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1. SUMARIO EXECUTIVO

Produtos e Servicos

O servico de nossa empresa funcionara diretamente ao publico, onde 0s nossos
clientes terdo a disponibilidade em compartilhar e escolher os produtos que assim
desejarem, dentro dos padrbes de qualidade e variedade. Uma empresa de
produtos voltada ao publico fithess localizada no centro de Alcantara — S&o
Goncalo, oferecendo alimentos saudaveis, frescos e variedades para que o

cliente possa sentir-se a vontade para montar o seu proprio cardapio.
Anélise de Mercado

Em estudos realizados confirmamos que o consumidor ndo é fiel a uma
determinada marca (fitness) ou a um departamento, seja este de varejo ou
atacado. Diante de tantas expectativas optamos por ter um diferencial, onde
nossos clientes estardo diretamente ligados aos nossos produtos, serao
disponibilizados na escolha de seu proprio cardapio e poderdo provar sabores
diversificados e com total qualidade e variedades de produtos saudaveis.
Basearemos-nos na falta de ofertas em comidas fithess no mercado. No local de
nosso estabelecimento encontramos caréncia de uma loja (Delivery), onde
pudéssemos atender ndo somente ao publico fithess, mas a todos que

necessitassem de uma alimentacao saudavel.
Estratégia de Negocio

A estratégia é conquistar um mercado diversificado, mostrando aos nossos
clientes a importancia de se ter uma boa alimentagcdo, com produtos variados,
onde incluiremos molhos exéticos, saladas agridoces, sucos detox e outros. Ser
reconhecida com exceléncia, passar uma imagem de que sSomos um
empreendimento que trabalha com produtos de qualidade e principalmente
visamos ter um bom relacionamento com os clientes, fazendo sempre o possivel

para atender todos os seus desejos com servigos Delivery.



Organizacéo e Geréncia do Negécio

A empresa € voltada para o publico fitness, sendo capacitado atender a todos que
buscam uma alimentacdo saudavel, em todas as faixas etarias oferecendo
alimentos saudaveis, frescos e variedades para que o cliente possa sentir-se a
vontade para montar o seu proprio cardapio. A geréncia da empresa, toda a
estrutura e manutencdo dependem exclusivamente do topo do organograma
(Gerente Geral, Gerente Administrativo, Gerente Operacional e Gerente de
Marketing), tendo em vista que o fluxograma apresenta processos operacionais
como (Atendimento, Limpeza, Operacédo de Caixa, Culinaria e Entregas).

Plano Financeiro

O objetivo da Manjerona Fit € obter um lucro anual sobre o seu faturamento até o
seu quinto ano de operacdo. O negdcio ira gerar um VPL de R$ 197.126,25 e
uma TIR de 54 % para um periodo de 5 anos. A partir dos indices financeiros, do
estudo de viabilidade e das demonstracdes financeiras e contébeis, estipulamos
que através do investimento de R$ 79.500,00 a empresa podera iniciar suas
operacdes com retorno do investimento no prazo de 2 anos 4 meses e 24 dias.



2. EMPRESA

A empresa MANJERONA FIT LTDA, oferece para aos seus clientes um
cardapio diferenciado para aqueles que buscam uma alimentacdo saudavel e

qualidade de vida.

A empresa esta localizada no endereco Rua Dr. Alfredo Backer, n°418 lojas
01 e 02- Alcantara —Sao Goncalo- RJ CEP 24452-005, onde serdo exercidas as
nossas atividades de producao das refeicdes, atendimento via telefone, whatsap, e-

mail, facebook, instagran e finalizando o atendimento com entrega.

Esta ideia surgiu através de uma conversa de um grupo de amigas que
buscavam a boa forma. Devido a escassez em achar servicos que atendessem as

nossas expectativas e suprissem as nossas necessidades.

Pensando em nossa necessidade de uma busca constante de se alimentar
saudavelmente e abrir 0 nosso préprio negécio, ao pesquisar concluimos que existe
uma caréncia de concorrentes. Sendo assim, resolvemos iniciar 0 nosso projeto.
Surgiram diversas duvidas entre elas, de como montar um cardapio que oferecesse
um baixo valor calérico, porém com nutrientes necessario para o bem- estar, até que
procuramos uma especialista que nos orientou a definir 0 nosso cardapio

semanalmente.

2.1. Misséo

Garantir a satisfacdo de seus clientes, com a proposta de trazer uma
experiéncia em saborear ingredientes de qualidades, com preco justo e acessivel.

2.2. Valores

Atuar com responsabilidade na escolha de nossos alimentos e fornecedores,
manter oS nossos ingredientes em embalagens apropriadas e com separagdo de
alguns alimentos, eficiéncia no atendimento buscando a satisfagdo de seus clientes

e profissionalismo.



2.3.Visao

Estar entre as principais empresas de refeicoes fithess nas cidades do

estado do Rio de Janeiro e ser reconhecida pela qualidade das nossas receitas.

3. PRODUTOS E SERVICOS

3.1. Descri¢Bes dos Principais Servi¢cos e Produtos

O servico de nossa empresa funcionara diretamente ao publico, onde os
nossos clientes terdo a disponibilidade em compartilhar e escolher os produtos que
assim desejarem, dentro dos padrdes de qualidade e variedade.

Nossa empresa esta voltada ao publico fitness, sendo capacitada atender a
todos que buscam uma alimentacéo saudavel, em todas as faixas etarias.

Esse mercado de trabalho é alto, pois onde esta situado nosso comércio,
segundo dados do IBGE, a populacdo estimada de S&o Gongalo é de 1.049.826 de

acordo com o levantamento de informac6es do censo 2017.

Segundo dados do IBGE, “o brasileiro gasta cerca de 25% de sua renda
com alimentacdo fora do lar. A Associacdo de Bares e Restaurantes
(ABRASEL) estima que o setor represente, hoje, 2,7% do PIB brasileiro. Ja
a Associacao Brasileira das Industrias da Alimentacdo (ABIA) destaca que o
setor tem crescido a uma média anual de 14,2%”.(EXAME, 2017)

Nosso principal objetivo € oferecer alimentos saudaveis, frescos e variedades
para que o cliente possa sentir-se a vontade para montar o seu proprio cardapio.

A principal estratégia da MANJERONA FIT € conquistar um mercado
diversificado, mostrando aos nossos clientes a importancia de se ter uma boa
alimentacdo, com produtos variados, onde incluiremos molhos exoticos, saladas
agridoces, sucos detox e outros.

A geréncia de nossa empresa sera feita pelas proprias sécias, cada uma

executando uma area especifica que lhe sera compativel.



Quadro 1- Demonstrativo de produtos da empresa
N © Servigos/Produtos

1 |Molhos exoticos

2 |Saladas variadas e outros

3 | Sucos Detox
Fonte: Os autores

3.2. Possivel evolucédo do produto / servigos

Estaremos sempre procurando um diferencial, tanto pela inovacdo de
mercado, como também pelo prazer em trabalhar com o que gostamos e poder levar
ao0s nossos clientes uma expectativa de vida alimentar melhor.

Apresentacdo de novos pratos, novas experiéncias em alimentos saudaveis,
como por exemplo:

- Uso da Jaca (que se pode usar de maneira muito nutriente e saborosa, ainda
pouco conhecida no mercado);

- Uso da Banana Verde (extremamente nutritiva);

- Ora pro nobis (PANC - Planta alimenticia ndo convencional) 25% proteina e sua
digestéo é de 80% ;

- Servicos de degustacdo para apresentacdo de novos sabores e pratos
diferenciados dentro do nosso cardapio, atingir através da inovacao e pesquisa um
paladar gostoso ao que se mostra pouco convencional, atraindo ndo s6 o publico
fitness.

Segundo, Christopher Freeman, “inovagdo € o processo que inclui as
atividades técnicas, concepcdo, desenvolvimento, gestdo e que resulta na
comercializacdo de novos ou melhores produtos, ou na utilizacdo de novos ou
melhores processos”. Por tanto seguindo este pensamento do economista inglés
pretendemos inovar nossos cardapios com novos pratos, novas experiéncias com

alimentos saudaveis.



3.3. Fontes de inspiragcao do produto / servi¢os

Buscamos por produtos que apesar de existirem no mercado, mesmo se
tratando de produtos pereciveis, o que procuramos € oferecer 0S NOSSOS Servigcos
com um diferencial tendo qualidade e variedade.

Concentrar-se em mostrar totalmente ao nosso publico de onde vem, o que
eles consomem e apresentar ndo somente o vendedor, como o criador (fornecedor)

seu plantio, sua colheita.

3.4. Futuros produtos/ servigos que poderédo ser oferecidos

Por tratar de alimentos diversos, temos a disponibilidade de mostra-se ao
longo de nossa trajetoria.

Estaremos sempre procurando um diferencial, tanto pela inovacdo de
mercado, como também pelo prazer em trabalhar com o que gostamos e poder levar
aos nossos clientes uma expectativa de vida alimentar melhor.

Apresentacdo de novos pratos, novas experiéncias em alimentos saudaveis,
como por exemplo:

- Uso da Jaca (que se pode usar de maneira muito nutriente e saborosa, ainda
pouco conhecida no mercado);

- Uso da Banana Verde (extremamente nutritiva);

- Ora pro nobis (PANC - Planta alimenticia ndo convencional) 25% proteina e sua
digestao € de 80%;

- Servicos de degustacdo para apresentacdo de novos sabores e pratos
diferenciados dentro do nosso cardapio, atingir através da inovacao e pesquisa um
paladar gostoso ao que se mostra pouco convencional, atraindo ndo sé o publico

fithess.



