacao dos servicos e, até mesmo, as rotinas administrativas.

Necessidade de pessoal: Faca a projecdo do pessoal necessario para o
funcionamento do negdcio. Esse item inclui o(s) sécio(s), os familiares (se for o

caso) € as pessoas a serem contratadas.
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2.4.5 Plano Financeiro

Nessa etapa, € determinado o total de recursos a ser investido para que a empresa
comece a funcionar.

O investimento total é formado pelos:

a) Investimentos fixos.

b) Capital de Giro Inicial

C) Investimentos preoperacionais.

2.4.5.1 Investimentos Fixos

Para Rosa (2007) e Dolabela (2006), o investimento fixo corresponde a todos os bens
que vocé deve comprar para que Seu negocio possa funcionar de maneira apropriada,
constituindo também o patriménio da empresa e podem ser vendidos e convertidos em

dinheiro.

2.4.5.2 Capital De Giro Inicial

S&0 0s gastos operacionais necessarios para iniciar as atividades da empresa, coloca-
la em funcionamento. Serdo posteriormente cobertos pelas receitas, mas, no inicio,
tém que ser bancados pelo empreendedor. Referem-se a aluguel do imoével, pré-
labore (que é a remuneracdo do empreendedor), salérios e encargos, aluguel de
telefone, depreciagBes, luz, honorérios do contador, materiais de limpeza etc.
(DOLABELA, 2006, p. 211)

Segundo Rosa (2007) deve-se apurar o estoque inicial — composto pelos materiais
indispensaveis a producdo - e 0 caixa minimo necessario para movimentar seu negdcio.
Representa o valor em dinheiro que a empresa precisa ter disponivel para cobrir 0s custos até

que as contas a receber de clientes entrem no caixa.
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2.4.5.3 Investimento Preoperacional

Para Rosa (2007) e Dolabela (2006) S&o gastos realizados antes do inicio das
atividades da empresa, isto €, antes que ela entre em operacdo, tais como: despesas com
reforma (pintura, instalacdo elétrica, troca de piso, etc.) ou mesmo as taxas de registro da

empresa.

2.4.5.4 Indicadores de Viabilidade

Para Dolabela (2006) deve-se também apurar os lucros e perdas, atraves de projecdes
de receitas de vendas e estimar todos os custos de producdo, de vendas, de administracdo,
aléem de despesas de toda ordem, tais como comissdo de vendas, imposto de renda, taxas e
contribuicdes.

Deve-se na sequencia verificar se o empreendimento é viavel, utilizando-se de
indicadores especificos como:

a) Ponto de equilibrio, que segundo Rosa (2007, p. 67) “representa o quanto sua

empresa precisa faturar para pagar todos 0s seus custos em um determinado

periodo.”
Ponto de Equilibrio =. Custo Fixo Total

indice da Margem de Contribuic&o
Onde:

Indice de Margem de Contribuicdo= Receita Total — Custo Variavel Total.

Receita Total

b) Payback, ou recuperacdo do investimento, segundo Dornelas (2006) ... € o tempo
necessario para o futuro empreendedor recuperar o dinheiro que sera aplicado no

novo negocio.”
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Devido a sua simplicidade de célculo e de sua natureza intuitiva Gitman (2004)
comenta que este indice é utilizado pelas grandes empresas para avaliar projetos

pequenos e pelas empresas menores para avaliar a maioria de seus projetos.

Payback =. Investimento Total

Lucro Liquido

VPL (Valor Presente Liquido) — para Gitman (2004, p.342) “Como o valor
presente liquido (VPL) leva explicitamente em conta o valor do dinheiro no tempo,
é considerado uma técnica sofisticada de or¢amento de capital”

E muito utilizado para tomada de decisdes de investimento. Os critérios para a
avaliacdo segundo Dornelas (2006) sdo: se o VPL for positivo, indica que a
empresa deu retorno acima do esperado; se for negativo, significa que o

investimento rendeu abaixo do esperado no periodo.

VPL= Valor presente das entradas de caixa — Investimento inicial

VPL = Z FC
(1+k)t o

Onde:

FC= Valores Presentes dos Fluxos de Caixa projetados para “t” periodos no futuro;
k = taxa de desconto exigida;

I, = Investimento necessario antes de iniciar o projeto

TIR (Taxa Interna de Retorno) - para Gitman (2004, p.344) “A taxa interna de
retorno (TIR) talvez seja a mais utilizada técnica sofisticada de orcamento de
capital.” Conforme Dornelas (2006), ela iguala o valor presente liquido (VPL) ao
investimento inicial referente a um projeto.

Quando utilizada para tomar decisfes, Gitman (2004, p. 344) destaca 0s seguintes
critérios: “Se a TIR for maior que o custo de capital, deve-Se aceitar o projeto; Se a

TIR for menor que o custo de capital, deve-se rejeitar o projeto.”
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n
Z (1+ TIR)t = FGy

Onde:

FC= Valores Presentes dos Fluxos de Caixa projetados para “t” periodos no futuro;

FC, = Investimento necessario antes de iniciar o projeto
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3. METODO

Segundo Gil (2002) ndo existe regras fixas para a elaboracdo de um projeto de
pesquisa, sendo que a sua estrutura é determinada pelo problema e pelo estilo dos autores. O
importante é esclarecer como se processara a pesquisa, as suas etapas € 0S recursos para
atingir seus objetivos.

Para alcancar o objetivo geral do presente trabalho que é verificar a viabilidade de uma
empresa especializada em consultoria em manipulagcdo de alimentos na cidade de Ponta
Grossa — PR optou-se pela aplicagdo dos métodos de Pesquisa Bibliografica, Pesquisa
Exploratoria e elaboracdo de um Plano de Negocios com o auxilio de programa distribuido
gratuitamente pelo SEBRAE.

Para uma melhor compreensao do presente método, as técnicas de coleta e analise dos

dados forma demonstradas na Analise de Mercado desenvolvida dentro o Plano de Negocios.

3.1 PESQUISA BIBLIOGRAFICA

A primeira fase do presente trabalho foi a Pesquisa Bibliografica. Conforme Gil (2002,
p.44) “E desenvolvida com base em material ja elaborado, constituido principalmente de
livros e artigos cientificos.”

Pode ser utilizado um variado tipo de materiais. Gil (2002) cita que podem ser
utilizadas: dicionarios, enciclopédias, anuarios, almanaques, publicacdes periddicas,
impressos diversos, livros de leitura corrente, livros de referéncia informativa e remissiva,
jornais e revistas

As Pesquisas Bibliograficas realizadas focaram: Consultoria, Empreendedorismo, e
Plano de Negocios, temas especificos e importantes para a compreensdo e o atingimento do

objetivo geral especificado quando da elaboracdo da Questdo de Pesquisa.
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3.2 PESQUISA EXPLORATORIA.

Para Malhotra (2004, p.98) a Pesquisa Exploratéria ¢ “Um tipo de concepcdo de
pesquisa que tem como principal objetivo ajudar a compreender a situacdo problema
enfrentada pelo pesquisador.”.

Malhorta (2004, p.99) complementa:

As informacdes necessarias sdo definidas apenas de forma muito ampla neste estégio,
e 0 processo de pesquisa adotado € flexivel e ndo-estruturado. Por exemplo, ele pode consistir
em entrevistas pessoais com especialistas do setor. [...]. Os dados primarios sdo de natureza
qualitativa, sendo analisados como tal.

Com a finalidade de conhecer melhor o problema, foi efetuou-se entrevista qualitativa
em profundidade com a empreendedora Sr.2 Daniele Pedroso dos Santos, conforme Apéndice
-A

A Pesquisa Qualitativa em Profundidade ¢ “Uma entrevista ndo-estruturada, direta,
pessoal em que um Unico respondente é testado por um pesquisador altamente treinado, para
descobrir motivagdes, crengas, atitudes e sentimentos subjacentes sobre um tdpico”

(MALHORTA, 2004, p. 163).

3.3 ELABORACAO DO PLANO DE NEGOCIOS

Nesta etapa apresenta-se o Plano de Negocios do empreendimento Daniele Pedroso
dos Santos — Consultoria em Manipulacdo de Alimentos, para a abertura de uma empresa que
atuard no setor de Consultoria e Cursos na area de manipulacédo de alimentos.

