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ANALISE DE VIABILIDADE DE NEGOCIO NO RAMO DE TAPIOCARIA

Vania Temoteo da Silval
Manoel Leal Costa Neto?

RESUMO

A presente pesquisa visa analisar a possibilidade de implantacdo de um negocio na area
alimenticia na cidade de Jardim — CE, um mercado inovador que se caracteriza pela
exigéncia dos consumidores e pela busca de um habito de vida saudavel. Dessa forma
foi elaborado um plano estratégico para criacdo de uma empresa no ramo de Tapiocaria
Temperada, levando em consideracdo um amplo estudo de mercado que visa apontar 0s
riscos e oportunidades na criacdo da mesma. Foi realizada uma pesquisa exploratoria de
modo quantitativo com a elaboracédo através de um questionario, conforme o puablico
alvo que é de 18 a 60 anos, gerando um total de 267 questionarios respondidos e
posteriormente analisados. Os resultados esperados possibilitou concluir que é viavel a
abertura em médio prazo de uma empresa por meio de Food Trailer no ramo de Tapioca
Temperada na cidade de Jardim — CE, para isso foi elaborado um plano de negdcios,
levando em consideragdo um estudo de mercado para organizar, compreender e verificar
a possibilidade da abertura do negécio.

Palavras-chave: Habito de vida saudavel. Planejamento  Estratégico.
Empreendedorismo.

ABSTRACT

This research aims to analyze the possibility of setting up a business in the food area in
the city of Jardim - CE, an innovative market that is characterized by the demand of
consumers and the search for a healthy life habit. In this way, a strategic plan was
created for the creation of a company in the Temperate Tapiocaria branch, taking in
synthesis a broad market study that should point out the risks and opportunities in its
creation. An exploratory survey was carried out in a quantitative way with the
elaboration through a questionnaire, according to the target public that is of 18 to 60
years, generating a total of 267 questionnaires answered and later analyzed. The
expected results allowed us to conclude that it is feasible to open a medium - term
company through Food Trailer in the Tapioca Temperada branch in the city of Jardim -
CE. A business plan was elaborated, taking into account a market study for organize,
understand and verify the possibility of opening the business.

Keywords: Healthy living habit. Strategic planning. Entrepreneurship.
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1 INTRODUCAO

Devido a uma busca constante por habitos de vida mais saudaveis, as pessoas
passam a aderir meios para se chegar a esse objetivo, e um deles é a alimentacéo.

Observa-se, no entanto, que falta algum tipo de motivacdo nutricional para as
pessoas na cidade de Jardim CE. Diante desse pressuposto questiona-se: por que as
pessoas ndo criam um estilo de vida saudavel voltado a uma alimentagdo adequada na
cidade de jardim CE. O fator econémico seria um gargalo. As pessoas ndo criam o
habito alimentar saudavel por ndo haver lugares que ofertem uma alimentacao
nutricional equilibrada. Ndo possuem habitos alimentares saudaveis. Abrir um food
trailer para a producgéo de tapioca recheada, na cidade de Jardim CE.

Conhecer o publico-alvo. Pesquisar se ha concorrentes diretos. Analisar se o
produto trabalhado serd aceito. Apresentar modelos e sabores diversos de tapioca. A
presente pesquisa se torna importante ao leitor porque define as particularidades do
tema, ressaltando a tapioca como um produto tipico, de grande agradabilidade e rica em
suas propriedades nutricionais. Para os empreendedores que pensam em abrir seu
préprio negdcio por meio de um espaco movel, mostrando a facilidade de atrair seu
publico.

O ramo de Tapiocaria possui uma infinidade de segmentos capazes de tornar
pequenos negocios em grandes empresas na area de empreendedorismo mundial.

A Tapioca esta presente em uma grande parte na mesa do brasileiro, tendo
bastante relevancia por ser nutricional levando assim bem-estar e salide para 0 mesmo.
Para tanto esse publico que presa por um estilo de vida saudavel cresce
consideravelmente, pois € de suma importancia para eles que a tapioca esteja atrelada
primordialmente a essa dieta, tendo em vista que esses pontos elevam a possibilidade da
abertura deste negdcio e que o mesmo ira contribuir para uma grande parcela da
populacdo Jardinense, devido ao crescente numero de academias de ginastica e
musculagdo, e do crescente nimero de adeptos a corrida e caminhadas.

Trabalhando com um cardapio variado de tapiocas recheadas para melhor
satisfazer a necessidade dos clientes, tendo em vista a grande demanda voltada ao
publico esportista. Além das atividades comerciais, o food trailer apresenta-se como
uma grande inovacdo para a populacdo de Jardim, uma das razoes de crescimento no
ramo seria a grande adesdo de food trailers de tapiocaria espalhada pelo Pais inteiro

sendo motivo de sucesso nesse meio.



2 FUNDAMENTAGCAO TEORICA

2.1 ESTILO DE VIDA SAUDAVEL

Quando o assunto é vida saudavel, vem-se a mente uma pratica alimentar
saudavel, dessa forma ndo seria inatil dizer que esses dois pontos estdo atrelados a uma
mudanca no estilo de vida do individuo, entdo, para Borges e Filho (2004), o estudo dos
habitos alimentares é essencial ndo sO na identificacdo do que o0s consumidores
adquirem em termos de alimentos, mas também nos fatores que permeiam a escolha
destes. Diversos fatores de vivencia podem influenciar na criacdo de habitos
alimentares.

Segundo Kemmer (2000), as questbes relacionadas aos habitos alimentares sdo
importantes, uma vez que a alimentacdo é um dos itens mais relevantes de consumo. A
alimentacdo é de fundamental importancia para a vida, e que seu consumo se torna
obrigatdrio para a realizacdo de atividades.

Nahas (2017) define o estilo de vida como um "conjunto de ac¢Ges habituais que
refletem as atitudes, os valores e as oportunidades na vida das pessoas”. Nota-se que um
estilo de vida saudavel reflete em escolhas e agdes positivas.

Dessa forma para se chegar ao habito de ter um estilo de vida saudavel, o
individuo precisa de motivacdo constante para quebrar todos os paradigmas que a midia
consumista impde de forma indireta.

Quando a mudanga comportamental do individuo se torna positiva, ele passa a
valorizar seu Unico objetivo que é ser saudavel. Ao considerar um conjunto de agdes
habituais, nota-se a importancia, autonomia e dependéncia do estilo de vida dentro da
complexidade que envolve a definicdo de saide (NAHAS, 2017).

Ao avaliar e mensurar o perfil do estilo de vida tem-se cinco componentes, séo
eles: fator nutricdo, controle do estresse, atividades fisicas, comportamentos preventivos
e relacionamentos (NAHAS, 2017). Analisando esses fatores percebe-se que todos eles
andam juntos na batalha de se ter uma vida melhor, tomando como exemplo a atividade
fisica sem uma alimentacdo nutritiva, o individuo pode até sofrer algum problema
relacionado a saude.

Para se ter um estilo de vida positivo ou até mesmo saudavel antes da vida

adulta, é importante as escolas, a familia e os agentes de salde orientarem aos



adolescentes que resultados os mesmos podem adquirir no futuro, e falarem também
que agravos a saude os habitos negativos incluindo alcool, drogas, estresse,
sedentarismo e alimentagédo desregulada podem provocar.

Segundo Bauman (1999), o conhecimento cientifico, informado pelos
especialistas, é capaz de proporcionar aos individuos apoio e técnicas para a diminuigdo
de incertezas e ambivaléncias, para poderem agir no controle de suas proprias vidas. E
assim adquirirem conhecimento para fazer as escolhas certas quando o assunto esta
relacionado a satde e bem-estar préprio.

Percebe-se entdo que as mulheres sdo as mais preocupadas em manter um estilo
de vida saudavel, pois a mesma esté vinculada a beleza e a uma boa estética tornando,
assim, maior sua procura por habitos saudaveis.