4. ANALISE DE MERCADO

4.1. Tamanho do mercado de atuacao

Apesar do mercado alimenticio ser concorrido e ter véarias opcdes de
escolhas, a area em que iremos estabelecer nossa sede ndo nos traz risco, pois nao
ha concorrentes. Estaremos inovando no ramo de alimentacéo, oferecendo conforto
e qualidade para os nossos clientes. O nosso maior desafio sera a divulgacéo e
conhecimento do produto. Nosso maior concorrente a principio sera a fidelizacédo de
nossos clientes, pois estamos trazendo algo novo para uma regido, onde o fast food

tem grande peso.

Esse mercado de trabalho é alto, pois onde estd situado nosso comércio,
segundo dados do IBGE, a populacdo estimada de S&o Gongalo é de 1.049.826 de

acordo com o levantamento de informacdes do censo 2017.

Segundo dados do IBGE, “o brasileiro gasta cerca de 25% de sua renda
com alimentagdo fora do lar. A Associacdo de Bares e Restaurantes
(ABRASEL) estima que o setor represente, hoje, 2,7% do PIB brasileiro. Ja
a Associacgéo Brasileira das Industrias da Alimentacao (ABIA) destaca que o
setor tem crescido a uma média anual de 14,2%”.(EXAME, 2017)

4.2 . Nicho de mercado

O servico serd um nicho, pois nao ha nenhum tipo de estabelecimento para
oferecer produtos como o nosso, na regido. O atendimento em questdo sera

direcionado para pessoas que possuem restricdo alimentar e bem estar.

4.3. Comparacao com os competidores

Nossos competidores sdo empresas que fornecem produtos voltados para o
publico fitness, que fazem parte de um diferencial (vegetarianos - veganos - fitness)

dentre esses estariam:



e Mundo Verde:

Que atualmente, vende os produtos embalados para que o cliente possa
consumi-lo de forma pratica, e reserva uma parte em seu estabelecimento onde o
cliente tem acesso ao consumo no ato da compra (salgados, sucos, etc.)

e Hortifruti:

Um pouco indireto, porém nao deixa de ser um competidor para aquele
individuo que prefere preparar sua refeicdo em casa, deixando assim uma demanda
menor ao Nosso estabelecimento.

Dentre os produtos oferecidos pelos competidores, encontramos uma vasta
lista que encontramos em mercados e que traz um risco de competicdo. Como, toda
a parte de alimentos frescos, vegetais, de consumo imediato, tais como, alface,
tomate, batata, brécolis, beterraba, agrido, rdcula, berinjela, entre outros e produtos
comprados em embalagens que sejam de facil preparo em casa como arroz integral.

A tabela a seguir sdo propostas com as informacfes basicas de nossos
concorrentes. Assim, sera possivel posicionarmos mais adequadamente 0s servicos

da nossa empresa.

Quadro 2 - Estudo dos concorrentes

Empresa Qualidade | Preco | Localizagdo | Atendimento
MUNDO VERDE Otimo Alto | Alcantara Otimo
HORTIFRUTI Boa Médio | Alcantara Bom
SUPERMERCADO Otimo Alto | Alcantara Otimo

Fonte: Os autores

Em relacdo aos nossos concorrentes a Manjerona- FIT possui uma variedade
de servigos, atendem a todas as necessidades dos clientes. Porém o principal
objetivo é oferecer alimentos saudaveis, frescos e variedades para que o cliente
possa sentir-se a vontade para montar o seu proprio cardapio além de conquistar um

mercado diversificado, mostrando aos nossos clientes a importancia de ter uma boa



alimentacdo, com produtos variados, onde incluiremos molhos exoticos, saladas
agridoces, sucos detox e outros.

Somos uma empresa Delivery, buscamos manter uma identidade, padrdo e
qualidade, para que nossos clientes fiquem satisfeitos e fiéis a nossa marca.

Estamos sempre ouvindo as sugestdes de nossos clientes, através das redes
sociais e telefone, com isso tentamos alcancar a perfeigéo.

Procuramos sempre buscar produtos variados, apresentaveis frescos e
higienizados. Deixamos a critério dos clientes irem a nossa unidade e conhecer a
nossa cozinha, ver como os produtos sdo armazenados e como trabalhamos no

nosso dia a dia.

4.4 . Nossos clientes

A MANJERONA FIT fica localizada no Estado do Rio de Janeiro, em uma
area de grande movimento. Disponibilizamos nossos servi¢cos através de internet,
telefone e entrega.

Nosso publico alvo sdo aqueles que procuram ter uma alimentacao
equilibrada, porém ndo tem tempo de realiza-las.

Kotler (2000, p.572) ao falar sobre o processo de identificacdo do publico-alvo
afirma:

O processo deve comecar tendo-se em mente um puablico alvo bem
definido: possiveis compradores dos produtos da empresa, usuérios atuais,
pessoas que decidem ou influenciam; individuos, grupos, publicos
especificos ou o publico em geral.

Vamos atender um publico de todas as faixas etarias, que procuram uma boa
forma fisica e uma vida saudavel. Elaboramos uma pesquisa que foi realizada em
agosto/2017 com o intuito de saber o gosto e o consumo de uma alimentacéo

saudavel.
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Gréafico 1

CONSUMO DE ALIMENTOS

B REDES SOCIAIS mSITE m AMIGOS

Fonte: Os autores
Quando o assunto é consumir algum alimento, a procura de informacao pela

pesquisa foi de 70% com os amigos, 22% em Redes Sociais e 8% em sites.

Grafico 2

W SABOR H VALOR CALORICO

PREFERENCIA DE ALIMENTOS

Fonte: Os autores
Em relacdo da escolha da preferéncia de alimentos, as pessoas preferem

68% 0 sabor e 32% valor cal6rico.
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Grafico 3
USO DE APLICATIVO

ESIM mNAO

Fonte: Os autores
No uso do aplicativo para efetuar pedidos de comida, observamos a igualdade

na resposta.

Grafico 4
TIPO DE PAGAMENTO

B CARTAO m DINHEIRO

Fonte: Os autores
Para a forma de pagamento 76% pagam no cartao e 24% no dinheiro.



Gréafico 5

ALIMENTAGCAO SAUDAVEL

ESIM mNAO

Fonte: Os autores

Com 59% as pessoas informaram que tem uma alimentacao saudavel.

Grafico 6

REFEICOES FORA DO DOMICILIO

ESIM mNAO

Fonte: Os autores

12

A maioria com 68% tem o costume de fazer a refei¢éo fora do domicilio e 32%

nao tem esse costume.
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Gréafico 7

FREQUENCIA DE COMER FORA

m DIARIAMENTE  ® MENSALMENTE = SEMANALMENTE

Fonte: Os autores
Foi observado que 46% comem fora mensalmente, 31% semanalmente e

23% diariamente.

Grafico 8

HABITO ALIMENTAR

ESIM mNAO

Fonte: Os autores
Segundo a pesquisa 60% querem mudar seu habito alimentar para uma vida

mais saudavel e 40% nédo querem.
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Grafico 9
INFLUENCIA DO CARDAPIO NA ESCOLHA

mSIM mNAO m NAO RESPONDEU

Fonte: Os autores
82% dos entrevistados afirmaram que o cardapio influéncia na escolha da

alimentagao, 12% informaram que néo influéncia e 6% n&o quiseram responder.

Gréfico 10
LEVAM COMIDA

B TRABALHO m CASA

Fonte: Os autores
67% Costumam levar comida pro trabalho e 18% compram a comida e levam

para casa.
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Gréfico 11
FIEL A MARCA

B QUALIDADE m CONFORTO m VALOR

Fonte: Os autores
Para se tornar fiel a marca, 73% buscam a qualidade da comida, 15%

conforto e praticidade e 12% o valor.

Grafico 12
ACOMPANHAMENTO NUTRICIONAL

ESIM mNAO

Fonte: Os autores

94% das pessoas ndo tem acompanhamento de um profissional.



Gréfico 13

GENERO

B MASCULINO m® FEMININO

Fonte: Os autores

Dos entrevistados 53% foram as mulheres.

Grafico 14

IDADE

W 16-39 m40-59 m60-80

Fonte: Os autores

16
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Gréfico 15
TAMANHO FAMILIA

W SOZINHO B CASAL S/FILHOS
CASAL C/FILHOS (1 A 3) m CASAL C/FILHOS (3 A +)

Fonte: Os autores

Chegamos a conclusédo dessa pesquisa que mesmo com a crise as pessoas
nao mudaram a opinido de continuar com uma vida saudavel. Mesmo o pubico ter
sido a maioria mulheres, percebemos que os homens também estdo preocupados
com seu bem estar fisico.

Outro ponto em que a maioria ndo faz acompanhamento com o nutricionistas,
nas entrevistas foi falado que tinham muita vontade de ter um acompanhamento de
um profissional.

E com nosso intuito de além de fornecer uma alimentacdo saudavel,

disponbilizaremos de uma nutricionista que ajudard quem precisar.