O mesmo foi estruturado por uma adaptacdo das estruturas propostas por Dornelas
(2008b), Dolabela (2006), Rosa (2007) e Hisrich, Peters e Shepherd (2009), chegando-se a
uma estrutura gque se julga adequada e completa para o tipo de negécio analisado e sera
estruturado pelas seguintes secdes:

a) Sumario Executivo;
b) Anélise de Mercado;
¢) Plano de Marketing;
d) Plano Operacional,
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e) Plano Financeiro

3.3.1. Sumério Executivo

3.3.1.1. Resumo dos principais pontos do plano de negécio

O empreendimento sera uma Consultoria em Manipulacdo de Alimentos, no setor de
servicos em Ponta Grossa Estado do Parana. Os principais servicos pela empresa sdo:

a) Elaboracéo e Implantacdo de Manual de Boas Praticas,

b) Elaboracdo e Implantagdo de Procedimentos Operacionais Padronizados
(Pop’s) — Pop 1 - Controle Integrado de Vetores e Pragas Urbanas, Pop 2 —
Higiene e Saude dos Manipuladores, Pop 3 — Higienizacdo do reservatorio de
agua, Pop 4 — Higienizacéo de instalacfes, equipamentos e moveis;

c) Treinamento de colaboradores

d) Responsabilidade técnica;

e) Realizacdo de Auditorias Técnicas para levantamento das condicOes gerais de
todo processo de producdo dos alimentos desde a procedéncia da matéria-
prima até a distribuicdo, com orientacbes que visam minimizar as nao
conformidades.

O empreendimento terd como publico-alvo: pequena e média empresa prestadora de
servicos e comercial do municipio de Ponta Grossa-PR.
A Empreendedora atuard como autdbnomo e o seu registro serd feito na Prefeitura

Municipal de Ponta Grossa-PR, e registro junto ao CRN-8.

3.3.1.2. Dados dos empreendedores, experiéncia profissional e atribuic6es

O empreendimento Daniele Pedroso dos Santos — Consultoria em Manipulagdo de

Alimentos sera administrado pela Sra. Daniele.
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Possui graduacdo em Tecnologia em Alimentos pela UTFPR (Universidade
Tecnoldgica Federal do Parand) e é graduando do curso de Nutricdo na Faculdade Cescage
(Centro de Ensino Superior dos Campos Gerais);

Além da formacdo especifica na area, a Sra. Daniele possui experiéncia profissional de

mais de 10 anos em industria de alimentos.

3.3.1.3. Misséo da empresa

Oferecer aos nossos clientes a melhor orientacdo alimentar e operacional através de

treinamento e desenvolvimento de equipes.

3.3.1.4. Enquadramento tributario

O empreendimento se estabelecera na modalidade de Autdénomo, estando sujeito aos
seguintes tributos:
a) Ambito Nacional:
e |RPF: Conforme tabela progressiva disponibilizada pela Secretaria da
Receita Federal do Brasil;
INSS: Quando prestado para Pessoa Juridica a aliquota € de 11% retido na
fonte pelo contratante;
b) Ambito Municipal:

e |SS: Conforme tabela da cidade de Ponta Grossa — 3%.

3.3.2. Andlise de Mercado

Para subsidiar este Plano de Negdcios, foram utilizadas fontes secundarias fornecidas
pelo Site Bussola SEBRAE que copila dados estatisticos dos Censo 2000-IBGE;RAIS 2009—
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MTE;BIM 2009-IBGE;Cognatis GEOPOP2009, com a finalidade de localizar e dimensionar

0 tamanho do mercado segmentado pelo empreendimento, conforme Tabela 01:

Tabela 01 — NGmeros de estabelecimentos/ramo no segmento de alimentos em Ponta Grossa

RAMO DE ATIVIDADE QUANTIDADE

Restaurantes 222
Bares 80
Lanchonetes, Casas de Cha e Sucos 316
Alimentos preparados para Empresas 21
Buffet 12
Mercadinho 756
Padaria 89

TOTAL 1.496

Fonte: Censo (2000)-IBGE; RAIS (2009)-MTE; BIM (2009)—IBGE; Cognatis GEOPOP (2009)

3.3.2.1. Estudo dos clientes

Com o objetivo de identificar potencial de consumo do mercado que o
empreendimento pretende atuar, efetuou-se uma pesquisa de mercado junto aos clientes
potenciais.

Utilizou-se de uma pesquisa primaria Quantitativa atraves de um questionario
estruturado conforme Apéndice - B.

O universo a ser pesquisado € de 1.496 estabelecimentos, conforme Tabela 01. Para a
definicdo da amostra representativa, utilizou-se de tabela determinante do tamanho da amostra
fornecida por Gomes (2005) e apresentada no Anexo — A.

Devido a restricdes de orcamento e tempo, optou-se por um erro amostral de 10%,
com um nivel de confianca de 95% e um split de 80/20 devido a homogeneidade de publico
alvo.

Levando-se em conta o0s parametros elencados, obteve-se a amostra de 60
estabelecimentos a serem contatados.

Os questionarios foram aplicados por telefone e pessoalmente em visita aos

estabelecimentos durante o periodo de 03 até 14 de outubro de 2011.
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Como forma de obter uma melhor distribuicdo geografica na aplicacdo dos
questionérios, optou-se pela divisdo do municipio de Ponta Grossa em 04 quadrantes e
aplicacdo de 15 questionarios por quadrante, conforme Figura 01.

Figura 01 — Divisdo por Quadrantes da Cidade de Ponta Grossa-PR

] mercadinho
(] Padaria

B g restaurante

] Supermercado

Quadrante A Cuadrante B

" r'g' m Ponta Grossa

Quadrante D

Quadrante C

Fonte: SEBRAE (2011)

3.3.2.1.1 Andlise dos Dados

Depois de obtidos os questionarios foram feitas as tabulacdes dos dados obtidos para
uma melhor compreensdo das respostas.
Na andlise inicial, se apresentam os dados de forma estratificada por questdo. O

objetivo dessa analise é caracterizar, atraves de uma descricdo pela estatistica de frequéncia, o
universo pesquisado:
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Pergunta 01: Qual a atividade da empresa? Na Figura 02 se apresenta o0 ramo de

atividade dos respondentes.

Figura 02 — Atividade das empresas pesquisadas (em%bo)

M Restaurante/Buffet

B Padaria

m Alimentos preparados para
Empresas
0% M Lanchonete

M Bar

3%

= Mercado

Fonte: dados da pesquisa

Constata-se que, dentro do publico alvo, a maior percentagem de dos clientes atuam
como Mercado (44%), seguido de Lanchonete (23%) e Restaurantes/Buffet (18%), e a menor

percentagem ficou com Alimentos preparados para empresas (0%).

Pergunta 02: Qual a estrutura da empresa? Na Figura 03 se apresenta a estrutura de

colaboradores dos respondentes:
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Figura 03 — Estrutura das Empresas (em %)

0%

B Até 5 pessoas
B De6al5

= Acima de 15 pessoas

Fonte: dados da pesquisa

A grande maioria das empresas pesquisadas tem de 6 a 15 funcionarios (65%), ndo

tendo nenhum caso com mais de 15 funcionarios.

Pergunta 03: Qual a estrutura fisica operacional? Na Figura 04 se apresenta a estrutura

fisica dos respondentes:

Figura 04 — Estrutura Fisica Operacional (em %b)

0%

M Local Unico
H Mais de um local

1 Rede de Franqueados

100%

Fonte: dados da pesquisa

Neste caso 100% das empresas pesquisadas estdo estabelecidas em local tnico.
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Pergunta 04: J4 realizou algum treinamento na &rea de seguranca alimentar? Na Figura

05 se apresenta se 0s respondentes ja realizaram algum treinamento de seguranca alimentar:

Figura 05 — Treinamento na area de seguranca alimentar (em %o)

H Nao

B Sim

Sim, mas nao atingiu o
objetivo

Fonte: dados da pesquisa

Foi possivel observar que 62% dos respondentes ndo realizaram nenhum treinamento
ou ndo conseguiram alcangar os objetivos do treinamento.