Os seres humanos estdo vivenciando a era da mudanca em que a todo o
momento precisam mudar seja 0s habitos ou o fisico para agradar uma sociedade que
prioriza a vaidade de forma urgente, fazendo o individuo adotar habitos de vida o mais
répido possivel se drogando com remédios, mudando toda a estética com cirurgias e
esquecendo que mudanca requer paciéncia e vontade de uma vida melhor ndo
financeiramente e sim saudavel. Essa busca pelo abandono do corpo gordo esta atrelada
ao desejo de encontrar no corpo magro o equilibrio e a felicidade e, desse modo, poder
transmitir a imagem de uma pessoa feliz e realizada (VASCONCELOS et al., 2004).

2.2 ALIMENTACAO ADEQUADA

Sabe-se que a alimentacdo é de fundamental importancia para a vida, pois é nela
gue encontramos nutrientes essenciais para a realizacdo das atividades e necessidades
do corpo. Entdo para se ter uma vida saudavel tem-se que ter bastante cuidado com os
tipos de alimentos ingeridos, porque existem os insumos benéficos e os prejudiciais a
salde, € nesse momento que o individuo precisa dar atencdo aos alimentos adequados
para seu bem-estar.

A incerteza nutricional e alimentar esta atrelada a uma questao de satde publica,
pois configura-se a um item basico e essencial para o crescimento, desenvolvimento
humano, qualidade de vida e cidadania (ALBUQUERQUE, 2009).

Caisan (2011, p. 02) vem falar que as politicas de Seguranca Alimentar e

Nutricional (SAN) se destaca:


http://www.scielo.br/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S0101-32892017000300219#B26

Por assegurar que a alimentacdo adequada tem em suas diretrizes haver a
promoc&o, protecdo e garantia do direito humano, incluindo dessa forma sete
pontos primordiais inerentes a alimentacdo que sdo: a disponibilidade, o
acesso, a producdo, a renda, a sadde e nutrigdo e a educacao.

Como destacado, a alimentacdo é uma necessidade humana, se tornando
obrigacdo seu consumo. A Lei n® 11.346, de 15 de julho de 2006 deixa claro que a
Seguranca na alimentacdo se define como o direito de realizacdo de todos a um
permanente acesso a alimentos de qualidade, em suficiente quantidade, né&o
comprometendo 0 acesso a essenciais necessidades, apresentando como base acgdes
alimentares advindas de salde, respeitando a diversidade cultural e sendo socialmente
econdmica e ambientalmente sustentaveis.

Kepple, Corréa (2011) salienta que € de natureza interdisciplinar o individuo
adquirir alimentos nutricionais, praticas alimentares favoraveis, tendéncias suportaveis
de producdo, cidadania e direitos humanos. Mesmo a realidade sendo contraditoria, em
que os dados do IBGE 2011, afirmam que 90% dos brasileiros nao se alimentam de
forma saudavel seja por ndo ter uma educagdo alimentar, falta de habito ou outro
gargalo que impega essa interdisciplinaridade.

Além da prdpria renda, fatores como a falta de saneamento basico,
escolaridade, quantidade de membros no domicilio, acesso precario a
educacdo e salde, a concentracdo de terra, 0 desemprego, entre outros, pode
se associar a inseguranca alimentar e comprometer a qualidade de vida da
populacdo (MORAIS et al., 2014, p. 02).

Comparado & zona urbana, a area rural apresenta maior preponderancia
alimentar insegura, sendo a regido nordeste com o mais elevado percentual de familias
no grau moderado ou grave (IBGE, 2013). Esse indice de pobreza é mais elevado por
entender que familias da zona rural tm pouca escolaridade e menos oportunidades de
emprego, educacdo e conhecimento.

Sabe-se da importancia de se ter um equilibrio alimentar no ambito saudavel e
adequado para o zelo da saude e prevencdo de doencas seja pela falta ou por excesso de
nutrientes (BRASIL, 2008).

2.3 EMPREENDEDORISMO

Stokes et al. (2010) enfatizam a importancia do empreendedorismo que por ser
um processo econdmico e social acaba criando valor para as pessoas em diferentes
contextos. E a partir dai que o individuo sai de sua zona de conforto e comeca a

trabalhar com as ideias, gerando valor a si e para a sociedade.



Para Schumpeter (1985, p. 02),

Para empreender inicia-se um processo de desenvolvimento econdémico por
meio de um fendmeno novo e intencional que altera o equilibrio do fluxo da
economia, usando novos meios que se combinam entre si, alterando negdcios
e fluxo.

Dornelas definiu que o empreendedorismo esta ligada ao envolvimento de
processos e pessoas que de forma conjunta resulta em uma transformacao de ideias que
pode assim gerar oportunidades (DORNELAS et al., 2008). Mas € importante fazer um
bom planejamento e direcionamento na implantacdo de algum bem e/ou servigo que
gerem negdcios para ter um estorno financeiro excelente.

Sequeira (2005) afirma que para as empresas gerarem vantagem competitiva as
mesmas precisam buscar novos meios de gestéo, nos produtos e servigos e em principal
na capacidade de inovacdo de seus colaboradores. Entdo, empreender ndo € so abrir 0
préprio negécio, requer um conhecimento amplo de todos os pontos positivos e
negativos para ndo declinar no mundo dos negdécios.

O mercado exige do profissional empreendedor um espirito competitivo, que
faca bom uso de suas ideias inovadoras e que seja um bom estrategista para acabar com
todos os gargalos que venha a ter. Pois a briga de quem é o melhor em todos 0s ambitos
para conquistar o cliente no ramo empresarial é constante.

Ha quem afirme que as caracteristicas pessoais ganham destaque no processo de
empreender, porém para autores classicos como Gartner (1988) os tragos perceptivos
atrelam-se a poucas pessoas, quando esta se relaciona ao processo de empreender,
porque a criacdo de empresas € bastante complexa e influenciada por varios fatores.

O empreendedor € aquele que faz as coisas acontecerem se antecipa aos fatos e
tem uma viséo futura da organizagdo (DORNELAS, 2001, p. 01).

O individuo nunca sera bom suficiente se ndo souber direcionar uma equipe, 0
ser lider. Entdo para Dornelas (2001) O bom empreendedor deve reconhecer suas
limitacbes e montar um time de gestdo que leve a empresa em direcdo a sua Visao,
envolvendo-se [...] mais com questfes estratégicas e menos com operacionais.

O papel de lideranca do empreendedor é imprescindivel durante esse processo,
pois deve ficar claro que ele ainda é quem define o que deve ser feito, e todos os demais
devem agir como um time, trabalhando em equipe (DORNELAS, 2001). Pois € através
dessa unido onde todos os subordinados realizam seus deveres de maneira correta e séo
tratados por iguais que eles se sentem mais aptos as mudangas internas e externas e a

adaptar-se a elas.


http://www.scielo.br/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S0104-530X2018000400854&lang=pt#B042
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2.4 PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

O planejamento estratégico é de suma importancia para qualquer empresa, pois
ele faz a distincdo sobre sucesso e fracasso a certo periodo. Auxiliando assim nas
melhores préaticas a serem adotadas para o alcance de objetivos. Para uma organizacao
planejar estrategicamente ela terd que utilizar de todos os recursos disponiveis para
aumentar a produtividade de forma eficiente evitando desgaste e desperdicio do recurso.

Segundo Bergeron (2004) as empresas que apresentam melhores resultados
geralmente tém a sua estrutura organizacional alinhada a estratégia. Havendo um bom
gerenciamento estratégico melhorard consequentemente todo o meio operacional, além
das inter-relagdes internas.

Patton e White (2002) defendem que estratégia seria um conjunto de acdes e
atividades orientando e direcionando os recursos disponiveis para atingimento dos
objetivos da empresa possibilitando uma vantagem competitiva sustentavel. Aplicando
esse processo em todos os niveis de gerenciamento da organizacao se tornara vital para

que ela possa se sobressair em qualquer mudanca.