4.5. Decisdo de compra

Em nosso negocio normalmente quem toma a decisdo de compra sao as
pessoas que desejam ou tem a necessidade de fazer uma refeicdo saudavel, ou
seja, aqueles que estdo dispostos a terem qualidade de vida, gastando o necessario
para poderem usufruir de seu tempo para aproveitarem o melhor de suas vidas sem

se preocuparem com doencgas em geral.
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5. ESTRATEGIA DO NEGOCIO

5.1. Anélise SWOT- Manjerona Fit

Nossa Analise Swot foi realizada através de levantamentos de dados,
através de pesquisas com concorrentes e clientes, o que nos auxiliou para analisar

0s pontos fortes, fracos, oportunidades e ameacas de nossa empresa.

FORCAS FRAQUEZAS
e Profissional habilitado e Reconhecimento da marca
e Servico Delivery e Desconfianca do cliente com o novo
e Escolha do préprio cardapio produto
e Espirito de equipe
e Criatividade
e Confiabilidade
e Bom ambiente de trabalho
e Comprometimento da equipe
e Cumprimentos dos prazos
OPORTUNIDADES AMEACAS
e Crescimento no mercado e Crise financeira e politica no pais
e Procura por alimentacdo saudavel e Concorrentes

Fonte: Os autores - Quadro 3 - Analise Swot

5.2. Plano de Acgéo

Procuraremos medidas necessarias, para a melhoria do que temos de

fraquezas e ameagas.
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FRAQUEZAS PLANO DE ACAO

e Reconhecimento da marca. e Disseminar a marca em redes sociais

e panfletagem.

e Desconfianca do cliente com e Apresentaremos 0s produtos
produto novo. mostrando a qualidade para que

possamos captar novos clientes.

AMEACAS PLANO DE ACAO
e Crise financeira e politica do pais. e Atrair novos clientes com promogdes.
e Concorrentes. e Criar novos produtos.

Fonte: Os autores - Quadro 4 — Plano de Acao

5.3. Cinco Forcas de Porter

1- Rivalidade entre os concorrentes: “Médio”

Analisando as pesquisas feitas, observamos que temos poucos concorrentes
no mercado alimenticio. Na regido em que iremos montar a nossa empresa tem
pouca opcdo de alimentos saudaveis. Com um valor acessivel iremos oferecer um
servico diferencial de entrega a domicilio ou no trabalho onde o cliente pode
escolher sua comida nas nossas redes sociais (facebook e instagran), folder e

telefone.
2- Produtos e Servigos Substitutos: “Baixo”

Como sabemos que o numero de procura por alimentos saudaveis esta cada

vez maior, para tentar sobressair perante a concorréncia, buscamos algo inovador.
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Sabemos que existem empresas concorrentes, porém estamos focadas na

qualidade e conforto de nossos clientes, levando até eles nossos produtos.
3- Barganha dos Fornecedores: “Baixo”

Atualmente no mercado encontramos diversos concorrentes, porém o que
nos facilita em nossa compra € a ampla concorréncia entre fornecedores, como por
exemplo, o Ceasa da nossa regiao. O que nos permite encontrar produtos mais em

conta no mercado e assim podendo vender 0s nossos produtos por um pre¢co maior.
4- Entrada de Novos Concorrentes: “Alta”

Nossa empresa contara com um servico de escolha de cardapio pela
internet e sempre faremos uma avaliagdo periodica para fazer a andlise dos pontos

fracos e fortes para a melhoria dos n0ssos servigos.
5- Barganha dos Clientes: “Alta”

Nossos clientes serdo tratados da melhor maneira possivel. Teremos um
programa de fidelizacdo, temas polémicos e sobre alimentacdo na rede social. Essa

ligacdo com o cliente sera primordial para a propaganda positiva da nossa empresa.

5.4. Imagem a ser projetada

Pretendemos obter uma imagem de credibilidade e confianca junto aos
nossos clientes e fornecedores. Ser reconhecida com exceléncia, passar uma
imagem de que somos um empreendimento que trabalha com produtos de qualidade
e principalmente visamos ter um bom relacionamento com os clientes, fazendo

sempre o possivel para atender todos os seus desejos.

5.5. Estratégia de competicao: Diferenciacéo

Nossa estratégia é transmitir ao publico alvo, servicos apresentados de forma
Delivery realizados por uma equipe especializada, de forma diferenciada, com
receitas saudaveis e variadas. Para que nossa estratégia seja implementada de

forma eficiente e eficaz, devemos captar clientes insatisfeitos com a prestacdo dos
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servicos alternativos, gerando novos consumidores que buscam uma melhor

qualidade de servico.

5.6. Atribuic&o dos precos dos produtos

O que determinou o nosso preco foi a pesquisa de marketing onde avaliamos
0 quanto o mercado esta disposto a pagar, qual publico queremos atingir, quais sao
0S NOSS0S custos e receitas, dentre outros itens. Como o0s precos dos produtos

oscilam, faremos uma pesquisa para estabelecer um preco.

5.7. Parcerias e Aliancas

Podemos fazer parcerias com academias e clinicas, onde se concentram

grande parte dos nossos clientes.

6. ORGANIZACAO E PLANO OPERACIONAL DE NEGOCIO

6.1. Layout do empreendimento

Segundo Chiavenato (2005) “o layout € uma representagao grafica do espacgo

e disposicao dos moéveis, maquinas e equipamentos no interior do empreendimento”.

Figura 1: Planta Baixa
o o o o o o e o —— e —

|| E shoque E Cozinha

ELEEYL KFET L KV T Y KELY

Expedicdo

FL EFTP L EFT T KFEL XET

Fonte: Amanda Inhapim
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O ambiente da Manjerona Fit foi composto por quatro ambientes: uma
expedicdo, um escritorio para a equipe de gestdo fazer reunides, contabiliza¢cbes,
uma cozinha para preparo das marmitas e uma sala para estocar os produtos.

6.2. Fluxograma do Processo Principal

O fluxograma representa de forma esquematica 0 nosso processo, ilustrando

a transicao de informacdes entre os elementos que o compdem:

_
_

O motoboy faz a
entrega ao cliente.

Cliente paga ao
motoboy.

”

Fonte: Os Autores
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6.3. Planos de RH

6.3.1. Cargos e Salarios

QUANT | SOCIOS FUNCAO PRO-LABORE* | VLR ANUAL
1 Ana Alessandra Figueira Gerente Marketing R$ 954,00 | R$11.448,00
1 Ana Maria Calabria Tavares Gerente Operacional R$ 954,00 | R$11.448,00
1 Elisabete Faria Martins Atendente R$ 954,00 | R$11.448,00
1 Flavia Regina Barbosa Gerente Administrativo | R$ 954,00 | R$11.448,00
1 Nathdlia Souza Azevedo Caixa R$ 954,00 | R$11.448,00
1 Tania de Souza Martins Gerente Geral R$ 954,00 | R$11.448,00
6 TOTAL R$  5.724,00 | R$ 68.688,00

Quadro 5- Fonte: Os Autores

*Valor do INSS incluso
Obs: Descontar o INSS sobre o pré-labore de 11% (R$ 104,94), restando pagar aos
socios o valor liquido de R$ 849,06 reais para cada um.

QUANT | SALARIOS DOS EMPREGADOS | EXPERIENCIA | SALARIO BRUTO | VLR ANUAL
1 Cozinheiro 3 meses R$ 1.318,95 R$ 15.827,40

1 Ajudante de Cozinha 3 meses R$ 1.227,11 R$ 14.725,32

1 Aucxiliar de Servicos Gerais 3 meses R$ 1.046,68 R$ 12.560,16
TOTAL R$ 3.592,74 R$ 43.112,88

Quadro 6- Fonte: Os Autores

Obsl - SHRBS Sindicato de hotéis, restaurantes, bares e similares de Niteroi.
Convencéo 2017/2018. (anexo)

Obs2 - O reajuste utilizado para a estimativa do Fluxo de Caixa sera na faixa 4%
tendo como base a Convencao 2017/2018.

6.3.2. Atribuicdes dos Cargos

Gerente Geral: E responsavel pelas estratégias a serem tracadas, planeja,
organiza, controla e assessora a area de recursos humano e operacional da
empresa. Planeja, analisa e atualiza as informag¢des. Acompanha o mercado,
elabora e apresenta o resultado e os relatérios gerenciais.

Gerente Administrativo: Planejar, organizar e controlar as atividades, tracando
estratégias e métodos de trabalho em varias areas, atua no auxilio da empresa em
situacOes adversas, cabendo a ele definir onde investir o dinheiro e como equilibrar

a parte financeira e produtiva da empresa.
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Gerente Operacional: Define a estratégia a ser direcionada ao cliente, acompanha
0s programas de reposicédo e informacdes do mercado. Implanta planos de acgéao,
negocia 0s prazos e entregas.

Gerente de Marketing: elaborar estratégias para aumentar a venda de produtos e
servicos, realiza pesquisas de mercado para detectar as necessidades dos
consumidores e elaborar projetos que visem satisfazé-las, aumentando o alcance e
melhoria da imagem de algumas marcas, estabelecendo o publico- alvo.

Cozinheiro: Coordena as atividades relacionadas ao processo de preparo das
refeicbes, acompanha a elaboracédo das refeigcbes de acordo com o pedido.
Ajudante de Cozinha: Responséavel por lavar e manipular alimentos, disponibilizar
os alimentos nas marmitas, manter os alimentos higienizados e organizados, ver a
disposicédo dos utensilios, receber os pedidos do delivery, acondicionar os pedidos
nas embalagens e entregar ao motoboy.