Pergunta 05: Dos itens abaixo relacionados, assinale os que fazem parte do dia a dia na
sua empresa relacionado ao controle de manipulagdo de alimentos. Na Figura 06 se apresenta
a porcentagem de aplicacdo de Controles de Manipulacdo de Alimentos, nesta questdo os

respondentes podiam marcar mais de uma questao:

Figura 06 — Aplicacéo de Controles de Manipulacao de Alimentos (em %o)

N3o tenho esta informagao

Divulgagdo das informagdes
nutricionais

Receituario e Fichas técnicas

Utilizacdo de manual de boas
praticas

Check list e planilhas de controle 88,33

0,00 50,00 100,00

Fonte: dados da pesquisa

Nesta questdo observou-se que existe um grande numero de respondentes (36,67%)
que ndo aplicam ou nédo tem a informagdo de aplicagcdo de algum tipo de controle sobre a
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manipulagdo de alimentos, Por outro lado evidencia-se que o item de maior relevancia para 0s
respondentes foi o Check-list e Planilhas de Controle que concentrou o maior nimero de
respostas (88,33%).

Pergunta 06: Qual destas op¢des é sua maior preocupacdo.Na Figura 07 se apresenta
as maiores preocupacdes dos respondentes na sua atividade, nesta questdo os respondentes

podiam marcar mais de uma questao:

Figura 07 — Preocupacao dos respondentes (em %o)

Qualidade na prestac¢do de servicos — 73,33

Estar de acordo com as normas exigidas _ 53,33

Trazer mais clientes — 100,00

Fonte: dados da pesquisa

Na questdo de preocupacdo dos respondentes verificou-se que a questdo de estar de
acordo com as normas exigidas (53,3%), reflete o pouco conhecimento sobre a exigéncia dos
orgaos fiscalizadores. Porém a qualidade na prestacdo dos servicos é um item que preocupa
um grande nimero das empresas (73,33%) o que demonstra que elas podem ser orientadas

gue a as normas exigidas sao componentes para esta qualidade.

Pergunta 07: Possui algum profissional contratado Nutricionista, Engenheiro ou
Tecndlogo de Alimentos? Na Figura 08 se apresenta a existéncia ou ndo de profissionais do

ramo de alimentos no quadro de colaboradores.



Figura 08 — Profissionais Contratados pelas Empresas (em %)

B Sim

B Nao

Fonte: dados da pesquisa
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A grande maioria das empresas pesquisadas (90%), ndo possui em seu quadro de

funcionarios, profissionais das areas técnicas, como Nutricionistas,

Engenheiros ou

Tecndlogos em Alimentos, 0s quais poderiam assessora-los na implementacdo das normas

técnicas.

Pergunta 08: Possui alguma inspecdo sanitaria? Na Figura 09 se apresenta se 0S

respondentes possuem algum tipo de Inspecdo Sanitaria, nesta questdo os respondentes

podiam marcar mais de uma questao:

Figura 09 — Inspecdo Sanitaria (em %)

Ndo tenho esta informagao

Municipal

Estadual

Federal

-

0,00

80,00

Fonte: dados da pesquisa
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Todos os clientes possuem algum tipo de Inspecdo Sanitaria.

Pergunta 09: Ja teve alguma sancdo/multa por eventuais problema/irregularidades que
tenham ocorrido em relacéo a inspecao/qualidade dos Produtos? Na Figura 10 se apresenta se
os respondentes ja sofreram alguma san¢do ou multa por irregularidades na inspecdo sanitéria

de seus produtos.

Figura 10 — Sancao/Multa por irregularidades em inspecoes (%)

H Nao

B Sim

Fonte: dados da pesquisa

Observou-se que 30% dos respondentes ja sofreram alguma sancao.
Foi perguntado também qual tipo de san¢do, e 100% dos respondentes indicou Multa

como a sancdo aplicada pelos 6rgéos fiscalizadores.

Pergunta 10: A empresa possui algum tipo de assessoria no que tange a manipulagdo
de seus produtos? Na Figura 11 se apresenta a existéncia ou ndo de algum tipo de assessoria a

manipulagdo de alimentos na empresa dos respondentes:
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Figura 11 — Assessoria em manipulacéo dos produtos (em %bo)

H Nao

B Sim

Fonte: dados da pesquisa

Observou-se que 63% das empresas pesquisadas ndo possuem qualquer assessoria na
parte de manipulacdo de seus produtos, O que demonstra que existe um grande campo a ser
explorado nesta questao.

Foi perguntada também para 0s que possuem algum tipo de assessoria (37%) qual a
empresa que presta esse servico. Na Figura 11A se apresenta as consultorias que atendem as

empresas dos respondentes:

Figura 11A — Empresas que prestam assessoria (em %)

M Senac

W Qutras

Fonte: dados da pesquisa
Grande parte dos respondentes indicou 0 SENAC (Servico Nacional de Aprendizagem
Comercial) com 36%.
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Pergunta 11: A empresa estaria disposta a contratar uma consultoria especializada em
manipulacdo de alimentos? Na Figura 12 se apresenta a disposi¢do ou ndo pela contratacéo de

uma consultoria especializada em manipulacéo de alimentos:

Figura 12 — Disposicéo para contratar uma consultoria especializada (em %)

B Nao

B Sim

Fonte: dados da pesquisa

Grande parte dos respondentes esta disposta a contratar uma assessoria especializada
72%).
(

Para estes foi feita perguntas relativas a disposicdo, em valores, para a contratacéo:

Pergunta 12: Desses valores, quanto a empresa se disporia a pagar:
Treinamento de funcionarios (R$/Funcionarios). Na Figura 13A se apresenta o valor

disposta pelos respondentes para pagamento de treinamento de seus colaboradores:

Figura 13A — Disposicéo para pagamento por treinamento de funcionarios (em %o)

0%

M De R$100,00 a RS 200,00
B De RS 300,00 a RS 400,00
= De RS 500,00 a RS 600,00

Fonte: dados da pesquisa
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Manual de boas préticas: (R$/Manual). Na Figura 13B se apresenta o valor disposto

pelos respondentes para pagamento pela elaboracdo de Manuais de Boas Praticas.

Figura 13B — Disposicao para pagamento por manuais de Boas Praticas (em %)

0%

B De RS 1.800,00 a RS
2.200,00

M De RS 2.300,00 a RS
2.700,00

= De RS 2.800,00 a RS
3.100,00

Fonte: dados da pesquisa

Contratagdo de Assessoria (R$/més). Na Figura 13C se apresenta o valor disposto

pelos respondentes para a Contratacdo de uma Assessoria com pagamento mensal.

Figura 13C — Disposicdo para pagamento de assessoria (em %o)

B De RS 1.000,00 a RS
2.000,00

M De RS 2.000,00 a RS
3.000,00

= De RS 3.000 a RS 5.000,00

Fonte: dados da pesquisa

Observa-se que 0s clientes estdo dispostos a contratar uma consultoria, porém somente
pagariam o0s menores valores, com excecdo da Contratacdo de Assessoria que 9% estéo

dispostos em pagar um valor intermediario.

Apds a analise inicial, se apresentam os dados de forma unificada, para que assim seja
possivel responder o0s objetivos secundarios da pesquisa:

a) ldentificar caracteristicas dos clientes;
b) ldentificar estrutura das empresas;
c) ldentificar propensdo a contratacdo dos servigos.



47

A maior porcentagem do publico alvo é composta mercados (44%), possuem em
média de 6 a 15 colaboradores (65%). Todos os respondentes estdo localizados em local
Unico. Apenas 38% ja participaram de algum treinamento sobre seguranca alimentar, sendo
que apenas 10% informaram que possuem em seu quadro de colaboradores algum profissional
da area (Nutricionista, Engenheiro ou Tecndlogo de Alimentos) e 37% dos respondentes
possuem alguma assessoria no que tange a manipulacdo de alimentos. Contrapondo-se a
pequena preocupacdo com estar de acordo com as normas exigidas (53,33%), existe uma
grande disposicdo das empresas em contratar uma consultoria especializada em manipulagéo
de alimentos (72%), porém estdo dispostos a pagar apenas o valor minimo para os servicos de
Treinamento de funcionarios e Manual de boas praticas e apenas na Contratacdo de

Assessoria € que 9% dos respondentes estdo dispostos a pagar um valor intermediario.