O processo de gestdo estratégica envolve uma abordagem holistica para
resolver desafios organizacionais. Além disso, é também uma abordagem
filos6fica do sucesso dos negdcios, além de adaptar o pensamento estratégico
da alta geréncia a um processo. Em outras palavras, 0o processo de gestdo
estratégica orienta todos os envolvidos na empresa a entender a estratégia
(CLAYTON, 2015, p. 03).

Neves (2008) afirma que, para enfrentamento de mudancas ocorridas no
ambiente o planejamento estratégico se faz essencial, aumentando assim as
oportunidades para 0s negocios da empresa.

O conceito mais amplo sobre planejamento estratégico é abordado por
Chiavenato (1979):

E a relacdo do conceito geral da empresa futuramente prevendo e distribuindo
recursos totais mediante as oportunidades ofertadas pelo mercado e pelos produtos, com
0 intuito de potencializar os lucros da organizacdo por meio de escolhas estratégicas.

Lambin (2012) acrescenta, dizendo que, para O sucesso organizacional, €
necessario 0 planejamento estratégico, organizando de forma sistematica toda e
qualquer informacéo.

Mesmo contradizendo em partes Oliveira (2006) fala que as citagOes anteriores
ndo sdo erradas, e sim adequadas naquele momento da empresa para suas caracteristicas

internas e as externas, ou seja, 0 mercado em que atuam.


http://www.scielo.org.co/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S0120-81602018000300015&lang=es#B5
http://www.scielo.br/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S0104-530X2017000200338&lang=pt#B006

Assim complementando, € valido dizer que planejamento estratégico gera a ideia
de acdo que de forma sistémica utiliza processos metodolégicos que dentro do contexto
organizacional sdo agregadas para compor um sistema com o intuito de definir metas e

alcancar objetivos.

2.5 NEGOCIOS NO RAMO DA TAPIOCARIA

Além dos varios beneficios, a tapioca é um alimento natural sem gordura, com
baixo teor de sodio, sem glaten e rico em carboidratos de facil digestdo, além disso,
pode ser servida com uma extensa variedade de recheios e acompanhamentos. Com
essas propriedades nutricionais a tapioca ganhou espaco na mesa do brasileiro,
originada no Nordeste do Brasil, vem sendo a mais procurada em comércios de
alimentos, e virando tendéncia por haver uma grande demanda nos food services.

Dados revelados pelo Instituto Foodservice Brasil (IFB) 2018, mostram que
houve um crescimento de 3% em tapiocarias no ano de 2016 faturando assim em média
184 bilhdes de reais. Dessa forma fica valido que o brasileiro esta cada vez mais
comendo fora de seu estabelecimento.

Voltando a extracdo da fécula da mandioca, a Associacdo Brasileira dos
Produtores de Amido de Mandioca (ABAM) juntamente com o Centro de Estudos
Avancados em Economia Aplicada (CEPEA) mostra que sua producdo teve um
acréscimo de 17% em 2015 aumentando consideravelmente 750 mil toneladas nos
ultimos 25 anos. Dados assim sé mostram quanto o0 consumo de tapioca e seus
derivados aumentaram nas Ultimas décadas, demonstrando o quanto as familias
brasileiras prezam por um estilo de vida saudavel inserindo alimentos nutritivos em seu
cardapio.

Segundo o IBGE (2018) o interesse do Brasileiro por produtos sem gluten s6
aumentou nos ultimos anos seja por preocupacdo com a saude ou até mesmo por
orientacdo de profissionais passando assim a substituir refeicdes por uma culindria mais
leve. E foi ai que a Tapioca vem consequentemente ganhando espaco na cultura do Pais,
e como forma de provar esse crescimento a Associagédo Brasileira de Amido e Mandioca
(ABAM) fala que em 2015 o consumo de goma (principal matéria prima para producao
de tapioca) aumentou em 30%, no ano seguinte a producdo foi estimada em 55

toneladas gerando um capital de 240 milhdes de reais.



Levantamentos assim dizem o quanto a economia dos Pais cresceu seja na
geragcdo de emprego quanto no PIB, aumentando a renda das familias que vivem da
producdo desse insumo e valorizando o agronegocio gerando mais trabalho do campo

dirigido por pessoas com baixo indice de aprendizagem.

2.6 MERCADO DE FOOD TRAILER

O caminhdo de comida, como é conhecido partiu de uma ideia moderna, uma
invencdo potencial que pode se transformar em um negocio fisico. Devido a uma crise
econdmica no ano de 2008, houvesse o fechamento de muitos restaurantes de
lanchonetes, e foi a partir dai que os food trucks ganharam espaco (INFOOD, 2016).

Garcia (2003) completa que as tendéncias vinda do exterior acabaram tornando o
Brasil homogéneo. Porque € perceptivel a mudanca na culinaria brasileira, pois,
rapidamente s&o incorporados novos formatos e sabores.

Segundo Haddad (2012) iniciativas deve ser criada pelo poder publico para
valorizacdo de comida de rua, fiscalizando e tendo como politica a sua regularizacao.
Medidas nesse formato tem que serem tomadas para que os empreendedores tenham
sucesso nesse ramo, pois ideias como essas elevam a economia do Pais gerando
emprego, e economizando no bolso das pessoas quando saem a rua para degustar um

prato gourmet.

Almoco e jantar transformam-se em “desculpa” para o encontro, tanto em
ocasifes mais formais, como os tradicionais almogos de neg6cios, mas
também para descontracdo e evasdo e gozo social. Esses momentos relinem o
prazer sensorial do alimento com o prazer do encontro e podem se
transformar em uma privilegiada manifestacdo do encontro da satisfacdo
humana. (PEREZ; TRINDADE, p. 10, 2011)

O baixo custo e a oferta de alimentos diferentes estimulam o crescimento do
mercado de comida de rua (SEBRAE, 2017, p. 01).

Com uma maior praticidade e o grande numero de adeptos que procuram se
alimentar fora de casa esse ramo so tende a crescer, pois 0s empreendedores passam a
oferecer um cardapio de qualidade com um mix de produtos agradaveis.

Alessandra (2017) fala que é seguindo essa perspectiva de negocio, que os donos
de caminhBes usam o preco mais baixo oferecendo opc¢Oes répidas e saborosas como

estratégia para esse publico.



Muitas novidades surgiram nesse meio, entre elas, a tendéncia de
“gourmetizacdo” que veio com o intuito de agregar valor ao produto ja existente. O que
no passado era tradicional, nos dias de hoje é algo totalmente inovador.

Contradizendo em partes, os especialistas de mercado afirmam que o desafio do
empreendedor é driblar a concorréncia, pois, 0 mercado ja entendeu o modelo de
proposta gourmet. O movimento de food trailer € de mudancga, hA& momentos em que o
fluxo diminui e em outros acelera. Fazendo com que os fluxos ndo sejam mais os
mesmos por gargalos como crise economia e concorréncia, complicando ainda mais o

setor.

3 METODO

3.1 CLASSIFICACAO DA PESQUISA

Para dar inicio a uma pesquisa Vera (1979, p. 03), fala que o propulsor para um
estudo é o problema, pois sem ele ndo ha razdo de realizar a pesquisa. Por essa razdo a
pesquisa € de Campo e o método adotado foi a quantitativa, pois segundo Ramos,
Ramos, Busnello (2005, p. 06) “é tudo que pode ser mensurado em ndmeros,
classificados e analisados. Utiliza-se de técnicas estatisticas”.

Foi realizada também uma analise SWOT, € um sistema simples utilizado para
posicionar ou verificar a posicao estratégica da empresa ou, neste caso, de segmento, no
ambiente em questdo (DANTAS; MELO, 2008).

Os dados foram levantados diretamente ao publico alvo que transitam na Praca
Barbosa de Freitas em Jardim CE, por meio de um questionario que contempla 13
(Treze) perguntas propositais para se chegar a uma base solida, a idade do publico
pesquisado foi de pessoas entre 18 a 60 anos, e entdo tirado a amostra de 1% da
populacdo Jardinense referente a 26.697 habitantes, o que gerou um total de 267
questionarios.