Operador de Caixa: Responsavel pela manipulacdo de dinheiro e outros meios de
pagamentos.

Auxiliar de Servicos Gerais: Responsavel por lavar pratos, copos e utensilios,
limpar banheiros e cuidar da manutencéo de todo o ambiente da empresa.
Atendente: E responsavel pelo atendimento dos pedidos e repassar os mesmos

para a cozinha.

6.3.3. Equipe Gerencial

SOCIOS FUNCAO
Ana Alessandra Figueira Gerente Marketing

Ana Maria Calabria Tavares Gerente Operacional
Flavia Regina Barbosa Gerente Administrativo
Tania de Souza Martins Gerente Geral

Quadro 7 - Fonte: Os Autores

Gerente Administrativo

Qualificacéo Profissional:

e Atuacdo na area administrativa, com experiéncia na coordenacao,
planejamento e controle das atividades de varias areas, fixando politicas de gestao
dos recursos financeiros, administrativos, estruturacdo e racionalizagéo, tendo em

vista 0s objetivos da empresa.
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e (Gestdo de implementacdo de planos de carreira e programas de beneficios,
além de atuar na selecdo e admissao de colaboradores.

e Vivéncia e elaboracdo de plano orgamentério, estudo de viabilidade
financeira, controle de custos e receitas, gerenciamento de contas a pagar e receber

e conciliacdo de pagamentos e depdsitos bancarios.

Formacao:
Bacharelado em administracdo com registro junto ao CRA- Conselho Regional de

Administragdo, cursando Ciéncias Contébeis.

Gerente Operacional

Qualificacédo Profissional:

e Atua na area comercial, com experiéncia na supervisdo de equipes,
planejamento de vendas, prospeccdo e fidelizacdo de clientes, andlise de
indicadores do mercado consumidor e acompanhamento das atividades de campo.

e Habilidade no gerenciamento de novos processos e na afericdo de
desempenho, bem como na avaliacdo da equipe de trabalho.

e Experiente no atendimento aos clientes no pré e no pos-vendas,

esclarecimento de davidas sobre produtos e resolucéo de problemas.

Formacao:
Bacharelado em Administracdo com registro junto ao CRA- Conselho Regional de
Administracao.

Gerente de Marketing

Qualificacédo Profissional:

e Qualificacdo Profissional, 6tima comunicacdo verbal e escrita, dominio da
lingua portuguesa;

e Capacidade de gerenciar tarefas e cumprir prazos;

e Capacidade de se relacionar com colegas de trabalho e clientes;

e Capacidade de contratacéo, treinamento e lideranga de equipes;
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e Ser organizado, tomar decisGes baseadas em dados objetivos e levando em
conta as metas que devem ser alcancadas;

e Garantir que os desejos dos stakeholders de marketing sejam atendidos;

e Estar sempre informado sobre as novidades do mercado de Marketing.

e Graduacdo na area de Marketing, Comunicacdo, Administracdo ou

experiéncia similar em outros empregos.
Formagéo:
Bacharelado em Administracédo e Pés-graduacao em Marketing.

6.3.4. Plano de Carreira
Progressao de Carreira

Setor: Cozinha

Cargo Salario |Tempo para |Cargo Salario
Inicial |promocao
Ajudante de Cozinha R$ 1.227,11|2 anos Cozinheiro R$ 1.308,11
Ajudante de
Auxiliar de Servicos Gerais |R$ 1.046,68 | 2 anos Cozinha R$ 1.216,68
Cozinheiro R$ 1.318,95|4 anos Chefe de Cozinha R$ 2.416,95

Quadro 8- Fonte: Os Autores

6.4. Documentos necessarios para abertura da empresa

e Legalizagdo - registros, taxas e terceirizagao

Avaliar alternativas relacionadas a forma legal da empresa é de suma
importancia, uma vez que cada forma tem importantes implicagcdes nos impostos,
obrigacBes, continuidade e financiamento do novo projeto. Sendo assim,
classificamos a empresa como uma Sociedade Simples de Responsabilidade
Limitada, a partir da elaboracdo de um contrato social que a enquadra como
microempresa, tendo como regime tributario o simples nacional.

Cada membro do quadro societario tem participagdo conforme

estabelecimento prévio nos artigos do contrato social da organizacéo, nao indo além




da contribuicdo de capital

responsabilidade ilimitada.
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do membro na empresa. Sendo assim, nao

A Tabela abaixo apresenta os gastos iniciais de abertura da empresa,

possuindo despesas mensais, anuais e de taxa Unica em sua composi¢ao.

Taxas de Abertura

Quant. Taxas e Registros Valor Total | Tempo de Emisséo
1 | Registro na junta Comercial. R$ 380,00 7 a 10 dias uteis
1 Laudo de Vistoria/Laudo de Exigéncias R$ 130,00 até 10 dias Uteis
1 Certificado de Aprovacdo Corpo de Bombeiros | R$ 230,00 |90 dias apos vistoria
1 | Alvara da Vigilancia Sanitaria (Anual). R$ 280,00 30 dias
1 | Taxa de Expediente R$ 120,00 5 dias Uteis
1 | TLIF - Alvara da Prefeitura Mensal (CARNE) | R$ 130,00
6 |Total R$ 1270,00

Quadro 09- Fonte: Os Autores

e Busca Prévia na Junta Comercial

ApG6s verificacdo junto a JUCERJA (Junta Comercial do Estado do RJ), para

avaliar se ja ndo existe outra empresa com a mesma denominacéao, foi constatado

gue nédo hé registros similares e registramos o Nome de Manjerona Fit.

e Procedimentos para o Alvara

Para obtencdo a concessdo de seus alvaras definitivos, obrigatoriamente,

deve se licenciar previamente na Vigilancia Sanitaria, garantindo a fiscalizacdo da

ANVISA que serd realizado periodicamente, além de cumprir 0os seguintes

procedimentos:

» Serd necessario fazer andlise das condi¢cbes higiénica - sanitarias de

estabelecimentos, veiculos eOu equipamentos que desenvolva atividades

relacionadas & saude (atividades estas definidas em Lei Federal 6437 de 1977

que configura as infragdes sanitarias). Serve para comprovacao de que O

estabelecimento esta atuando de acordo com a legislacdo sanitaria vigente,

garantindo assim as condi¢des higiénicas — sanitarias dos produtos e servi¢cos

sem riscos a saude da populagcéo. Para a vistoria do estabelecimento e com
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aprovacao, faz o uso da liberacdo do alvard de fiscalizacdo e funcionamento
do estabelecimento. Tal alvara tém prazo de 1 ano , sendo assim fazendo a
renovacao anualmente.

Alvara Corpo do Bombeiro (CBMERJ) consiste em abertura do processo para
obter o laudo de exigéncias e a aprovacao do projeto de seguranca contra
incéndio e péanico. O projeto € apresentado para analise ao CBMERJ, onde
consta a estrutura de prevencdo e combate a incéndio, todas as medidas de
situacdo de emergéncia que o imovel tera, incluindo sinalizadores de saidas
de emergéncia, extintores, luzes de emergéncia.

Realizando o cumprimento das exigéncias, inicia um novo procedimento no
CBMERJ, para obter o certificado de aprovagcédo no estabelecimento, faz-se o
teste de vazamento de gas, bem como os comprovantes dos equipamentos
adquiridos por exigéncia do laudo. Para aprovacéo e emisséo do certificado do
Corpo do Bombeiro.

Enquadramento Fiscal e Tributério

A “Manjerona Fit” enquadra-se no regime Simples Nacional de acordo com

seu Objetivo da Const. Juridico, Prestacdo de Servigos esta no Anexo lll, conforme
a Lei 123/2006.

6.5. Indicadores de Desempenho

6.5.1. Indicadores de vendas

E um indicador que aponta o quanto vendemos a mais de um més para o

outro, onde o calculo é feito sobre o nimero de vendas do ano vigente dividido pelo

numero de vendas do ano anterior.
Vendas = (Quant. vendas 2019 / Quant. vendas 2018) x 100
Ex: 958.985,00 / 782.595,00 = 1.225391 x 100 = 22%

Em relacdo as vendas de 2019 houve um crescimento de 22 % em relacdo ao

ano anterior.
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6.5.2. indice de produtividade

Para o melhor aproveitamento do Tempo e trabalho resolvemos mensurar o
trabalho da equipe da cozinha para observar a produtividade diaria.

Fizemos uma média para mensurar a produtividade.

Quantidade de marmitas montadas por dia / nimero de colaboradores
Ex: 40 marmitas /2 colaboradores = 20 unidades

Esse indicador mostra a producdo de marmitas por dia em relacdo a quantidade
de colaboradores.

6.5.3. Indicadores de Tempo de Entrega

Este indicador informa o tempo que se tem previsto entre o pedido e o de
entrega.
Horério Entrega — Horario Pedido
Ex: 11:20 — 10:40 = 40 min.

Com um tempo previsto ideal de 40 min.

6.5.4.Ticket médio do cliente (mensal)

E o valor médio que cada cliente gasta. E um indicador que auxilia e avalia
quanto cada cliente gasto e assim organizar estratégia de fidelizacdo e assim
estimula cada vez mais a utilizarem o0s servigos.