3.3.2.2. Estudo dos concorrentes

Para a analise dos concorrentes, utilizamos uma pesquisa qualitativa atraves de analise
dos servicos oferecidos.

Em pesquisa na internet realizada durante o periodo de 03 até 14 de outubro de 2011,
foram encontradas varias empresas que atuam no ramo de consultoria, mas apenas duas
empresas na cidade de Ponta Grossa-PR.

Para uma melhor analise dos concorrentes e dos valores e servigos prestados, incluiu-
se também duas empresas com sede na cidade de Curitiba-PR. Apresenta-se no Apéndice C 0s
principais dados obtidos no estudo dos concorrentes.

Verificou-se que o setor no qual o empreendimento Daniele Pedroso dos Santos —
Consultoria em Manipulacdo de Alimentos pretende ingressar é extremamente competitivo,
com varia empresas atuando na consultoria de manipulacdo de alimentos, principalmente na
oferta de cursos para os colaboradores das empresas.

Porém o segmento de Restaurante/Buffet; Padaria; Alimentos preparados para
Empresas; Lanchonete; Bar e Mercado localizados no municipio de Ponta Grossa-PR, que € 0
mercado que o empreendimento pretende operar, existem apenas duas empresas atuantes, com
destaque para o SENAC que participa do Programa PAS (Programa Alimento Seguro) que

engloba toda a cadeia do ramo de alimentos.
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A maioria das empresas pesquisadas ndo forneceram valores cobrados para 0 servigos
de consultoria alegando que o mesmo depende uma analise prévia da situacdo da empresa. J&
os valores cobrados para os cursos de Manipulacdo de Alimentos ficou entre R$ 130,00 a R$
180,00 por participante.

Fazendo uma andlise conjunta dos dados obtidos na Andlise dos Clientes com a
Anélise dos Concorrentes, pode-se verificar que existe um vasto campo para ser explorado,
pois 63% dos respondentes da pesquisa de clientes indicaram ndo possuir nenhum tipo de
assessoria no que tange a manipulacéo de seus produtos, conforme Figura 11 € no municipio

de Ponta Grossa-PR existem apenas duas empresas atuantes neste mercado.

3.3.3. Plano de Marketing

3.3.3.1. Descricdo dos principais produtos e servicos

Demonstra-se abaixo, a relacdo dos principais servicos, com sua respectiva descricéao,
que serdo oferecidos pelo empreendimento Daniele Pedroso dos Santos — Consultoria em
Manipulacdo de Alimentos,:

a) Manual de Boas Praticas de Fabricacdo (BPF) e Procedimentos Operacionais

Padronizados (POP):

e Elaboracdo do Manual de BPF (Boas Praticas de Fabricacdo) conforme orientacdo
da Resolugdo RDC N° 216 da ANVISA (Agéncia Nacional de Vigilancia
Sanitaria) - documento que descreve as operagoes realizadas pelo estabelecimento,
incluindo, no minimo, o0s requisitos higiénico-sanitarios dos edificios, a
manutencdo e higienizacdo das instalacGes, dos equipamentos e dos utensilios, o
controle da agua de abastecimento, o controle integrado de vetores e pragas
urbanas, a capacitacdo profissional, o controle da higiene e salde dos
manipuladores, 0 manejo de residuos e o controle e garantia de qualidade do
alimento preparado.

e Elaboracdo de POP (Procedimento Operacional Padronizado) conforme orientagédo
da Resolugdo RDC N° 216 da ANVISA (Agéncia Nacional de Vigilancia

Sanitaria) - procedimento escrito de forma objetiva que estabelece instrugdes



49

seqlienciais para a realizacdo de operacgdes rotineiras e especificas na manipulacao
de alimentos.

b) Responsabilidade Técnica:
e Através de um contrato de prestacdo de servico, a consultoria responde legalmente

pela empresa.
c) Curso de Manipulador de Alimentos:

e Curso direcionado a todas as pessoas envolvidas no processamento de Alimentos.
Aborda temas como: seguranca alimentar, microbiologia dos alimentos, higiene
(pessoal, de instalacdes e de equipamentos), cuidados basicos com o alimento em
todo o seu ciclo, legislacdo sanitaria federal, estadual e municipal, entre outros. E
obrigatorio, conforme a RDC N° 216 da ANVISA

3.3.3.2. Preco

A analise dos precos dos servigos prestados deve, necessariamente, levar em conto
fatores como: Disposicdo dos clientes; Pregos praticados pela concorréncia; Valores
determinados pelos Conselhos de Classe/Sindicatos e Custo dos servicos para 0
empreendedor.

Conforme Pesquisa efetuada junto ao mercado, verificou-se que a maioria dos
respondentes estaria disposta a pagar pelos servigos oferecidos pelo empreendimento:

a) Treinamento de funcionarios (R$/Funcionarios): De R$100,00 a R$ 200,00;
b) Manual de boas praticas: (R$/Manual): De R$ 1.800,00 a R$ 2.200,00;
c) Contratacdo de Assessoria (R$/més) De R$ 1.000,00 a R$ 2.000,00.

A pesquisa dos valores cobrados pela concorréncia ficou prejudicada pela falta de
respostas por parte dos respondentes. Em pesquisa em sites de consultorias, s6 foi possivel
verificar os valores para o servi¢o de Treinamento de funcionérios, que varia entre R$ 130,00
a R$ 180,00/funcionario.

Consideraram-se também os valores estabelecidos pelo SINPAR (Sindicato dos
Nutricionistas do Estado do Parand) para a hora técnica. Demonstra-se no Anexo — B 0s
valores divulgados;

Os custos dos servicos para o empreendedor serd demonstrados na secdo Plano

Financeiro.
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3.3.3.3. Estratégias promocionais

Como estratégia promocional, o empreendimento Daniele Pedroso dos Santos —
Consultoria em Manipulacdo de Alimentos adotara as seguintes ferramentas:
a) Internet;
b) Mala direta, folhetos e cartdes de visita;
c) Descontos (de acordo com os volumes de servigos contratados);
d) Participacdo em feiras e eventos

3.3.3.4. Estrutura de comercializacéo

O empreendimento Daniele Pedroso dos Santos — Consultoria em Manipulacdo de
Alimentos, contara com uma estrutura pequena, e todos os contatos com os clientes potenciais
serdo realizados pela Sra. Daniele.

O contato seré feito através de e-mail, telefone e visita pessoal.

3.3.3.5. Localizacdo do negocio

Considerando que a atividade exercida pelo empreendimento Daniele Pedroso dos
Santos — Consultoria em Manipulacdo de Alimentos, ndo necessita de uma sede fisica, por
tratar-se de assessoria junto aos seus clientes, optou-se no inicio das atividades por possuir
apenas ponto de referéncia na propria residéncia da Sra. Daniele.

Esta prerrogativa e dada pelo DECRETO N° 614 de 18/12/2002 da Prefeitura

Municipal de Ponta Grossa-PR, conforme (Anexo — C).
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3.3.3.6. Analise da matriz F.O.F.A (Forcas, Oportunidades, Fraquezas e Ameacas).