A pesquisa foi aplicada em meados de abril 2019, concluindo que depois de uma
tabulagdo de dados e analise criteriosa de todos os questionarios respondidos o negocio
em questdo tera viabilidade e uma boa demanda inicial.

Segundo Andrade et al. (2009), instrumentos de pesquisa S0 0S meios através
dos quais se aplicam as técnicas selecionadas. Entende-se assim que a coleta de dados €

0 momento mais importante da pesquisa, pois € nela onde se junta os fatos, de onde



obtém-se informacdes que levara o pesquisador utilizando formas estatisticas a chegar a
determinada conclusdo. Entdo € nessa obtengdo de instrumentos adequados que se pode
chegar a um objetivo, assim, os utilizados para o levantamento da pesquisa foram 534
folhas A4, cinco canetas esferograficas de cor azul e preta e planilhas de Excel para
tabulacao dos dados.

Para melhor identificar os dados atraves da pesquisa de mercado utilizou-se a
andlise de dados que Segundo Teixeira (2003) A analise de dados configura-se numa
fase importante no empreendimento de investigacdes nas Ciéncias Sociais Aplicadas,
sobretudo no campo dos estudos em Desenvolvimento, Gestdo e Organizagoes.

As fases ocorrerdo com a aplicacdo dos 267 questionarios, os mesmos foram
recolhidos para analise por meio de gréaficos e métodos estatisticos com o intuito de se
alcancar os objetivos definidos, e se chegar a certeza se o0 projeto saira do papel por
meio de uma andlise de viabilidade, ressaltando os aspectos econdmicos e social,

identificando os riscos e buscando beneficios para a Tapiocaria.

3.2 COLETA DE DADOS

A coleta de dados é um dos meios principais listados para se realizar uma
pesquisa, é por ele que o pesquisador obteréd informacGes sobre 0 ramo onde se pretende
inserir, seguindo etapas para concluir se a ideia em questdo tera um poder de barganha.
Entdo para a andlise bibliografica os meios pesquisados foram artigos, sites, livros e

revistas, com o intuito de descobrir a demanda foi feita a pesquisa de mercado.
3.2.1 DEFINIGAO DE AREA, POPULACAO E AMOSTRAGEM

A area abrangera toda a populacdo da cidade de Jardim — Ceard, utilizando-se de
267 questionarios respondidos, pesquisando todo tipo de possiveis clientes, mas com
foco nas pessoas que apresentam maior preocupagao com a estética e boa forma fisica.

3.3 ANALISE DE DISCUSSAO DOS RESULTADOS

Na etapa que contempla os dados demograficos, foi-se tirado a amostra referente

a 1% (um por cento) de uma populagdo de 26.697 (Vinte e Seis Mil Seiscentos e



Noventa e Sete) habitantes da cidade de Jardim CE, segundo Instituto Brasileiro de

Geografia e Estatistica — IBGE (2010). O publico investigado caracterizou-se em:

Quadro 1: Sexo.

Resposta Percentual
Feminino 58%
Masculino 42%

Fonte: Dados da Pesquisa 2019.

Com esse percentual torna visto que ha uma grande igualdade de género e que
posteriormente esse publico tornara cliente da tapiocaria e pra isso estara preparada para

atender a toda essa demanda.

Quadro 2: Idade.

Resposta Percentual
Até 18 anos 13%
Entre 19 e 23 anos 42%
Entre 24 a 30 anos 15%
Entre 31 e 40 anos 16%
Entre 41 e 54 anos 9%
Acima de 50 anos. 5%

Fonte: Dados da Pesquisa 2019.

Identificamos que a procura sera feita mais pelo publico relativamente de 19 a
25 anos, pois 42% que responderam faziam parte deste perfil.

Quadro 3: Nivel de Satisfacao.

Resposta Classificagéo
Otimo 107
Excelente 101
Regular 53
Ruim 6
Péssimo 0

Fonte: Dados da Pesquisa 2019.




Com relacdo aos dados levantados sobre a satisfagdo do pesquisado relacionada
ao Produto Tapioca Recheada e a ideia da Tapiocaria por meio de Food Trailer, vé-se
que mais da metade classificam 0 negocio como 6timo ou excelente. Descobrindo assim
que a Tapiocaria terd um poder de barganha muito grande sobre os clientes.

Harvey Jones (1993) explica que um produto de sucesso apenas nos da um

avanco no inicio da corrida.

Grafico 1: Percepcéo do produto.

25.00%

Fonte: Dados da pesquisa (2019).
A presente pesquisa destaca que o produto se torna mais nutritivo e inovador

para o publico investigado com predominancia de (72 e 54%).

Gréfico 2: Percepcdo do custo do produto.
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Fonte: dados da pesquisa (2019).




Devido haver uma Tapiocaria anteriormente na cidade em que a mesma acabou
fechando o estabelecimento, havia a venda de tapiocas a um pre¢co muito baixo
ocasionando numa baixa perceptividade das pessoas em relacdo ao possivel custo

ofertado pela Grdo e Goma Tapiocaria.

Grafico 3: Gastos com lanche.
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Fonte: Dados da pesquisa (2019).

Fica evidente que a maioria das pessoas de Jardim CE gastam pouco com
lanches. Mas isso ndo se torna um gargalo para a Tapiocaria, pois sabemos que o
produto ndo é entendido por um lanche qualquer, devido sua quantidade nutricional

comparado a outros alimentos em gue 0S mesmaos consomem.

Grafico 4: Horario preferido para lanchar.
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Fonte: Dados da pesquisa (2019).



O importante de se fazer esse modelo de pergunta € que 0 microempresario ira
concluir qual seu horario de pico, ou seja, em qual hordrio do dia vendera mais
produtos, e assim como mostra o gréafico as pessoas saem mais pelo periodo entre
manhd e tarde.

Gréfico 5: Possibilidade de compra do produto.
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Fonte: Dados da pesquisa (2019).
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A maioria afirmou comprar o produto, os que negaram comprar afirmaram que
ndo gostam ou ndo podem consumir.

Gréfico 6: Motivos para voltar a um local novo.
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Fonte: Dados da pesquisa (2019).

Por fim a importancia de saber o porqué da volta de um cliente a um local novo,
pois 0 sucesso esta atrelado em manter os clientes, e é seguindo esse pressuposto que
descobrimos que através do grafico o que ocasiona a volta do cliente ao estabelecimento
€ 0 mix de produtos relacionados a sua qualidade, ndo descartando o uso dos demais

itens da pesquisa, pois se tornam Uteis para o sucesso do negacio.




PLANO DE NEGOCIOS

GRAO E GOMA TAPIOCARIA

GRAO E GOMA TAPIOCARIA MEI.

067.965.623-56

EMPREENDEDOR (A): VANIA TEMOTEO DA SILVA

Praca Barbosa de Freitas, Bairro Centro, Jardim — CE

graoegoma.tapiocaria@gmail.com: (88) 98134-8407
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Juazeiro do Norte - 2019
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4 SUMARIO EXECUTIVO

O presente plano de negocios apresenta uma proposta para abertura de um food
trailer especificando em nimeros e dados todas as particularidades o que compde, com
enfoque na producdo principal de um produto que esta ganhando espaco no Pais que é a
“Tapioca recheada”. A ideia em questdo estara localizada em um lugar bastante
estratégico na cidade de Jardim CE, que é a Praca Barbosa de Freitas por ser um local de
grande movimentacdo. Tendo como missdo: Atender as necessidades e exigéncias do
publico, fornecendo as melhores op¢des em tapiocas recheadas dentre outros insumos,
focando na qualidade do produto, atendimento e satisfagdo dos clientes.