O calculo é feito através da Receita Total / numero de vendas no més.
Ex: 782.595,00/ 1020 = R$ 767,25
Ticket Médio = R$ 767,25 (Atendimentos)

6.5.5. indice de Satisfac&o do cliente

Este indicador mostra a satisfacéo do cliente. O calculo é feito pelo nimero de

clientes dividido pelo total de clientes e Assim, se obtém a porcentagem do numero
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de pessoas satisfeitas e desta forma é possivel identificar a grau de satisfacdo dos
clientes.

(Nimero de clientes / Total de clientes) x 100
Ex: 70/ 100 x 100 = 70%

6.6. Planejamento da capacidade instalada

E a quantidade maxima de produtos ou servicos que podem ser produzidos
pela organizacgao.

Se uma empresa possui em sua linha de producdo de Marmitas fitness 3
funcionérios que trabalham 6 horas por dia e realizam 10 montagens por hora e por
empregado, a capacidade deste departamento serd de 240 montagens/dia (3
funcionarios/dia x 8 horas/dia x 10 montagens/hora/funcionério).

6.7.0rganograma da empresa

Apresentamos o organograma com a integracdo das unidades funcionais e
cargos envolvidos em nosso empreendimento.

Para que nossa empresa funcione de forma efetiva, precisaremos contar com
0 apoio dos seguintes profissionais: gerente geral, gerente administrativo, gerente
operacional, gerente de marketing, atendente, operador de caixa, ajudante de

cozinha, auxiliar de servigos gerais e o cozinheiro.
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Gerente
Geral

Gerente Gerente Gerente de

Administrativo Operacional Marketing

Operador de Auxiliar de . Ajudante de
Atendente Caixa Sg(ra\;lgigs Cozinheiro Cozinha

7. PLANO DE MARKETING

7.1. Marketing Digital

A internet € indispensavel e a sua praticidade nos permite atingir objetivos e
captar novos clientes, por esse motivo, estamos conectados através das nossas
redes sociais e site.

(Segundo dados divulgados pela UIT-Unido Internacional de
Telecomunicacgdes) “em 2015 haviam 3,2 milhdes conectados a internet. Grandes
partes dessas pessoas sao em paises desenvolvidos.” (O Globo).

De acordo com o site exame abril, “o Brasil lidera o ranking de acesso a
internet. Em média, os brasileiros ficam conectados cinco horas e doze minutos em
computadores e trés horas e cinquenta e cinco minutos em dispositivos méveis.”.

Outra pesquisa feita pela PWC revela que os brasileiros jA& compram mais
pela internet do que em lojas fisicas, uma pesquisa realizada com mil pessoas
aponta que 38,2 % tem o habito de realizar compras online, 30,9% ainda preferem

comprar em lojas fisicas e 3,4 % nunca adquiriram produtos em site.
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7.2. Recursos necessarios para implantar o plano de marketing

Como se trata de uma empresa delivery visamos investir a praticidade e
comodismo do cliente, poder montar o seu cardapio por telefone, folder e redes
sociais.

Para implementar o plano de marketing que adotamos € necessario a

utilizagc&o dos seguintes recursos:

- Propaganda - Faremos a distribuicdo de cinco mil portfélios mensalmente com
custo de R$175,00 e contrataremos duas pessoas para panfletar no terminal
rodoviario e na rua da feira de Alcantara trés vezes por semana, sendo pago a cada
um R$ 50,00 pelos dias trabalhados totalizando R$ 1.200,00 mensalmente para

oferecerem nossos servicos aos consumidores.

- Publicidade - Promovendo divulgacédo diariamente por meio de redes sociais
(facebook e instagram). Sendo uma sdcia responsavel pela atualizacdo das péaginas.

A s@cia ficara responsavel pelas postagens e pelo feedback aos clientes.

- Promocéo de servicos — Durante um més estaremos dando desconto de 5% na
apresentacao do portfélio, sendo as dez primeiras pessoas por dia a apresentarem o
portfélio distribuido nas ruas. E a cada oitava marmita que completa o cartdo

fidelidade o cliente ganhard uma marmita.

7.3.4P’S do Marketing

7.3.1. Produto
Produtos é a prestacdo de servico oferecida aos consumidores que
satisfazem suas necessidades.
Buscamos oferecer comidas saudaveis para quem busca uma qualidade de

vida melhor.
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7.3.2. Preco

O preco é estipulado pelo cliente quando o mesmo decide pagar pelo que
deseja, agregando valor ao produto ou servico.

Seré realizada compra dos produtos com os fornecedores numa quantidade
suficiente para atender aos clientes. Assim teremos a vantagem de adquirir
descontos e oferecer para aos clientes precos mais acessiveis.

De acordo com a nossa pesquisa de campo realizada, concluimos que os
consumidores consultados estariam dispostos a pagar um valor entre R$ 17,00 a R$
25,00.

Nosso preco estd na meédia do mercado, faz se vantajoso devido a
praticidade de uma alimentacao saudavel e de qualidade sem abrir mao do conforto

e beneficios aos consumidores.

7.3.3. Praca

E o local que o produto estara acessivel aos clientes. Que pode ser online
ou em lojas fisicas. Refere-se aos prazos de entrega e de atendimento. E o canal de
distribuicdo. Nossa empresa esta localizada na Rua Dr. Alfredo Backer, n°418 lojas
01 e 02- Alcantara —Sdo Goncalo- RJ, CEP 24452-005, atendendo os clientes de

toda a regiao e adjacéncias.

O composto de marketing: preco, promocdo e o produto podem sofrer
alteracdes, no entanto a praca € o unico composto do marketing que ndo podem
passar por alteracfes, pois se a empresa tomar uma decisdo errada influenciara nos
custos investidos e para evitar isso ocorra € preciso que seja feita uma pesquisa do

espaco para nao alcancar resultados contrarios ao que se almeja.

7.3.4. Promocéo

A promocao une os meios de comunicagcdo com o mercado (publico- alvo)

como propaganda, midia e promocao de vendas.
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Iremos fazer um sorteio semanal oferecendo aos nossos clientes fidelizados,
um combo das nossas saladas. A fidelizagcdo serd feita através de um cartdo
passaporte, com dez campos a serem marcados, cliente comprou, carimbou! Ao

preencher o cartdo, o cliente recebera uma refei¢céo gratis.

Os funcionarios de nossas empresas parceiras terdo direito a descontos,

sendo assim mais uma oportunidade de fidelizag&o e divulgagéao.

8. PLANO FINANCEIRO

8.1. Investimento Inicial

Investimento Inicial

Despesas com legalizacéo R$ 1.270,00
Contratacdo de pessoal R$ 752,10
Reforma — instalacbes R$ 9.078,57
Cozinha R$ 17.349,94
Dispensa R$ 1.269,90
Expedicao R$ 457,80
Moveis R$ 11.247,99
Software - meu delivery ( mensal ) R$ 59,90
Internet 10 MG + telefone ( net) R$ 168,99
Material de escritério R$ 635,32
Material de limpeza (mensal) R$ 496,84
Material de limpeza de uso continuo R$ 57,06
Material de divulgacao R$ 315,00
Estoque inicial R$ 3.119,60
Despesas de aluguel R$ 4.500,00
Contas de consumo R$ 1.738,99
Servigos terceirizados R$ 5.154,00
Salério dos empregados R$ 3.592,74
Encargos sociais e trabalhistas R$ 574,47
Pro-labore R$ 5.724,00
TOTAL R$ 67.332,70
Observacgoes:

Integralizacao do capital € composto por R$ 30.000,00 advindos dos sécios e

R$ 49.500,00 oriundos de empréstimos bancario.




8.2. Fluxo de Caixa

Fluxo de Caixa por Ano — Cenario Provavel

FLUXO DE CAIXA POR ANO - CENARIO PROVAVEL
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ENTRADAS 2018 2019 2020 2021 2022
Previsdo de receb. vendas R$ 463.155,00 | R$ 511.476,00 | R$ 518.750,00 [ R$ 577.250,00 | R$ 621.625,00
Empréstimos R$  49.500,00 | R$ - R$ R$ R$ -
Empréstimos Terceiros R$ 30.000,00 | R$ - R$ R$ R$ -
TOTAL ENTRADAS R$ 542.655,00 | R$ 511.476,00 | R$ 518.750,00 | R$ 577.250,00 | R$ 621.625,00
SAIDAS
DESPESAS ADM. R$ 384.872,22 | R$ 362.191,49 | R$ 380.631,47 | R$ 401.883,04 | R$ 432.631,54
DESPESAS COM. R$  55.848,00 [ R$ 71.364,96 | R$ 58.086,48 | R$ 59.247,72 | R$  58.540,92
DESPESAS FINANC. R$ 18.932,41 [ R$ 14.653,32 | R$ 14.653,32 | R$  14.653,32 | R$ 1.221,11
TOTAL DAS SAIDAS R$ 459.652,63 | R$ 448.209,77 | R$ 453.371,27 | R$ 475.784,08 | R$ 492.393,57
1 (ENTR. - SAIDAS) R$ 83.002,37 | R$  63.266,23 [R$  65.378,73 | R$ 101.465,92 | R$ 129.231,43
2 SALDO ANTERIOR R$ 146.268,60 | R$ 128.644,96 | R$ 166.844,65 | R$ 230.697,35
Fluxo de Caixa por Ano — Cenério Pessimista