Apresenta-se no Quadro 05 a Matriz F.O.F.A., Com a finalidade de detectar os

aspectos positivos e negativos do empreendimento Daniele Pedroso dos Santos — Consultoria

em Manipulagdo de Alimentos:

Quadro 05 — Aplicagdo da Matriz F.O.F.A

FORCAS OPORTUNIDADES

e Graduagdo em Tecnologia de Alimentos e e  Grande quantidade de empresas do publico alvo
Nutricao; o o nao possui assessoria na manipulacéo de

. g;rg?de Experiéncia Profissional em atividades da alimentos:

o Preco praticado competitivo em relacio a . D,lsp'oswao para a contratagdo de assessoria pelo
concorréncia; pablico alvo;

e Reducéo dos custos fixos em funcdo da sede da |® Exigéncia Legal determinada pela ANVISA;
empresa estar em imével préprio; e Pouca concorréncia local,

FRAQUEZAS AMEACAS

e Desconhecimento do empreendimento pelos e Poucas barreiras a entrada de novos concorrentes
clientes potenciais; no mercado;

e Falta de local fisico para ministrar cursos forada |e Indice elevado de mortalidade das micro e
sede dos clientes; pequenas empresas;

e Falta de experiéncia como empreendedor; ¢ Instabilidade econémica;

05:

Fonte: elaborado pelo autor

Apresentam-se abaixo as estratégias para eliminar as Fraguezas descritas no Quadro

Desconhecimento do empreendimento pelos clientes potenciais: Aplicar as estratégias
elencadas no Plano de Marketing para a divulgacdo da empresa e de seus Servicos;
Falta de local fisico para ministrar cursos fora da sede dos clientes: Desenvolver
estudos e pesquisa de precos para a locacdo esporadica de local auditorio para
ministrar oS cursos;

Falta de experiéncia como empreendedor: Participar de cursos ministrados por
instituices como SEBRAE e Associagdes Comercialis;

Apresentam-se abaixo as estratégias para evitar as Ameacas descritas no Quadro 05:

Poucas barreiras a entrada de novos concorrentes no mercado: Garantir a qualidade no
desenvolvimento dos servicos prestados e mecanismos de fidelizacdo dos clientes;
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b) Indice elevado de mortalidade das micro e pequenas empresas: Participar de cursos
ministrados por instituicbes como SEBRAE e Associagdes Comerciais; desenvolver e
aplicar o presente Plano de Negocios;

c) Instabilidade econdmica: Participar de cursos ministrados por instituicbes como
SEBRAE e Associagdes Comerciais; desenvolver e aplicar o presente Plano de
Negocios;

3.3.4. Plano Operacional

3.3.4.1. Capacidade produtiva/comercial/servicos

Devido a pequena estrutura do empreendimento e a elevada complexidade dos
servicos oferecidos, a capacidade maxima de servigos comercializados ndo podera ultrapassar
a quantidade abaixo descriminada:

a) Treinamento de funcionarios: 02 cursos com até 15 funcionarios por més;
b) Manual de boas praticas: 03 Jogos de manuais (BPF e POP) por més;
c) Contratacdo de Assessoria: 02 assessorias fixas com pagamento mensal;

A estimativa para o inicio das atividades e descrita abaixo:

a) Treinamento de funcionarios: 01 curso com até 15 funcionarios por més;
b) Manual de boas praticas: 01 Jogo de manuais (BPF e POP) por més;
c) Contratacdo de Assessoria: 01 assessoria fixa com pagamento mensal,

3.3.4.2. Processos operacionais

Devido ao empreendimento Daniele Pedroso dos Santos — Consultoria em
Manipulacdo de Alimentos, ser estruturado como Profissional Autdbnomo, toda a parte
administrativa e comercial sera de responsabilidade da Sra. Daniele.

Porém faz-se necessario a terceirizacdo da contabilidade da empresa através de um
profissional de contabilidade para a prestacdo de servigos especificos.

Quanto aos procedimentos para a prestacdo dos servi¢os, 0 mesmo é descrito abaixo:

a) Treinamento de funcionarios:
e Primeiramente é feito o contato com o contratante para a verificagdo da
quantidade de participantes e analise do local;
e Em seguida é elaborada proposta de prestacdo de servigos;

e O pagamento deve ser necessariamente na assinatura do contrato.
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b) Manual de boas préticas:

¢ Inicialmente é feito um diagndstico da empresa solicitante, utilizando um
check list de verificacdo, baseado na resolucdo RDC 216 da ANVISA, faz-
se uma previsdo de tempo necessario, que varia conforme o problema ou
atividade.

e Em uma segunda etapa e apresentado um Briefing, contendo os problemas
encontrados e suas solugdes, as responsabilidades das partes (empresa e
consultor), custos envolvidos e o cronograma de implantacao;

e Apbs a aprovacao é formalizacdo um contrato de prestacdo de servigo, e é
iniciado o trabalho de treinamento e consultoria em Boas Préticas.
Seguindo-se de acompanhamento da implantagéo.

e A conclusdo é feita com a elaboragdo dos manuais.

c) Contratacdo de Assessoria: 01 assessoria fixa com pagamento mensal,

¢ Inicialmente € feito um diagnostico da empresa solicitante, utilizando um
check list de verificacdo, baseado na resolucdo RDC 216 da ANVISA.

e Em uma segunda etapa e apresentado um Briefing, contendo os problemas
encontrados e suas solugdes, as responsabilidades das partes (empresa e
consultor), custos envolvidos;

e Ap0s a aprovacdo é formalizacdo um contrato de prestacao de servico, e é
iniciado o trabalho de treinamento e consultoria em Boas Préticas.
Seguindo-se de acompanhamento da implantacéo.

e Nesta modalidade de servico o consultor assume toda a responsabilidade

técnica do contratante;

3.3.5. Plano Financeiro

A seguir apresenta-se toda a estrutura financeira do empreendimento para ao final,
verificar a sua viabilidade financeira:
Como auxilio nesta verificacdo utilizou-e de programa especifico distribuido

gratuitamente pelo SEBRAE em sua verséo 2.1.


http://www.pr.senac.br/PAS/resolucao216.pdf
http://www.pr.senac.br/PAS/resolucao216.pdf
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3.3.5.1. Estimativa dos investimentos fixos

Apresentam-se na Tabela 02 os principais itens necessarios para a abertura do

empreendimento:

Tabela 02 — Estimativa dos Investimentos Fixos

PERCENTUAL DE

DISCRIMINACAO VALOR R$ DEPRECIACAO POR
GRUPO.
Maquinas e Equipamentos 659,00 10,0%
Maquina Fotografica Digital 179,00
Data Show (projetor) 422,10
Laser Pointer 57,90
Mo@veis e Utensilios 2.297.90 10,0%
01 Mesa de escritorio 199,00
01 Cadeira giratéria 395,00
02 Cadeiras Fixas 709,00
03 pranchetas 3,90
03 jalecos 99,00
10 toucas 45,00
02 Armarios fechados 798,00
01 Telefone sem fio 49,00
Computadores 2.201,70 20,0%
01 Notebook 809,10
01 Multifuncional colorida 169,00
01 Tablet 999,50
01 HD externo 224,10
Veiculos 27.000,00 20,0%
01 Utilitario pequeno 27.000,00
Total Investimento Fixo 32.158,60 511,34

Fonte: dados da pesquisa

Como a estrutura da empresa € pequena, consideraram-se 0S materiais necessarios

apenas para um consultor. Observa-se também que, em virtude da sede da empresa ser na
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prépria residéncia da Sra. Daniele ndo existe custos com reformas ou outros itens de
construcdo civil.

Ponderou-se também o calculo de depreciacdo dos bens, conforme legislagdo vigente.

3.3.5.2. Prazo e Estoque

Apresentam-se na Tabela 03 as politicas de Venda, Compra e Estoque do

empreendimento:

Tabela 03 — Politica de Venda Compra e Estoque

Politica de Venda Compra e Estoque

POLITICA DE VENDA

Prazo médio de venda das mercadorias % Dias
Venda a Vista 80,00 -
Venda a Prazo 20,00 30

Este quadro apresenta a divisao das vendas a vista e a prazo
em relacdo as vendas totais

POLITICA DE COMPRA

Prazo Médio 6

Prazo médio de compras % Dias
A Vista 50,00 -
A Prazo 50,00 30

Este quadro apresenta a divisdo das compras a vista e a prazo Prazo Médio 15

em relagdo as compras totais.

POLITICA DE ESTOQUE Dias
Necessidade média de estoques 5
Este quadro define qual deve ser o estoque minimo necessario

em dias.

ESTIMATIVA DE ESTOQUE INICIAL R$
Estoque Inicial 1.000,00

Fonte: dados da pesquisa

Considerou-se uma politica de recebimento dos servicos direcionada para 0 pagamento
a vista (80%) e o pagamento dos fornecedores com no minimo de 50% no a prazo.

Devido a caracteristica do servico, estimaram-se um pequeno valor para estoque,
direcionado principalmente para consumiveis de escritério e apostilas e demais materiais para

0 servico de cursos de manipulagéo de alimentos.