A necessidade de se elaborar esse plano é pelo fato de que o municipio ndo tem
uma empresa nesse ramo, percebe-se que ndo abrird uma a longo prazo e que 0 nimero
de pessoas que ali residem esta preocupado em ter uma vida saudavel por ter sempre um
grande numero comprando diariamente frutas seja em feiras ou sacolGes, academias se
encontram cheias e as ciclovias sdo bastante movimentadas. Entao a tapioca fit, recheada
Ou gourmet vem como uma inovacao por ser rica em suas propriedades nutricionais e
associando essa busca constante pela boa forma e vida saudavel uma boa estratégia de
marketing atraira esse publico para consumirem os produtos certos. Incentivando assim, a
aluna do curso de Administracdo de empresas a criar um pequeno negocio novo e
inovador no ramo de tapiocaria, a empresa GRAO E GOMA TAPIOCARIA
desenvolvida pela proprietaria VANIA TEMOTEO DA SILVA, natural de Jardim-CE.
Com experiéncia em Vendas internas e externas, desenvolvimento e coordenagdo de
grupos, dentre outros. Com curso de informatica bésica, matematica financeira e
contabilidade gerencial. Entdo alinhando o conhecimento a pratica, é valido dizer que a
tapiocaria tera uma boa gestao.

Voltando-se para analise de mercado como destaca no pardgrafo anterior,
ninguém ainda ndo teve um olhar empreendedor voltado para essa ideia, estando nitido
que a abertura de um ocasionara em sucesso, alcancando todos os objetivos previstos,
mas para essa ideia sair do papel precisa-se de recursos e a unica realizacdo é por meio de
empréstimo bancario, pois, depois de lancar a pesquisa com o publico foi possivel
explanar os dados numéricos comprovando assim que a tapiocaria terd um poder de
barganha muito forte seja com relacdo a clientes como com fornecedores e possiveis

entrantes.



4.1 O NEGOCIO

Seu principal ramo sera a venda de tapioca de diversos sabores e tamanhos, pao
arabe, hamburguer, cuscuz recheado dentre outros, oferecendo ao publico alvo produtos
de qualidade, de forma eficiente com qualidade no atendimento e higienizagdo. O
diferencial ndo sera apenas a tapioca recheada, mais também o layout do estabelecimento
que tera uma ornamentacdo elegante sem perde a identidade nordestina, além de possuir
“delivery” que ¢ a entrega a domicilio, e a curto prazo com a expansdo do negocio serd
elaborado estratégias para diversificar a oferta entregando tapiocas em grandes
quantidades para eventos, cursos, palestras e fechando parcerias com escolas particulares

da regido para fornecer lanches aos alunos.

4.1.1 Descrigdo do Negdcio

O food trailler possuird uma area de 6 m?2 internamente, tendo uma aparéncia
bastante regional desde o cardapio, a sonorizacdo do ambiente. Pois como a cidade
procura sempre resgatar os tracos da nossa cultura, o food trailer far& o mesmo. A

reforma sera feita semestralmente seguindo a tendéncia do mercado.

4.1.1.1 Estrutura Legal

Inicialmente tem-se que procurar informagdes sobre 0 nome que serd a razdo
social, se 0 mesmo tera disponibilidade, fazer o cadastro na junta comercial para
legalizacdo como microempreendedor individual, ficando assim isento dos tributos
federais, além da solicitacdo de inscricdo nos seguintes 6rgdos: Receita Federal para

emissdo do CNPJ, na prefeitura para liberacdo do alvara de funcionamento.

4.1.1.2 Estrutura Funcional e Organizacional

A Grdo e Goma Tapiocaria sera composta por 1 (um) proprietario que ficara
responsavel por toda parte estratégica buscando melhores fornecedores, praticas para
atrair clientes, pesquisando novos modelos de produtos. Na parte Financeira lancando

notas fiscais, atualizando diariamente o caixa, observando os dados estatisticos das



vendas, utilizando as melhores préaticas para aumentar a liquidez, prestando o papel de
atendente para assim prospectar o cliente descobrindo suas aptiddes.

Um cozinheiro para fazer e ornamentar todos os pratos inclusos no cardapio, um
auxiliar de cozinha responsavel pela limpeza plena do ambiente e ajudar o cozinheiro e
um vendedor delivery para fazer as entregas de acordos com os pedidos por meio
telefonico, e gargom.

Dados do Proprietario: VANIA TEMOTEO DA SILVA, portadora do CPF
067.965.623-56, com data de nascimento 02/04/1994 na cidade de Jardim-CE; Graduanda
em Administragdo Empresarial. Com experiéncia em Vendas internas e externas,

desenvolvimento e coordenacdo de grupos, dentre outros. Com curso de informatica

basica, matematica financeira e contabilidade gerencial.

Quadro 4: Descricdo de Cargos/Funcionarios

FUNCAO DESCRICAO DA ESCOLARIDADE SALARIO
FUNCAO MINIMA
Proprietario | - Comunicar-se com - Bacharel em - Pr6 Labore.
fornecedores. Administracdo de
- Caixa. Empresas.
- Atendimento. - Pacote Office
- Coordenar o grupo. - Proativo
- Marketing. - Estrategista.
Auxiliar de | - Responsavel pela - Ensino Fundamental. | R$- 400,00
cozinha limpeza. - vale alimentac&o.
- Ajuda o cozinheiro.
- Agil.
- Organizado
- Gostar de limpeza.
Cozinheiro | - Saber fazer todos os - Curso de culinéria R$ 500,00
pratos inclusos no bésico. - vale alimentacéo.
cardapio. - Ensino Médio.
- Ser agil.
- Organizado.
- Gostar de Limpeza.
Vendedor - Prestar bom - Ensino Fundamental. | R$ 400,00
Delivery atendimento. - Experiéncia com - vale alimentacéo.
- Organizado. vendas.
- Agil. - Possuir CNH.
- Entregar de acordo
com o pedido.

Fonte: Dados da pesquisa (2019).




Figura 1: ATENDIMENTO AO CLIENTE

N&ao?

—>

TR — e
B o Mo

-

Sim?

Fonte: Dados da pesquisa (2019).



4.1.1.3 Missao

Atender as necessidades e exigéncias do publico, fornecendo as melhores opcbes em
tapiocas recheadas dentre outros insumos, focando na qualidade do produto, atendimento

e satisfacdo dos clientes.

4.1.1.4 Visao

Se tornar referéncia como a melhor tapiocaria até 2022 no municipio de Jardim CE, com

qualidade no atendimento e estrutura organizacional.

4.1.1.5 Planejamento de Marketing e Venda

O plano de marketing e venda da Grdo e Goma Tapiocaria trard constantemente
estratégias de tendéncias desde os produtos a estrutura fisica, procurando se manter a
frente no ranking da concorréncia, objetivando a satisfacdo mediante a necessidade do
cliente.

4.1.1.6 Mercado Consumidor

Terd um poder de barganha no publico consumidor por levar em conta os atributos do
produto, assim definido teremos um publico alvo que sera clientes homens, mulheres e

criangas com faixa etaria de 3 (trés) a 90 (noventa) anos de idade.

4.1.1.7 Mercado Competidor

A ideia do negdcio no ramo de tapiocas recheadas por meio de food trailer vem como
novidade para a cidade de Jardim CE, ja que a mesma ndo conta com concorrentes
diretos. Dessa forma fica impossivel levantar uma analise de concorrentes.

4.1.1.8 Mercado Fornecedor

Como é um produto utilizado frequentemente na mesa do consumidor, os fornecedores

serdo supermercados, atacados ou qualquer outro tipo de comercio que fornecam a

materia prima em questdo. Em excecéo a farinha de mandioca, que ter4 como fornecedor



agricultores localizados no sitio Serra Olho D’agua em Jardim CE que irdo trabalhar com
o0 plantio, colheita e processamento da mandioca para assim evitar 0 uso de conservantes
igual o industrial, outro insumo que também ter4 como fornecedor o supermercado Sao
Luiz localizado na cidade de Juazeiro do Norte CE, serdo os morangos onde terdo
oportunidades de selecdo de frutos de qualidade. Os demais insumos que virdo para
complementar o cardépio terdo como fornecedores o Seasa e 0 Supermercado Atacadao

também na cidade de Juazeiro do Norte-CE.