FLUXO DE CAIXA POR ANO - CENARIO PESSIMISTA
ENTRADAS 2018 2019 2020 2021 2022
Previsdo de receb. vendas R$ 450.450,00 | R$ 541.550,00 | R$ 536.950,00 [ R$ 586.625,00
Empréstimos R$ 368.613,00 | R$ R$ - R$ - R$
Empréstimos Terceiros R$ 49.500,00 | R$ R$ - R$ - R$
TOTAL ENTRADAS R$ 30.000,00 | R$ 450.450,00 | R$ 541.550,00 [ R$ 536.950,00 [ R$ 586.625,00
SAIDAS R$  448.113,00
DESPESAS ADM. R$ 362.191,49 | R$ 380.631,47 | R$ 401.883,04 [ R$ 432.631,54
DESPESAS COM. R$ 384.872,22 | R$ 71.364,96 | R$ 58.086,48 | R$  59.247,72 | R$  58.540,92
DESPESAS FINANC. R$ 55.848,00 | R$  14.653,32 [ R$ 14.653,32 | R$  14.653,32 | R$ 1.221,11
TOTAL DAS SAIDAS R$ 18.932,41 | R$ 448.209,77 | R$ 453.371,27 | R$ 475.784,08 | R$ 492.393,57
1 (ENTR. - SAIDAS) R$  459.652,63 | R$ 2.240,23 | R$ 88.178,73 | R$  61.165,92 | R$  94.231,43
2 SALDO ANTERIOR -R$ 11.539,63 |-R$ 7.269,63 | R$ 90.023,91 | R$ 151.182,76 | R$ 156.065,76




Fluxo de Caixa por Ano — Cenario Otimista

FLUXO DE CAIXA POR ANO - CENARIO OTIMISTA
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ENTRADAS 2018 2019 2020 2021 2022
Previsdo de receb. vendas | R$  534.912,00 [ R$ 609.903,00 | R$ 719.450,00 [ R$ 692.825,00 [ R$ 751.050,00
Empréstimos R$  49.500,00 | R$ R$ R$ R$
Empréstimos Terceiros R$  30.000,00 | R$ R$ R$ R$

TOTAL ENTRADAS R$ 614.412,00 | R$ 609.903,00 | R$ 719.450,00 | R$ 692.825,00 [ R$ 751.050,00
SAIDAS

DESPESAS ADM. R$ 38487222 | R$ 362.191,49 | R$ 380.631,47 [ R$ 401.883,04 | R$ 432.631,54
DESPESAS COM. R$ 55.848,00 | R$  71.364,96 | R$ 58.086,48 | R$  59.247,72 | R$  58.540,92
DESPESAS FINANC. R$ 18.93241 [ R$  14.653,32 | R$ 14.653,32 | R$  14.653,32 | R$ 1.221,11
TOTAL DAS SAIDAS R$  459.652,63 | R$ 448.209,77 | R$ 453.371,27 | R$ 475.784,08 | R$ 492.393,57
1(ENTR.-SAI'DAS) R$  154.759,37 | R$ 161.693,23 | R$ 266.078,73 | R$ 217.040,92 | R$ 258.656,43

8.3. Financiamento

8.3.1. Balanco Patrimonial e Demonstracédo de Resultado do Exercicio

O Balanco Patrimonial demostra os ativos (bens e diretos), passisvos

(exigibilidade e obrigacdes) e o patrimoénio liquido, projetado em 5 anos da empresa,

conforme abaixo :

BALANCO PATRIMONIAL ENCERRADO NO ANO 1

Descricdo

Ativo
Circulante
Disponivel
Caixa

Estoques

Mercadorias
(=) TOTAL - Circulante

N&o circulante

Imobilizado

Maquinas e equipamentos

Exercicio Ano 1

83.002,37

6.514,73
89.517,10

8.938,90
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Moveis e Utensilios 12.975,69
Computadores e Periféricos 3.960,15
(=) Imobilizado 25.874,74
Depreciacéo
Deprec. Acumulada Maquinas e equipamentos 893,89
Deprec. Acumulada Méveis e Utensilios 1.297,56
Deprec. Acumulada Computadores e Periféricos 792,03
(=) Depreciacao 2.983,48
(=) TOTAL - Nao Circulante 22.891,26
(=) TOTAL - Ativo 112.408,36
Passivo
Circulante
Aluguel
Aluguel 3.700,00
Empréstimos a Pagar
Empréstimo BNDES 38.156,25
Impostos a Pagar
Simples a recolher 1.514,20
Salérios e Contribui¢8es Previdenciérias
Salarios a recolher 3.235,00
INSS a recolher 1.032,40
FGTS a recolher 287,24
(=) Salarios e Contribui¢c@es Previdenciérias
(=) TOTAL - Circulante 9.768,84
N&o circulante
Empréstimos a Pagar
Empréstimo BNDES (LP) 38.156,25
(=) TOTAL — Néo Circulante 38.156,25
Patrimdnio Liquido
Capital Social
Capital Integralizado
Capital Social 79.500,00
Reservas
Reservas de Lucros
Lucros ou Prejuizos Acumulados (5.247,89)
(=) TOTAL - Passivo 112.408,36




BALANCO PATRIMONIAL ENCERRADO NO ANO 2
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Descrigcéo Exercicio Ano 2
Ativo
Circulante
Disponivel
Caixa 158.216,83
Estoques
Mercadorias 11.990,43
(=) TOTAL - Circulante 170.207,26
N&o circulante
Imobilizado
Méaquinas e equipamentos 8.045,01
Méveis e Utensilios 11.678,13
Computadores e Periféricos 3.168,12
(=) Imobilizado
Depreciacéo
Deprec. Acumulada Maquinas e equipamentos 804,50
Deprec. Acumulada Méveis e Utensilios 1.167,81
Deprec. Acumulada Computadores e Periféricos 633,62
(=) Depreciacéo 2.605,93
(=) TOTAL - Nao Circulante 20,285,33
(=) TOTAL - Ativo 190.492,59
Passivo
Circulante
Aluguel
Aluguel 3.800,00
Empréstimos a Pagar
Empréstimo BNDES
Impostos a Pagar
Simples a recolher 1.434.51
Saléarios e Contribui¢c8es Previdenciérias
Salarios a recolher 3.235,00
INSS a recolher 1.318,78
FGTS a recolher 186,90

(=) Salarios e Contribuigdes Previdenciérias
(=) TOTAL - Circulante



N&o circulante
Empréstimos a Pagar
Empréstimo BNDES (LP)
(=) TOTAL - N&o Circulante

Patriménio Liquido
Capital Social
Capital Integralizado
Capital Social
Reservas
Reservas de Lucros
Lucros ou Prejuizos Acumulados

(=) TOTAL - Passivo
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25.71,25

79.500,00

87.246,65
190.492,59




BALANCO PATRIMONIAL ENCERRADO NO ANO 3

Descricao Exercicio Ano 3
Ativo
Circulante
Disponivel
Caixa 229.541,36
Estoques
Mercadorias 8.859,22

(=) TOTAL - Circulante

N&o circulante

Imobilizado
Méaquinas e equipamentos 6.436,01
Méveis e Utensilios 10.510,32
Computadores e Periféricos 2.851,31

(=) Imobilizado

Depreciacéo
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Deprec. Acumulada Maquinas e equipamentos 1.287,20
Deprec. Acumulada Moéveis e Utensilios 1.051,03
Deprec. Acumulada Computadores e Periféricos 2.085,13
(=) Depreciacéo
(=) TOTAL - Nao Circulante 17.174,27
(=) TOTAL - Ativo 256.062,55
Passivo
Circulante
Aluguel
Aluguel 3.900,00

Empréstimos a Pagar
Empréstimo BNDES

Impostos a Pagar

Simples a recolher 1.823,25
Saléarios e Contribui¢c8es Previdenciérias

Salarios a recolher 14.404,16

INSS a recolher 1.297,63

FGTS a recolher 196,55

(=) Salarios e Contribuigdes Previdenciarias

(=) TOTAL - Circulante



N&o circulante
Empréstimos a Pagar
Empréstimo BNDES (LP)
(=) TOTAL - N&o Circulante

Patriménio Liquido
Capital Social
Capital Integralizado
Capital Social
Reservas
Reservas de Lucros
Lucros ou Prejuizos Acumulados

(=) TOTAL - Passivo
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13.406,25

79.500,00

83.096,38
256.062,55




BALANCO PATRIMONIAL ENCERRADO NO ANO 4

42

Descrigéo Exercicio Ano 4
Ativo
Circulante
Disponivel
Caixa 335.903,69
Estoques
Mercadorias 9.452,22
(=) TOTAL - Circulante 345.355,91
N&o circulante
Imobilizado
Maquinas e equipamentos 5.148,81
Méveis e Utensilios 9.459,28
Computadores e Periféricos 2.566,18
(=) Imobilizado
Depreciacéo
Deprec. Acumulada Maquinas e equipamentos 1.029,76
Deprec. Acumulada Moveis e Utensilios 945,92
Deprec. Acumulada Computadores e Periféricos 256,61
(=) Depreciacao
(=) TOTAL — Néo Circulante 14.941,95
(=) TOTAL - Ativo 360.785,59
Passivo
Circulante
Aluguel
Aluguel 4.000,00
Empréstimos a Pagar
Empréstimo BNDES
Impostos a Pagar
Simples a recolher 1.782,00
Salérios e Contribui¢cfes Previdenciarias
Salérios a recolher 14.399,53
INSS a recolher 1.318,14
FGTS a recolher 206,33