3.3.5.3. Estimativa do faturamento mensal da empresa

Apresentam-se na Tabela 04 as Estimativas do faturamento do empreendimento:

Tabela 04 — Estimativa do faturamento

Estimativa de Custos

Estimativa de VVendas

Descricéo do Servico Custo
¢ ’ LY gn{d 4 Custo Unit. Direto do Prego d.e, . Faturamento
nitarias - Venda Unitario
Servigo
Cursos de manipulacdo de
alimentos 30 50,00 1.500,00 180,00 5.400,00
Elaboragdo de manual de Boas
Praticas 3 500,00 1.500,00 1.800,00 5.400,00
Contratagdo de Assessoria 2 500,00 1.000,00 2.000,00 4.000,00
Custo TOTAL DE
Direto 4.000,00 SERVICOS 14.800,00

Fonte: dados da pesquisa
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Na estimativa de faturamento, considero-se a capacidade maxima de prestacdo dos

Servicos.

3.3.5.4 Estimativa dos custos com mao-de-obra

Apresentam-se na Tabela 05 os custos de mao-de-obra que neste caso € composto

apenas pela retirada de pro-labore:

Tabela 05 — Estimativa dos custos de méo-de-obra

Retirada dos Sécios (Pro-Labore)

Valor a ser retirado mensalmente

Aliquota de INSS

Fonte: dados da pesquisa

R$ 1.800,00

11,00%
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Considerou-se a aliquota de 11% para INSS que a contratante Pessoa Juridica devera
reter na fonte.

Para a estimativa da retirada do pré-labore considerou-se o piso da categoria.

3.3.5.5 Estimativa dos custos fixos

Apresentam-se na Tabela 06 os custos fixos mensais do empreendimento, Devido a
sede do empreendimento ser na residéncia da Sra. Daniele, foi desconsiderado o custo de

agua, porém sera considerada uma participacdo nos custos de luz e seguro do imovel.

Tabela 06 — Estimativa dos Custos Fixos

Discriminacéo Valor R$

Retirada dos Sécios (Pré-Labore) 1.998,00
Luz 50,00
Telefone 350,00
Contador 500,00
Despesas com Veiculos 350,00
Material de Expediente e Consumo 200,00
Seguros 20,00
Propaganda e Publicidade 500,00
Depreciagdo Mensal 511,34
Despesas de Viagem 200,00
TOTAL 4.679,34

Fonte: dados da pesquisa



3.3.5.6. Estimativas de Financiamentos:
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Apresentam-se na Tabela 07 e Tabela 08 simulagOes de financiamentos dos itens dos

itens do investimento fixo. Neste caso serd financiado R$ 15.000,00 para complementar a

aquisicdo do utilitario e R$ 5.200,00 para aquisi¢do dos demais itens:

Tabela 07 — Financiamento Utilitario

Financiamento Utilitario

Valor a Financiar 15.000,00

Caréncia 1
Prazo (Incluso a caréncia) 48
Juros 1,98% ao més

IOF

Tarifas e Taxas

Parcela

Tabela 08 — Financiamento dos demais itens do Investimento Fixo

147,00

350,00

509,63
Fonte: dados da pesquisa

Financiamento dos demais itens do
Investimento Fixo

Valor a Financiar 5.200,00

Prazo 24
Juros 1,20% ao més
Tarifas e Taxas 100,00

Parcela 250,65

Fonte: dados da pesquisa
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3.3.5.7. Demonstrativo de resultados

Apresentam-se na Tabela 09 o Demonstrativo de resultado:

Tabela 09 — Demonstrativo de resultados

DISCRIMINACAO VALOR R$ %

1. Receita Total 14.800,00 100,00%
Vendas (a vista) 11.840,00 80,00%
Vendas (a prazo) 2.960,00 20,00%

2. Custos Variaveis Totais 7.066,00 47,74%
Previsdo de Custos (Custo da Mercadoria + Custo do

Servico) 4.000,00 27,03%
Imposto Municipal (ISS) — 3,00% 444,00 3,00%
Previsdo de Inadimpléncia - 1,50% 222,00 1,50%
Qutros Custos Variaveis (Previsdo IRPF/CRN) 2.400,00 16,22%

3. Margem de Contribuicdo 7.734,00 52,26%

4. Custos Fixos Totais 4.679,34 31,62%
Retirada dos Socios (Pro-Labore) 1.998,00 13,50%
Luz 50,00 0,34%
Telefone 350,00 2,36%
Contador 500,00 3,38%
Despesas com Veiculos 350,00 2,36%
Material de Expediente e Consumo 200,00 1,35%
Seguros 20,00 0,14%
Propaganda e Publicidade 500,00 3,38%
Depreciagdo Mensal 511,34 3,45%
Despesas de Viagem 200,00 1,35%

5. Resultado Operacional 3.054,66 20,64%

6. Investimentos 760,28 5,14%
Financiamento 760,28 5,14%

8. Resultado Liquido Financeiro 2.294,38 15,50%

Fonte: dados da pesquisa

Considerou-se uma previsdo mensal para Inadimpléncia de 1,5% e uma provisdo de
R$ 2.400,00 mensal para pagamento de IRPF e anuidade de Conselho de Classe.

Demonstra-se no Anexo — D, Fluxos de caixa para um periodo de 05 anos.
Considerou-se que nos meses de janeiro, novembro e dezembro, um queda em torno de 10%
no faturamento devido a sazonalidade do mercado (férias, maior movimento nas empresas
devido a festas de final de ano). Ponderou-se também que no inicio das atividades o
empreendimento ainda ndo atingiria sua capacidade produtiva maxima, o que levaria a uma
necessidade de capital de giro de R$ 3.422,82, no primeiro ano. J& a partir do segundo ano o

empreendimento com sua capacidade maxima comeca a ter resultados positivos.


file:///C:/Documents%20and%20Settings/Emer%20e%20Dani/Meus%20documentos/MBA%20Emerson/Monografia/Material/MATERIAL%20SEPARADO%20PARA%20PLANO%20DE%20NEGOCIOS/Plano_de_Negocios_v2_1_SEBRAE.xlsm%23OutrosCVs!B42

3.3.5.8. Indicadores de viabilidade

Nesta secdo apresentam-se 0s

indicadores de viabilidade verificados
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no

empreendimento, com o auxilio do programa fornecido gratuitamente pelo SEBRAE em sua

versdo 2.1.conforme Tabelas 10, Tabela 11 e Tabela 12

Tabela 10 — Ponto de Equilibrio Operacional

Ponto de Equilibrio Operacional

Mensal

Diario

8.954,51

407,02

Fonte: dados da pesquisa

Tabela 11 — Prazo de Retorno do Investimento - Payback

Prazo de Retorno do Investimento - Payback

Operacional 15 meses
Resultado Final Fluxo de caixa 27 meses
Fonte: dados da pesquisa
Tabela 12 — Taxa de Retorno
Taxa de Retorno

TMA - Taxa Minima de

Atratividade 9,00%
TIR - Taxa Interna de

Retorno 11,24%
VPL - Valor Presente

Liquido 49.820,76

Fonte: dados da pesquisa

Tomando-se como parametro os indices de viabilidade elencados, verificamos que o

empreendimento € totalmente viavel, pois, considerando uma taxa minima de atratividade de

9% que € aproximadamente a rentabilidade liquida de um CDB (certificado de deposito

bancéario) com rentabilidade de 92% do CDI (certificado de deposito interbancario) conforme
Anexo — E, obteve-se uma VPL de R$ 49.820,76, com um TIR de 11,24%.

O retorno do investimento também é curto, 15 meses para o payback simples e 27

meses pelo fluxo de caixa.
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4. CONCLUSAO:

Este estudo teve como objetivo geral responder a questdo de pesquisa: quais elementos
devem compor um plano de negdcios para a criacdo de uma consultoria em manipulagdo de
alimentos de forma a indicar sua viabilidade ou ndo e o potencial sucesso do negdcio?

Os elementos que constituiram o presente estudo mostraram-se suficientes para
responder esta questdo, principalmente a Revisdo Tedrica, onde foi possivel estudar alguns
dos principais especialistas dos temas: Empreendedorismo, Consultoria e Plano de Negdcios.
Verificou-se que o Setor de Alimentacdo possui grande participagdo na economia € que por
questdes de Salde Publica esta sujeita a rigoroso controle sanitario, confirmando-se assim a
grande oportunidade da ideia inicial da abertura de uma consultoria, reforca ainda a
oportunidade, a pesquisa de mercado realizada junto as empresas sujeitas a fiscalizacdo dos
orgaos reguladores que se mostraram dispostas a contratacdo dos servicos.