Quadro 5: Analise dos Fornecedores

EMPRESA MIX DE FORMA DE ENTREGA
PRODUTOS PAGAMENTO
FORNECEDOR 1 | Farinha de mandioca | Dinheiro. Pessoalmente a
processada; ovos. cada 15 dias.
FORNECEDOR 2 | Morangos Cartdo de Credito; | Dirigir ao
selecionados. Boleto. estabelecimento a
cada 7 dias.
FORNECEDOR 3 | Verduras; Frutas; Cartdo de Credito; | Dirigir ao
Legumes. Boleto. estabelecimento a
cada 7 dias.
FORNECEDOR 4 | Péo de forma; leite; Cartdo de Credito; | Dirigir ao
refrigerante; café; Boleto. estabelecimento a
Aves; Frios; aclcar; cada 30 dias.
sal; Temperos; 6leo;
margarina; etc.

Fonte: Dados da pesquisa (2019).

Nesta analise foi possivel verificar o mix de produtos que cada fornecedor
trabalha, pois alguns serdo comprados diretamente do distribuidor, o primeiro fornecedor
sera pago a dinheiro, pois 0 mesmo se trata de pessoas analfabetas e/ou ndo sabem
negociar, ndo possuindo assim formas diferenciadas de pagamento, identificando as
melhores linhas de credito com os fornecedores 2, 3 e 4, ndo sendo tdo viavel a forma de

entrega dos insumos inicialmente.

4.2.1 Estrategias de Marketing

Para alcancar o objetivo de atrair clientes a Administracdo adotara técnicas

estratégicas de marketing e vendas.



Sera adotada as praticas de publicidade em radio e carro de som, panfletagem,
redes sociais (Instagram, Facebook, WhatsApp) e inauguragao.

Entrega do Produto: ocorrera de duas formas: com o direcionamento do cliente até
0 estabelecimento para escolher o produto desejado e a entrega a domicilio com pedidos
por meio de mensagem ou ligacéo.

Vantagem Competitiva: ou geracdo de valor para o cliente ficard no preco,
qualidade e agilidade dos produtos. Possuindo um grande mix de sabores deixando o
consumidor diante de um leque de op¢bes ao seu gosto.

Ciclo de vida do produto: Serdo feitos de acordo com a demanda evitando o
desgaste do aroma e sabor.

Relacionamento com os clientes — conhecer o meu publico alvo através da boca a
boca analisando suas necessidades e aptiddes para s6 entdo apresentar o meu produto e

Degustagéo de produto - suas propriedades nutricionais oferecendo-lhe no formato

0 produto certo e que agrade ao seu paladar.

4.3 PRODUTO

Tapiocas recheadas doces e salgadas com uma boa consisténcia e qualidade, com
insumos preparados na hora do pedido sendo servidos em utensilios de vidro e/ou isopor

e plastico com variados tamanhos.

4.3.1 Preco

Nos dias de hoje o mercado para se tornar competidor traca estratégias para se sair
bem no ranking e conquistar cada vez mais os clientes. Entdo eles investem bastante em
tecnologias, marketing, inovagdo dentre outras esquecendo que a pega chave seria o
preco. Dai surge a seguinte duvida: - que valor atribuirei a0 meu produto? Porque
sabemos que mesmo o valor sendo acima da média perderemos cliente e se muito abaixo
iremos ter prejuizo. E sequindo essa percepcdo que me induzi a procurar todos os meios
de venda para produzir em grande quantidade de acordo com demanda, a um custo menor

respeitando o preco do produto e atribuindo de forma imperceptivel valor a ele.

4.3.1.1 Prazo de Pagamento



Como o produto é comercializado a partir do pedido, a venda sempre seré a vista
sem nenhum desconto. Porém como a Tapiocaria tem o objetivo de expandir futuramente,

com possiveis patrocinios com escolas particulares da regido o prazo seria.

Quadro 6: Percentuais de desconto ou acréscimo no produto.

Preco de a vista = 5% de desconto

Preco de prazo 15 dias = acréscimo de 5%

Preco de prazo 30 dias = acréscimo de 10%

4.3.1.2 Politica de Desconto

Se 0 mesmo cliente fizer a compra quinze dias no més. O mesmo tera desconto de

10% na préxima compra.
4.3.1.3 Condic¢es de Pagamento

As formas de pagamento sdo variadas, o cliente pode optar por comprar a vista ou
a cartdo de credito. Principalmente se comprar em grandes quantidades. Dividindo a
compra em até 4 vezes sem juros, para parcelar em quantidade superior cobrar acréscimo
da maquineta.

4.3.2 Praca

E notorio que para um negécio se destacar como o melhor, tem que contar com

uma boa visibilidade, entdo, o local escolhido foi a Praca Barbosa de Freitas.

4.3.2.1 Promocgdo

Os clientes que realizarem as primeiras compras receberam cupom de desconto

para o proximo pedido.

5 PLANO FINANCEIRO

5.1 FONTES DE RECURSOS FINANCEIROS




Empréstimo Bancério.

5.2 INVESTIMENTOS FINANCEIROS INICIAIS NECESSARIOS

Classificando como Ativo Permanente Imobilizado sera necessario:

Investimento Fixo

Quadro 7: A — Méaquinas e Equipamentos

N° | Descricao Qtde. | VIt. Unitario Total

1  |Trailer equipado. 1 R$ 9.500,00 R$ 9.500,00
Sub- Total (a) R$ 9.500,00
Quadro 8: B — Moveis e Utensilios

N° | Descricéo Qtde. |VIt. Unitério Total

1 |Jogo de mesa com cadeira em

madeira preta 3 R$ 300,00 R$ 900,00

2 | Micro-ondas 1 R$ 400,00 R$ 400,00
3 | Geladeira grande inox 1 R$ 2.000,00 R$ 2.000,00
4 | Chapa de lanches 1 R$ 1.000,00 R$ 1.000,00
5 |Botijdo 1 R$ 200,00 R$ 200,00
6 | Utensilios 10 R$ 100,00 R$ 1.000,00
7 | Fogdo quatro bocas 1 R$ 500,00 R$ 500,00
8 | Armario quatro portas em inox 1 R$ 298,00 R$ 298,00
Sub- Total (a) R$ 6.298,00

Quadro 9: C — Veiculos

N° | Descricéo Qtde. |VIt. Unitério Total

Sub- Total @ | e

Quadro 10: D — Frete

N° | Descrigéo Qtde. | VIt. Unitario Total

1 |Frete do Trailer 1 R$ 500,00 R$ 500,00

Sub- Total (a) R$ 500,00




Capital De Giro

Quadro 11: A — Estimativa do estoque inicial (Mensal)