(=) Salarios e Contribui¢cdes Previdenciérias
(=) TOTAL - Circulante



N&o circulante
Empréstimos a Pagar
Empréstimo BNDES (LP)
(=) TOTAL - N&o Circulante

Patriménio Liquido
Capital Social
Capital Integralizado
Capital Social
Reservas
Reservas de Lucros
Lucros ou Prejuizos Acumulados

(=) TOTAL - Passivo
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1.031,25

79.500,00

117.004,37
360.785,59




BALANCO PATRIMONIAL ENCERRADO NO ANO 5

Exercicio Ano 5
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Descrigéo
Ativo
Circulante
Disponivel
Caixa 469.707,32
Estoques
Mercadorias 11.920,47
(=) TOTAL - Circulante 481.627,79
N&o circulante
Imobilizado
Maquinas e equipamentos 4.119,04
Méveis e Utensilios 8.513,35
Computadores e Periféricos 2.309,56
(=) Imobilizado
Depreciacéo
Deprec. Acumulada Maquinas e equipamentos 823,80
Deprec. Acumulada Moveis e Utensilios 851,33
Deprec. Acumulada Computadores e Periféricos 230,95
(=) Depreciacao
(=) TOTAL — Néo Circulante 13.523,60
(=) TOTAL - Ativo 495.151,39
Passivo
Circulante
Aluguel
Aluguel 4.000,00
Empréstimos a Pagar
Empréstimo BNDES 0,00
Impostos a Pagar
Simples a recolher 2.268,75
Salérios e Contribui¢cfes Previdenciarias
Salérios a recolher 12.086,32
INSS a recolher 1.334,96
FGTS a recolher
(=) Salarios e Contribuicdes Previdenciarias
4.396,59

(=) TOTAL - Circulante
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N&o circulante
Empréstimos a Pagar
Empréstimo BNDES (LP) 0,00
(=) TOTAL - Nao Circulante 0,00

Patriménio Liquido
Capital Social
Capital Integralizado
Capital Social 79.500,00
Reservas
Reservas de Lucros
Lucros ou Prejuizos Acumulados 132.700,58

(=) TOTAL - Passivo




(DRE) Demonstracdo de Resultado do Exercicio — Ano 1

RECEITA
Receita Bruta de Vendas e Servicos
(=) RECEITA BRUTA
(=) TOTAL - RECEITA OPERACIONAL BRUTA

DEDUCOES
Simples Nacional
(=) DEDUCOES SOBRE A RECEITA BRUTA

(=) RECEITA OPERACIONAL LIQUIDA

CUSTO DAS VENDAS

Custo das Mercadorias Vendidas

(=) RESULTADO OPERACIONAL BRUTO

DESPESAS OPERACIONAIS

Despesas Operacionais

(=) TOTAL- DESPESAS OPERACIONAIS

DESPESAS FINANCEIRAS

Juros sobre Empréstimos

(=) TOTAL- DESPESAS FINANCEIRAS
DESPESAS ADMINISTRATIVAS
DESPESAS COM VENDAS E SERVICOS
(=) TOTAL- DESPESAS ADMINISTRATIVAS

(=) CUSTOS + DESPESAS

(=) LUCRO LIiQUIDO DO EXERCICIO

463.155,00

463.155,00

15.284,10

447.870,90

112.038,67

159.335,41

7.588,66

166.208,16
159.335.41

447.890,00

0,00
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(DRE) Demonstracdo de Resultado do Exercicio — Ano 2

RECEITA
Receita Bruta de Vendas e Servigos
(=) RECEITA BRUTA
(=) TOTAL - RECEITA OPERACIONAL BRUTA

DEDUCOES
Simples Nacional
(=) DEDUCOES SOBRE A RECEITA BRUTA
(=) RECEITA OPERACIONAL LIiQUIDA

CUSTO DAS VENDAS

Custo das Mercadorias Vendidas

(=) RESULTADO OPERACIONAL BRUTO

DESPESAS OPERACIONAIS

Despesas Operacionais
(=) TOTAL- DESPESAS OPERACIONAIS
DESPESAS FINANCEIRAS
Juros sobre Empréstimos
DESPESAS TRIBUTARIAS
Taxas e Licencas
Despesas com vendas e Servigos
(=) TOTAL- DESPESAS FINANCEIRAS
DESPESAS ADMINISTRATIVAS
(=) TOTAL- DESPESAS ADMINISTRATIVAS

(=) CUSTOS + DESPESAS

(=) LUCRO LiQUIDO DO EXERCICIO

511.476,00

511.476,00

16.878,69

494.597,31

109.603,86

135.968,17

2.278,32

2.101,23
157.399,08

407.350,66

87.246,65



(DRE) Demonstracdo de Resultado do Exercicio — Ano 3

RECEITA
Receita Bruta de Vendas e Servigos
(=) RECEITA BRUTA
(=) TOTAL - RECEITA OPERACIONAL BRUTA

DEDUCOES
Simples Nacional
= DEDUC}OES SOBRE A RECEITA BRUTA
(=) RECEITA OPERACIONAL LIQUIDA

CUSTO DAS VENDAS

Custo das Mercadorias Vendidas

(=) RESULTADO OPERACIONAL BRUTO

DESPESAS OPERACIONAIS

Despesas Operacionais

(=) TOTAL- DESPESAS OPERACIONAIS

DESPESAS FINANCEIRAS

Juros sobre Empréstimos

(=) TOTAL- DESPESAS FINANCEIRAS
DESPESAS ADMINISTRATIVAS
DESPESAS TRIBUTARIAS

DESPESAS COM VENDAS E SERVICOS
(=) TOTAL- DESPESAS ADMINISTRATIVAS

(=) CUSTOS + DESPESAS

(=) LUCRO LIQUIDO DO EXERCICIO

518.750,00

17.440,49

127.473,92

1.620,000

137.212,00

2.232,52

149.674,69

418.213,13

83.096,38
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(DRE) Demonstracdo de Resultado do Exercicio — Ano 4

RECEITA
Receita Bruta de Vendas e Servigos
(=) RECEITA BRUTA
(=) TOTAL - RECEITA OPERACIONAL BRUTA

DEDUCOES
Simples Nacional
= DEDUC}OES SOBRE A RECEITA BRUTA
(=) RECEITA OPERACIONAL LiQUIDA

CUSTO DAS VENDAS

Custo das Mercadorias Vendidas

(=) RESULTADO OPERACIONAL BRUTO

DESPESAS OPERACIONAIS

Despesas Operacionais

(=) TOTAL- DESPESAS OPERACIONAIS

DESPESAS FINANCEIRAS

Juros sobre Empréstimos

(=) TOTAL- DESPESAS FINANCEIRAS
DESPESAS ADMINISTRATIVAS
DESPESAS TRIBUTARIA

DESPESAS COM VENDAS

(=) TOTAL- DESPESAS ADMINISTRATIVAS

(=) CUSTOS + DESPESAS

577.250,00

19.049,26

131.419,59

2.278,32

147.115,69
2.400,26
157.982,51

441.196,37

(=) LUCRO LiQUIDO DO EXERCICIO 117.004,37
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(DRE) Demonstracdo de Resultado do Exercicio — Ano 5

RECEITA
Receita Bruta de Vendas e Servigos
(=) RECEITA BRUTA
(=) TOTAL - RECEITA OPERACIONAL BRUTA

DEDUCOES
Simples Nacional
= DEDUC}OES SOBRE A RECEITA BRUTA

(=) RECEITA OPERACIONAL LIQUIDA

CUSTO DAS VENDAS

Custo das Mercadorias Vendidas

(=) RESULTADO OPERACIONAL BRUTO

DESPESAS OPERACIONAIS

Despesas Operacionais

(=) TOTAL- DESPESAS OPERACIONAIS

DESPESAS FINANCEIRAS

Juros sobre Empréstimos

(=) TOTAL- DESPESAS FINANCEIRAS
DESPESAS ADMINISTRATIVAS
DESPESAS COM VENDAS

(=) TOTAL- DESPESAS ADMINISTRATIVAS

(=) CUSTOS + DESPESAS

(=) LUCRO LIQUIDO DO EXERCICIO

621.625,00

20.363,63

159.680,97

189,86

145.909,20
160.305,49

468.560,79

132.700,58
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8.4.INDICES FINANCEIROS

indices de Liquidez Corrente
indice de Liquidez = Ativo Circulante/Passivo Circulante

Ano Base Férmula Resultado
Ano 1 97.776,59 /41.167,85 2,37
Ano 2 170.207,26 / 23745,94 7,16
Ano 3 238.400,58 / 6.219,52 38,33
Ano 4 345.355,91/6.081,81 56,78
Ano 5 481.627,79 / 4.396,59 109,54

Resultado positivo maior que 1 - A empresa possui meios de honrar com suas
obrigagdes de Curto Prazo.

indices de Liquidez Seca
indice de Liquidez Seca = ( Ativo Circulante - Estoques )/Passivo Circulante