A pesquisa junto aos concorrentes destacou-nos que a ideia de montar uma consultoria
aproveitando a grande experiéncia da empreendedora e a sua formacao academia mostrou-se
inovadora, principalmente pela escassez de especialistas nesta area no municipio de Ponta
Grossa.

A Revisdo Teorica mostrou-nos também que ndo existe um modelo padrdo no
mercado para a estruturacdo de um Plano de Negdcios, poréem na pratica alguns elementos ja
estdo consagrados como seus componentes, principalmente os Planos de Marketing,
Operacbes e Financeiro. Assim podemos atingir o objetivo geral e verificou-se que o
empreendimento é financeiramente viavel, com Payback baixo e VPL e TIR positivas,
superando as perspectivas da empreendedora.

Todos os fatores elencados mostram que as perspectivas para a empresa sao positivas,
porém algumas limitac6es no estudo devem ser melhores analisadas:

A falta de melhores informacdes dos custos dos concorrentes pode levar a algumas
estimativas inveridicas dos custos e valores praticados;

Devido a estrutura reduzida do empreendimento e a atuacdo no mercado como
autbnomo limita o publico alvo do empreendimento a pequenos comerciantes. Devem-se
avaliar meios em estudos posteriores para que os grandes mercados também facam parte do
mercado atendido pelo empreendimento.

Conclui-se se enfatizando que o Plano de Negdcios deve ser uma trilha para o0s

empreendedores administrarem seus negocios, mas nao se deve utiliza-lo como um manual. O
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Plano de Negocios pode e deve ser constantemente revisto e melhorado para o sucesso do

empreendimento
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APENDICE A - QUESTIONARIO EMPREENDEDOR

Pesquisa: Qualitativa
Meio/Técnica de aplicacao: Entrevista pessoal em profundidade

8.

9.

Que fatores o influenciaram a se tornar empreendedor?
Que pessoas/empreendedores o inspiraram?
Alguém de sua familia era empreendedor?

Houve algum evento de “disparo” para iniciar o negdcio? (demissao? aposentadoria?
outro?...)

Ele criou seu proprio negdcio durante a faculdade/colégio?
Que educagéo formal ele teve? Foi relevante para o negécio?
Como o empreendedor encontrou a oportunidade?

Como ele avaliou a oportunidade?

Vocé ja possui algum publico alvo?Quais? E porque ele foi escolhido?

10. Que experiéncia de trabalho anterior o empreendedor teve antes de abrir 0 negdcio?

11. Quais sdo suas forcas e fraquezas?

12. Ele tera socio?

13. Que recursos (econdmicos/financeiros) ele precisara para implementar o negocio?

14. Onde e como ele obtera estes recursos?

15. Qual € o lado positivo de ser empreendedor? E o0 negativo?
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APENDICE B - QUESTIONARIO CLIENTES

Publico alvo: Clientes potenciais — Empresas do segmento de manipulagdo de alimentos;
Restaurante/Buffet; Padaria; Alimentos preparados para Empresas; Lanchonete; Bar e
Mercado;
Pesquisa: Quantitativa
Meio/Técnica de aplicacao: Entrevista Pessoal e Telefone
Tamanho da amostra: 60 Estabelecimentos
Informac6es necessarias (objetivos secundarios):
e ldentificar caracteristicas dos clientes;
e ldentificar estrutura das empresas;
e Identificar propensdo a contratacdo dos servicos.

Localizacgéo:

1 - Qual a atividade da empresa?

( ) Restaurante/Buffet ( ) Padaria

( )Bar ( ) Lanchonete
() Alimentos preparados para Empresas ( ) Mercado

2 - Qual a estrutura da empresa?
( ) até 5 pessoas () de 6 a 15 pessoas ( ) acima de 15 pessoas

3 - Qual a estrutura fisica operacional?

() Local tnico () Mais de um local ( ) Rede de Franqueados

4 - Ja realizou algum treinamento na area de seguranca alimentar?

( ) Néo () Sim 9( ) Sim, mas ndo atingiu o
Obijetivo

5 - Dos itens abaixo relacionados, assinale os que fazem parte do dia a dia na sua
empresa relacionado ao controle de manipulacdo de alimentos:

() Check list e planilhas de controle

() Utilizacdo de manual de boas préticas

() Receituério e Fichas técnicas

() Divulgacao das informag6es nutricionais

() Néo tenho esta informacéo

6 - Qual destas opcdes é sua maior preocupacao
() Trazer mais clientes

() Estar de acordo com as normas exigidas

() Reducdo de custos

() Qualidade na prestagéo de servigos
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7 - Possui algum profissional contratado Nutricionista, Engenheiro ou Tecnélogo de
Alimentos?
( ) Sim ( ) Nao

8 - Possui alguma inspecao sanitaria?
() Federal () Estadual
() Municipal () Néo tenho esta informacéo

9 - Ja teve alguma sancao/multa por eventuais problemalirregularidades que tenham
ocorrido em relacéo a inspecdo/qualidade dos Produtos?
() Nao () Sim: Qual?

10 - A empresa possui algum tipo de assessoria no que tange a manipulacédo de seus
produtos?

( ) Nao () Sim: Qual?
11 - A empresa estaria disposta a contratar uma consultoria especializada em
manipulac¢éo de alimentos?

( ) Nao ( )Sim

12 - Desses valores, quanto a empresa se disporia a pagar?
d) Treinamento de funcionarios (R$/Funcionarios):
( ) De R$100,00 a R$ 200,00 ( ) De R$ 300,00 a R$ 400,00
() De R$ 500,00 a R$ 600,00

e) Manual de boas praticas: (R$/Manual):
( ) De R$ 1.800,00 a R$ 2.200,00 ( ) De R$ 2.300,00 a R$ 2.700,00
( ) De R$ 2.800,00 a R$ 3.100,00

f) Contratacdo de Assessoria (R$/més)
( ) De R$ 1.000,00 a R$ 2.000,00 ( ) De R$ 2.000,00 a R$ 3.000,00
( ) De R$ 3.000 a R$ 5.000,00



APENDICE C - RESUMO PESQUISA QUALITATIVA DOS CONCORRENTES

Empresa:
CookSolutions

Endereco:
Av: Candido de Abreu, 140, cj. 405 - Centro Civico Curitiba-Parana
Site: www.cooksolutions.com.br;

Servigos Oferecidos:

Treinamentos em varias areas de interesse ao setor, como, Boas Praticas na Manipulagdo de
Alimentos, Atendimento, Lideranca, Formacdo de Equipe de Trabalho, Gestdo Financeira,
entre outras. Presta assessoria e consultoria para gestdo em boas praticas, gestdo operacional,
auditorias internas e outros servigcos a restaurantes, lanchonetes, panificadoras, cozinhas
industriais, centros de producdo de alimentos e empresas afins.

Custo dos Servicos:
Né&o Informado.

Observagéo:
Presta servicos para Abrasel — Associacdo Brasileira de Bares e Restaurantes, Sebrae,
Ministério do Turismo e Insight — Consultoria Empresarial Ltda

Empresa:
Equilibrio Consultoria e Assessoria em Nutri¢do

Endereco:
Rua Deputado Mario de Barros, 1700 Sala 02 - Curitiba-Parana
Site: http://consultorasequilibrio.blogspot.com/

Principais Servigos Oferecidos:
Cursos presenciais na area de manipulacdo de alimentos e formacdo de administrativa para
nutricionistas

Custo dos Servicos:
De R$ 130,00 a R$ 180,00/participante.

Observacéo:

Empresa:
Inovali - Inovagdes em Alimentos

Endereco:
Curitiba-Parana
Site: http://www.inovali.com.br/

Principais Servigos Oferecidos:

e Alimentos: Desenvolvimento de novos produtos; Qualidade do Produto; Rotulagem;
Registro de alimentos junto ao Ministério da Salde e Ministério da Agricultura;
Padronizacéo de ficha técnica e elaboragdo dos custos dos produtos.

e Qualidade: Implementacdo de Boas Praticas de Fabricacdo; Capacitacdo de
Manipuladores de Alimentos; Elaboracdo de manual de Boas Praticas; Parecer
higiénico-sanitario; APPCC (Anélise de Perigos e Pontos Criticos de Controle);
Auditoria da Qualidade; Avaliacdo e Certificacdo de Fornecedores.