Descricdo Qtd Unid. Valor Unit. Total
Goma 150 | Unid. R$ 4,00 R$ 600,00
Carne moida 105 Kg R$ 17,00 R$ 1.785,00
Carne de sol 105 Kg R$ 30,00 R$ 3.150,00
Peito de frango 105 Kg R$ 12,00 R$ 1.260,00
Queijo coalho 30 Kg R$ 20,00 R$ 600,00
Mussarela 30 Kg R$ 20,00 R$ 600,00
Presunto 30 Kg R$ 16,80 R$ 504,00
Catupiry 15 Kg R$ 11,00 R$ 165,00
Cheddar 15 Kg R$ 8,00 R$ 120,00
Requeijéo 20 Unid. R$ 4,50 R$ 90,00
Linhaca 3 pet. R$ 7,00 R$ 21,00
Margarina 2 Kg R$ 18,00 R$ 36,00
Orégano 5 pct. R$ 1,00 R$ 5,00
Canela 5 pet. R$ 2,00 R$ 10,00
Oleo 5 Unid. R$ 3,30 R$ 16,50
Doce de leite 10 Unid. R$ 7,00 R$ 70,00
Chocolate 10 Unid. R$ 7,00 R$ 70,00
Coco ralado 8 pct. R$ 1,00 R$ 8,00
Goiabada 10 Unid. R$ 4,50 R$ 45,00
Leite condensado 10 Unid. R$ 3,80 R$ 38,00
Nutella 5 Unid. R$ 17,00 R$ 85,00
Mel 2 Unid. R$ 15,00 R$ 30,00
Pasta de amendoim 5 Kg R$ 20,00 R$ 100,00
Morango 15 Bdj. R$ 10,00 R$ 150,00
Banana 10 | Duzias R$ 10,00 R$ 100,00
Goiaba 10 Kg R$ 4,00 R$ 40,00
Abacaxi 10 Unid. R$ 3,00 R$ 30,00
Laranja 60 Unid. R$ 0,50 R$ 30,00
Maracuja 10 Kg R$ 4,00 R$ 40,00
Caja 10 Kg R$ 3,00 R$ 30,00
Graviola 10 Kg R$ 3,00 R$ 30,00
Uva 10 Kg R$ 6,00 R$ 60,00
Manga 10 Kg R$ 4,00 R$ 40,00
Caju 10 Kg R$ 3,00 R$ 30,00
Cupuacu 10 Kg R$ 6,00 R$ 60,00




Acerola 10 Kg R$ 3,00 R$ 30,00
Umbu 10 Kg R$ 5,00 R$ 50,00
Cafe 20 Unid. | R$ 5,00 R$ 100,00
Leite de vaca 60 Lito | R$ 2,50 R$ 150,00
Sal 10 Unid. | R$ 1,00 R$ 10,00
Aglcar 50 Unid. | R$ 2,00 R$ 100,00
Outros R$ 300,00
Total R$ 10.488,50

B — Caixa minimo
1° passo - Calculo do prazo médio de vendas
Quadro 12: Contas a receber - 1° Semestre
Prazo Médio de Vendas (%) |Numero |Meédia

de Dias Ponderada
em Dias

a vista 100% (0 0 Dias
Prazo Médio Total 0 Dias

Para a politica de vendas da empresa, estimou-se

que:

As vendas serdo a vista no primeiro semestre, para a

geracdo de lucratividade que servirA como

seguranca para vendas a prazo ap6s esse periodo.
Prazo Médio de Vendas (%) |Numero [Média

de Dias Ponderada
em Dias

a vista 50% |0 0 Dias
aprazo (1) 40% [15 6 Dias
a prazo (2) 10% |30 3 Dias
a prazo (3) % 0 0
Prazo Médio Total 9 Dias

Para a politica de vendas da empresa, estimou-se que:

* 50% das vendas serdo a vista;
* 40% das vendas com 15 dias;
* 10% das vendas com 30 dias.

Quadro 13: Fornecedores




Prazo Médio de Vendas (%) [Namero |Média
de Dias Ponderada
em Dias
a vista 20% |0 0 Dias
a prazo (1) 40% [15 6 Dias
a prazo (2) 40% (30 12 dias
Prazo Médio Total 18 Dias
NECESSIDADE MEDIA DE ESTOQUES 30 Dias
Quadro 14: Necessidade Liquida
NECESSIDADE LIQUIDA DE CAPITAL DE
GIRO EM DIAS
1 — contas a receber — prazo médio de vendas 9 Dias
2 — estoques — necessidade media de estoques | 30 Dias
Sub-total (1+2) 39 Dias
3 — fornecedores 18 Dias
Necessidade liquida de capital de giro em | 21 Dias
dias
Quadro 15: B — Caixa Minimo
1 — Custo Fixo Mensal R$ 2.286,72
2 — Custo Variavel Mensal R$ 1.400,00
3 — Custo Total da Empresa (1+2) R$ 3. 686,72
4 — Custo total didrio (item 3/30 dias) R$ 122,89
5 — Necessidade Liquida de Capital de giro em 21 Dias
dias
R$ 2.580,69

Total de B — caixa minimo (item 4x5)

Quadro 16: Capital de Giro




CAPITAL DE GIRO

A — Estoque inicial R$ 10.488,50
B — Caixa minimo R$ 2.580,69
TOTAL (A+B) R$ 12.997,19
5.3 ORCAMENTO DAS OPERACOES
Quadro 17: Investimentos Pré-Operacionais
Investimentos pré-operacionais Valor
Despesas de Legalizagéo R$ 400,00
Divulgacéo R$ 200,00
Cursos e Treinamentos _
Identidade Visual R$ 300,00
TOTAL R$ 900,00
Quadro 18: Despesas de Legalizacao
Despesas de Legalizacéo Valor
1 — Abertura da empresa
2 — Contador _
3 — Vigilancia Sanitéaria R$ 300,00
4 — Licenca Municipal (Alvara) R$ 100,00
TOTAL R$ 400,00
5.3 ESTIMATIVA DE RECEITAS
Quadro 19: Estimativa de Receitas
ORDEM DESCRI(;AO DOS |QTDE. PRECO DE|FATURAMEN
PRODUTOS EST. DE|VENDAS -|TOTOTAL
VENDAS |R$
Tapioca salgada:
1 Frango com catupiry ou 136 R$ 5,00 R$ 680,00
cheddar
2 Frango com catupiry e 136 R$ 6,00 R$ 816,00
mussarela




3 Carne de sol com catupiry. 136 R$ 5,00 R$ 680,00
4 Ovo, linhaca e tomate. 136 R$ 5,00 R$ 680,00
S Carne moida com catupiry. 136 R$ 5,00 R$ 680,00
6 Carne moida com mussarela 136 R$ 5,00 R$ 680,00
7 Pizza (molho de tomate,
queijo, presunto e orégano). 136 R$ 7,00 R$ 952,00
8 Presunto e mussarela 136 R$ 6,00 R$ 816,00
Tapioca Doce:
9 Requeijo e goiabada 136 R$ 6,00 R$ 816,00
10 Banana e leite condensado 136 R$ 5,00 R$ 680,00
11 Banana, canela e Mel. 136 R$ 5,00 R$ 680,00
12 Banana e nutella 136 R$ 5,00 R$ 680,00
13 Banana com chocolate 136 R$ 5,00 R$ 680,00
14 Morango e leite condensado 136 R$ 5,00 R$ 680,00
15 Morango e chocolate 136 R$ 5,00 R$ 680,00
16 Morango e nutella 136 R$ 6,00 R$ 816,00
Morango, chocolate e leite
17 condensado com coco ralado 136 R$ 8,00 R$ 1.088,00
18 Leite condensado e coco 136 R$ 5,00 R$ 680,00
19 Coco com goiabada 136 R$ 5,00 R$ 680,00
20 Pasta de amendoim 136 R$ 4,00 R$ 544,00
Coco, amendoim e leite
21 condensado. 136 R$5,00 R$ 680,00
22 Queijo coalho com mel 136 R$ 5,00 R$ 680,00
23 Sucos com agua 136 R$ 2,50 R$ 340,00
24 Sucos com leite 136 R$ 3,00 R$ 408,00
25 Café 136 R$ 1,00 R$ 136,00
26 Leite 136 R$ 1,00 R$ 136,00
Total R$ 17.068,00
Quadro 20: Estudo de Viabilidade
EMPRESTIMO
INVESTIMENTO TOTAL R$ 27.686,50
TAXA 7,5% ala

PARCELAS

36 PARCELAS

Empréstimo: R$ 27.686,50 x 7,5% = R$ 2.076,41
R$ 27.686,50 + R$ 2.076,41 = R$ 29.762,91
R$ 29.762,91/36 meses

Parcela = R$ 826,75




5.5 CUSTOS E DESPESAS FIXOS

Quadro 21: Custos e Despesas fixos

Descricao Custo Total Mensal (em R$)
Agua R$ 10,00

Energia Elétrica R$ 50,00

Salarios e pro-labore R$ 1.300,00

Parcela do banco R$ 826,72

Produtos de limpeza R$ 100,00

Total R$ 2.286,72

5.6 CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS

Quadro 22: Custos e despesas Variaveis

Descrigéo Custo Total Mensal (em R$)
Marketing R$ 500,00
Reforma R$ 500,00
Legalizacéo R$ 400,00
Total R$ 1.400,00
5.7 RESULTADOS OPERACIONAIS
5.8 FLUXO DE CAIXA
Quadro 23: Fluxo de Caixa

DESCRICAO VALOR / DATA (R9)
1. Custos Totais R$ 3.659,86
(/) Matéria Prima R$ 4,99 R$ 733,44
(/) Semanas 4 183,36
(/) Dias 7 26,19
(=) Insumos produzidos 26
(X) Més 30 780
(x) Valor do produto R$ 4,99 R$ 3.892,20
(-) Custo Total R$ 2.259,24 R$ 1.632,96
Resultado Operacional R$ 1.632,96
(Lucro/Prejuizo)

5.9 DEMONSTRACAO DO RESULTADO DO EXERCICIO (D.R.E)




Quadro 24: DRE

QUADRO DESCRICAO (R$) (%)
1. Receita Total com Vendas R$ 17.086,00
2. Custos Variaveis Totais R$ 1.400,00
(-) Custos com materiais R$ 10.488,50
diretos e/ou CMV(*)
(-) Impostos sobre vendas R$ 610,40 4% simples nacional
(-) Custo com Depreciagdo Mensal
Subtotal de 2 R$ 12.498,90
3. Margem de Contribuicdo R$ 4.587,10
(1-2)
4. (-) Custos Fixos Totais R$ 2. 286,72
5. Resultado Operacional R$ 2.300,38

(Lucro/Prejuizo) (3 - 4)

(*) CMV - Custo das Mercadorias Vendidas

5.9.1 PONTO DE EQUILIBRIO

PE — R$ . 8.519,93
027 7

indice da Margem de Contribuicéo
4.587,10
IMC — R$

17.086.00 _ 27

5.9.2 LUCRATIVIDADE

L tividade — R$—2'300'38 100 = 13,46%
* = .
ucratividade 17.086,00 ,46% a.a

5.9.3 RENTABILIDADE

* .
entaplliaade . ’ ) 0d.d

5.9.4 PRAZO DE RETORNO DO INVESTIMENTO

P de Ret dol timent R$27'686'50—12 04%
razo de netorno do Investimento 2.300,38 = ) bad.a




6 CONSIDERACOES FINAIS

Tracar estratégias para empreender em uma ideia nova ou ja existente conhecendo
todas as particularidades que o envolve induz as pessoas sairem da zona de conforto e até
mesmo deixarem de ser comandados para passar a se arriscar no mundo dos negécios.

E através dessa suposicio que nasce grandes invencdes inovadoras
importantissimas para a economia.

Sendo possivel ao empreendedor tracar um plano de negécio fazendo uma
pesquisa desde 0 espaco interno ao externo, para concluir se a ideia esta sendo viavel e se
é util para manter-se a longo prazo em um dado espaco no qual esta localizado.

Dessa forma, o presente plano de negdcio constata a viabilidade da abertura de um
“Food Trailler” para producdo de Tapioca Temperada na cidade de Jardim CE.

Levando em conta que as chances de sucesso crescem nesse meio por ndo haver
concorrente direto e que a ideia em questdo esta crescendo no Pais por ser facil seu
deslocamento para outros lugares e que as pessoas estdo prezando por uma vida mais
saudavel.

Através do Plano de negdcios foi possivel identificar as estratégias a serem
adotadas como forma de diferenciacdo no mercado, para sobressair com relacdo a
possiveis entrantes, pois na cidade ndo ha Food Trailler que produza tapioca temperada e
demais produtos que aqui consta. Além de analisar de forma criteriosa os fornecedores,
verificando fatores como: preco, qualidade dos produtos, formas de pagamento e entrega.
Enfatizando que ndo € apenas o preco que influencia na conclusdo de acordo com
fornecedor, mais também a qualidade dos produtos e um bom diélogo.

Através do Plano Financeiro foi possivel saber quais gastos terei com
Investimento Fixo: maquinas, equipamentos, mdveis e utensilios. Investimentos Pré-
Operacionais como: Despesas com legalizacdo, reformas, divulgacao e identidade visual.
Assim como descobrir o Capital de Giro, que é um somatorio dos custos totais passando
por um processo divisério para descobrir quantos insumos produzirei por dia para s6
assim saber minha lucratividade e sO entdo saber se vale a pena a solicitacdo de um

empréstimo junto ao banco.

7 ANALISE DO CENARIO



Quadro 25: MATRIZ SWOT

ANALISES INTERNAS E EXTERNAS

PONTOS FORTES
- Produtos de Qualidade

PONTOS FRACOS

- Falta de recursos financeiros
- Localizacdo Acessivel

- Preco Acessivel

- Atendimento total ao cliente
- Variedade de produtos
OPORTUNIDADES

AMEACAS

- Mercado da area em Crescimento
-N&o tem concorrente direto

- Crescimento na procura por saude e

- Aumento dos impostos dos produtos
- Roubo ou assaltos

- Ameaca de novos entrantes na cidade

bem-estar - Entrega a domicilio

- Geragédo de emprego - Mudanca politica.

Fonte: Dados da pesquisa (2019).

Por meio desta analise, constatando a viabilidade do negdcio, concluindo as
chances de assertividade em sua abertura, observando os pontos fortes e fracos como
fatores internos e ameagas e oportunidade como fatores externos e que provocam algum
impacto na empresa. Para cobrir os custos e gerar lucro havera demanda suficiente,
podendo até em negociacdo com fornecedores comprar em grande quantidade e obter
descontos e formas de pagamentos mais viaveis, podendo repassar este preco menor para
os clientes, tornando ambas as partes satisfeitas, sendo vidvel a abertura da microempresa
na Cidade de Jardim CE.
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APENDICE |
QUESTIONARIO

1. Género:
( ) Feminino () Masculino

2. ldade:
( ) até 18 anos ( )entre 19 e 23 anos
() entre 24 e 30 anos () entre 31 e 40 anos
( ) entre 41 e 54 anos () acima de 50 anos

3. Qual sua percepcéo sobre a abertura de um Food Trailler para produgéo de
Tapiocas Recheadas? Por qué?

4. Utilize a escala de conceitos abaixo, indicando o nimero correspondente ao
conceito no item avaliado.

le?2 3e4 5e6 Regular [7e8 9e10
Péssimo Ruim Bom Otimo
Pergunta Conceito

Como classificaria o Produto?

Como classificaria a Ideia?

5. Vocé compraria este produto?
Com certeza Com certeza
N&o compraria Compraria
o J1 J2 |8 |4 |5 |6 |7 |8 [9 [10 |

Por qué?

6. Dos adjetivos abaixo, em sua opinido, qual melhor descreve este produto (Tapioca
Recheada)?

O Inovador

O Legal

O Util

(O Desnecessario

(OO Nutritivo

(O Necessario

(O Normal

7. Quanto vocé imagina que custaria este produto?



NN
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(
(
(

OOOOOOO

8. Saindo de casa para comer, onde prefere ir?
) Restaurante
) Bar
) Pizzaria
) Sorveteria
) Barraquinha da esquina

9. Quanto costuma gastar quando vai a quaisquer locais desses?
) Menos de R$10
) Entre R$10 e R$20
) Mais de R$ 20

10. O horério que vocé prefere sair € pela?
Manha

Tarde

Noite

11. Qual o melhor acompanhamento na hora de comer tapioca?
) Refrigerante
) Café
) Suco
) Outro. Qual?

12. O que te faz voltar a um local novo?
Qualidade do produto

Ambiente agradavel

Preco

Localizacéo

Bom Atendimento

Mix de produtos

AtracOes ao vivo

13. Gostaria de dar alguma Sugestao?
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