Custo dos Servigos:
Né&o informado.

Observacéo:
Pacote de horas mensais ou horas avulsas de consultoria.
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Empresa:
Hygien Consultoria

Endereco:

Rua Dr. Paula Xavier, 1030

CEP: 84010-270 - Ponta Grossa - Parana
Site: http://hygienconsultoria.blogspot.com/

Principais Servigos Oferecidos:

e TREINAMENTO PARA FUNCIONARIAS DO LAR: uso correto de materiais de
limpeza; higiene de utensilios e superficies de cozinha; higiene dos alimentos; higiene
de banheiros; evitar desperdicios e reaproveitar alimentos; organizacdo da cozinha;
higiene pessoal.

e CONSULTORIA EM QUALIDADE: 5s; Boas Praticas de Fabricacao;
APPCC: analise de perigos e pontos criticos de controle. 1ISO 9000, 14000 e 22000;
Ferramentas de qualidade.

e CONSULTORIA EM PRODUTIVIDADE: Assessoria na implantacdo de ferramentas
de melhoria da produtividade.

e TREINAMENTOS: Treinamentos para manipuladores dos alimentos;

Custo dos Servigos:
N&o informado.

Observacgéo:

Empresa:
SENAC - Servico Nacional de Aprendizagem Comercial

Endereco:
Ponta Grossa - Parana
Site: http://www.pr.senac.br/PAS/index.asp?link=5

Principais Servicos Oferecidos:

Atua no desenvolvimento de metodologias, contetidos e na formagéo e capacitacdo de técnicos
para disseminar, implantar e certificar ferramentas de controle em seguranca de alimentos,
como as Boas Préticas, o Sistema de Andlise de Perigos e Pontos Criticos de Controle
(APPCC) e NBR - I1SO 22.000, nas empresas integrantes da cadeia dos alimentos.

Custo dos Servigos:
Cursos: R$ 180,00/participante;
Assessoria: Variavel em funcdo das peculiaridades das empresas contratantes;

Observacao:
Participante do sistema PAS — Programa Alimento seguro.
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ANEXO A - TABELA DETERMINANTE DO TAMANHO DA AMOSTRA

31

« Nivel de conflanca:
E uma medida estatistica que indica a probabilidade de repeticao dos resultados obti-
dos caso a mesma pesquisa seja realizada novamente.

Para facilitar a sua pesquisa quantitativa, disponibilizamos uma tabela representativa que
vocé podera utilizar para definir a sua amostra, segundo O Universo a ser pesguisado:

TABELA DETERMINANTE DO TAMANHO DA AMOSTRA

A tabela abaixo indica trés niveis de erro amostral: 3%, 5% e 10%. Cada um deles esta
subdivido em dois niveis de split diferentes. O split na tabela de amostragem demonstra
0 nivel de variacao das respostas na pesguisa, isto &, o grau de homogeneidade da po-
pulacao. Uma populacio mais homagénea corresponde a uma populagac que possua
caracteristicas semelnantes como mesmao nivel de renda, idade, sexo, etc. Assim, um
split de 50v50 indica muita variacao entre as respostas dos entrevistados (populacao
mais heterogénea). Ja um split 80/20 indica uma menor varacao nas respostas (popu-
lagac mais homogénea).

Nivel de Confianca = 95%

; ERRO AMOSTRAL = +/- 3% | ERRO AMOSTRAL = +/- 5% (ERRO AMOSTRAL = +/- 10%,
POPULACAO

SPLIT 50/50 SPLIT 80/20 SPLIT 50/50 SPLIT 80/20 SPLIT 50/50 SPLIT 80/20

100 92 a7 80 71 49 38

250 203 183 152 124 70 49

500 341 289 217 165 81 55

750 441 358 254 185 85 57

1.000 516 406 278 198 it 58

2.500 748 537 333 224 93 60

5.000 880 601 357 234 94 61
10.000 9h4 639 370 240 95 61
25.000 1.023 6R5 378 243 96 61
50.000 1.045 674 381 245 96 61
100.000 1.056 678 383 245 96 61
1.000.000 1.066 678 383 245 96 61
100.000.000 1.067 683 384 246 96 61

FONTE: Curso Iniciando um Pequeno Grande Negdcio - Sebrae




ANEXO B - TABELA HONORARIOS PARA NUTRICIONISTAS PARANA

o i+ SINDICATO DOS NUTRICIONISTAS DO
R ESTADO DO PARANA - SINPAR

TABELA DE HONORARIOS PARA NUTRICIONISTAS PARANA 2010
Apraovada pela AGE de 19/03/2010

Piso salarial de referéncia

« 40 horas semanais: 1695,00

« 30 horas semanais: 1398 00

« 20 horas semanais: 932,00
Hora Técnica

+ Hora técnica: 48,00

+ Hora téecnica especializacéo: 72,00

« Hora tecnica mestrado: 96,00

+ Hora técnica doutorado: 120,00
Nutrigdao Clinica

« Consulta convénio para planos de salude - (acordado pela FNN): 37,42

+ Consulta em consultério com retorno: 96,00

+ Home care: 144,00 (3 horas técnicas)

« Personal Diet: 144,00

« Consulta em academia com retorno: 96,00
Assessoria

« Treinamento de funcionarios: 240,00 por hora

« Ficha técnica/ receita: 48,00

« Rotulagem: 350,00 por rétulo

« Palestra: 240,00 por hora

« Manual de boas praticas: 1600,00
Escolas

« 40 horas semanais: 1695,00

« 30 horas semanais: 1398,00

« 20 horas semanais: 932,00
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ANEXO C - DECRETO N° 614 DE 18/12/2002

i
GIRPA v eisnunicipais conbr

DECRETO N® 614 de 18/12/2002

DISPOE SOBRE O LICENCIAMENTO DE ATIVIDADES DE PRESTACAO DE SERVICOS DE QUALQUER
NATUREZA EM QUALQUER ZONA DA CIDADE, QUANDO EXERCIDA EM UNIDADE RESIDENCIAL.

0 PREFEITO MUNICIPAL DE PONTA GROSSA, Estado do Parand, no uso de suas atribuicdes
legais, tendo o disposto nas Leis Municipais n® 3.678, de 27 de setembro de 1984, e
6.857, de 26 de dezembro de 2001, DECRETA

Art. 1° - E admitida a atividade de prestacdo de servicos em qualquer zona da cidade,
quando exercida em unidade residencial, desde que:

I - a atividade seja desenvolvida na unidade residencial, em area ndc superior a 20%
(vinte por cente) da edificacdo;

ITI - o requerente identifigue que o Ticenciamentoe trata-se de "ponto de referéncia”;
III - no caso de profissional autdénomo ou empresa individual, empregue, no maximo, um
auxiliar, e, no caso de microempresa ou empresa de pequeno porte, se atenha aos
servicos pessoais dos socios;

IV - ndo implique em manutencdo de depdsito de gualquer espécie; e

V - sejam observadas as leis estaduais e federais atinentes i espécie.

Art. 2° - A atividade exercida na unidade residencial, conforme o artigo anterior,
nio modifica a destinacide do imovel, para fins do lancamento do imposto predial e
territorial urbano e taxa de servicos urbanos.

Art. 3° - Nos casos deste Decreto, ndo hd incidéncia de taxa de wistoria de seguranca
contra incéndio, posto que jd incide sobre a unidade residencial a taxa de seguranca

(de combate).

Paragrafo Unico - Desde que presentes as situacdes previstas no artige 1°, deste
Decreto, o Certificado de vistoria sera expedido de imediato pelo drgdo responsavel.

Art. 4° - Este Decreto entra em vigor na data de sua publicacdo, revogado o Decreto

n° B606/2002.

SECRETARIA MUNICIPAL DE ADMINISTRACAO E NEGOGCIOS JURIDICOS, em 18 de dezembro de
2002.

PERICLES DE HOLLEBEN MELLO
prefeito Municipal

¥ Atos que alteram, regulamentam ou revogam este Decreto
» Atos que sdo alterados, regulamentados ou revogados por este Decreto
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