Ano Base Férmula Resultado
Ano 1 (97.776,59 — 14.774,22) | 41.167,85 2,02
Ano 2 (170.207,26 - 11.990,43) / 23.745,94 6,66
Ano 3 (238.400,58 — 8.859,22) / 6.219,52 36,90
Ano 4 (345.355,91 — 9452,22) / 6.081,81 55,23
Ano 5 (481.627,79 — 11.920,47) | 4.396,59 106,83

Resultado positivo maior que 1 - A empresa possui meios de honrar com suas
obrigagfes de Curto Prazo sem depender da venda de estoque.

indices de Liquidez Imediata
indice de Liquidez Imediata = Disponivel/Passivo Circulante

Ano

Base Férmula Resultado
Ano 1 83.002,37 / 41.167,85 2,02
Ano 2 158.216,83 / 23.745,94 6,66
Ano 3 229.541,36 /6.219,52 36,90
Ano 4 335.903,69/6.081,81 55,23
Ano 5 469.707,32 / 4.396,59 106,83

Resultado positivo maior que 1 - Indica que a empresa possui um bom indice de

solvéncia de curtissimo prazo.




indices de Liquidez Geral

indice de Liquidez Geral = ( Ativo Circulante + Real.LP )/ ( Passivo Circ.+ Passivo

N&o Circulante)

Ano Base Férmula Resultado
Ano 1 97.776,59 + 0/ 41167,85+ 79.500,00 79,50
Ano 2 170.207,26+0 / 23.745,94 + 166.746,65 166,75
Ano 3 238.400,58 + 0/ 6.219,52 + 249.843,03 249,88
Ano 4 345.355,91 + 0/ 6.061,81 + 366.847,40 366,90
Ano 5 481.627,79 + 0/ 4.396,59 + 499.547,98 499,65

Resultado positivo maior que 1 - Indica que a empresa possui um bom indice de
solvéncia tanto de Curto Prazo quanto de Longo Prazo.

indices de Endividamento

indice de Endividamento = Passivo Circulante + Exigivel a Longo Prazo/Total do

Ativo

Ano Base Férmula Resultado
Ano 1 41.167,85 + 0/ 120.667,85 34 %
Ano 2 23.745,94 + 0/ 190.492,59 12 %
Ano 3 6.219,52 + 0/ 360.785,59 2%
Ano 4 6.061,81 + 0/ 360.785,59 1%
Ano 5 4.396,59 + 0/ 495.151,39 0%

Resultado indica o percentual de capital de terceiros que a empresa possui.

indices de Divida / Patriménio

indice de Divida/Patriménio = Total do Passivo/PL

Ano Base Férmula Resultado
Ano 1 112.408,36 / 67.718,27 1,65 %
Ano 2 169.139,86 / 139.196,54 1,21 %
Ano 3 256.062,55 / 249.843,03 1,02 %
Ano 4 360.785,59 / 366.847,40 0,98 %
Ano 5 495.151,39/ 499.547,98 0,99 %

Resultado indica a quantidade de capital de terceiros que a empresa possui para

cada R$ 1,00 de divida




Margem de Lucro Liquido
Margem de Lucro Liquido = Lucro Ligquido/Receita de Vendas

Ano Base Férmula Resultado
Ano 1 0/447.870,90 0%
Ano 2 87.246,65 / 494.597,31 17 %
Ano 3 83.096,38 / 501.309,51 16 %
Ano 4 117.004,37 / 558.200,74 21 %
Ano 5 132.700,58/ 601.261,37 22%

Resultado Indica o percentual do Lucro Liquido que a empresa conseguiu obter em
relagcdo ao seu Faturamento.

8.5.ANALISE DE VIABILIDADE

VIABILIDADE - CENARIO PROVAVEL

Payback Simples

Ano Fluxo Caixa Saldo
0 -R$ 79.500,00 |-RS 79.500,00
1 RS 3.502,37 |-RS 75.997,63
2 RS 63.266,23 |-RS 12.731,40
3 RS 65.378,23 | RS 52.646,83
4 RS 101.465,92 | RS  154.112,75
5 RS 129.231,43 | RS  283.344,18

Payback Simples: 2,19  *2 anos, 2 meses e 8 dias

Payback Descontado

Ano Fluxo Caixa Saldo
0 -R$ 79.500,00 -R$ 79.500,00
1 RS 3.258,02 -RS$ 76.241,98
2 RS 54.746,33 -R$ 21.495,65
3 RS 52.626,90 RS 31.131,25
4 RS 75.977,73 RS$ 107.108,98
5 RS 90.017,27 RS$ 197.126,25

Payback Descontado: 2,40 *2 anos, 4 meses e 3 dias



VPL TIR
Ano Fluxo Caixa Ano Fluxo Caixa
0 -R$ 79.500,00 0 -R$ 79.500,00
1 RS 3.502,37 1 RS 3.502,37
2 RS 63.266,23 2 RS 63.266,23
3 RS 65.378,23 3 RS 65.378,23
4 RS 101.465,92 4 RS 101.465,92
5 RS 129.231,43 5 RS 129.231,43
VPL RS 197.126,25 TIR 54%
indice de Rentabilidade
Fluxo Caixa Investimento Inicial
RS 3.258,02 |-R$ 79.500,00
RS 54.746,33
RS 52.626,90
RS 75.977,73
RS 90.017,27
RS 276.626,25
IR 3,48

VIABILIDADE -CENARIO PESSIMISTA

Payback Simples

Ano Fluxo Caixa Saldo
0 -R$ 79.500,00 |-RS 79.500,00
1 -RS 91.039,63 |-RS 170.539,63
2 RS 2.240,23 |-RS 168.299,40
3 RS 88.178,73 |-RS 80.120,67
4 RS 61.165,92 |-RS 18.954,75
5 RS 94.231,43 | RS 75.276,68

Payback Simples: 4,20

Payback Descontado

*4 anos, 2 meses e 1 dias

Ano Fluxo Caixa Saldo
0 -RS 79.500,00 | -RS 79.500,00
1 -RS 84.688,03 |-RS  164.188,03
2 RS 1.938,54 |-RS  162.249,48
3 RS 70.980,40 | -RS 91.269,08
4 RS 45.801,07 |-RS 45.468,01
5 RS 65.637,72 | RS 20.169,71
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Payback Descontado: 4,69 *4 anos e 8 meses
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VIABILIDADE - CENARIO OTIMISTA

Payback Simples

Ano Fluxo Caixa Saldo
0 -R$ 79.500,00 |-RS 79.500,00
1 RS 75.259,37 |-RS 4.240,63
2 RS 16.169,23 | RS 11.928,60
3 RS 266.078,73 | RS  278.007,33
4 RS 217.040,92 | RS  495.048,25
5 RS 258.656,43 RS 753.704,68

Payback Simples: 1,26

Payback Descontado

*1 ano, 3 meses e 3 dias

Ano Fluxo Caixa Saldo
0 -RS 79.500,00 -RS 79.500,00
1 RS 70.008,72 -RS 9.491,28
2 RS 13.991,76 RS 4.500,48
3 RS 214.182,89 RS 218.683,36
4 RS 162.520,36 RS 381.203,72
5 RS 180.169,37 RS 561.373,09

VPL TIR
Ano Fluxo Caixa Ano Fluxo Caixa
0 -R$ 79.500,00 0 -RS 79.500,00
1 -RS 91.039,63 1 -RS 91.039,63
2 RS 2.240,23 2 RS 2.240,23
3 RS 88.178,73 3 RS 88.178,73
4 RS 61.165,92 4 RS 61.165,92
5 RS 94.231,43 5 RS 94.231,43
VPL R$ 20.169,71 TIR 11%
indice de Rentabilidade
Fluxo Caixa Investimento Inicial
-RS 84.688,03 | -RS 79.500,00
RS 1.938,54
RS 70.980,40
RS 45.801,07
RS 65.637,72
RS 99.669,70
IR 1,25



Payback Descontado: 1,67 * 1 ano, 8 meses e 4 dias

VPL TIR
Ano Fluxo Caixa Ano Fluxo Caixa
0 -R$ 79.500,00 0 -RS 79.500,00
1 RS 75.259,37 1 RS 75.259,37
2 RS 16.169,23 2 RS 16.169,23
3 RS 266.078,73 3 RS 266.078,73
4 RS 217.040,92 4 RS 217.040,92
5 RS 258.656,43 5 RS 258.656,43
VPL RS 561.373,09 TIR 117 %
indice de Rentabilidade
Fluxo Caixa Investimento Inicial
RS 70.008,72 | -R$ 79.500,00
RS 13.991,76
RS 214.182,89
RS 162.520,36
RS 180.169,37
RS 640.873,10
IR 8,06
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Anexos

MANJERUNA
FI1T

'O wabor da vida depende de qeen apena’

Delivery; 21. 37015109, ||

J & 21 97 8119 /975173126
f & Monjerona Fit

Hordric a Sébado de Bh & 1k

Endereco: Ruo Dr. Alfredo Badker, n"418
fje 01 & 02 - Aleiniore - Sae Genealo - R)

"o sabor da vida
depende
de quem tempera"

Vendemos
marmitas fit e sucos detox.

Monte seu préprio cardépio.

Copos de 300ml e 500ml|

Delivery: 21 3701-5109
®© 21 97227-8119 / 97517-3126

f Manjerona Fit
Hordrio: 2% a Sdbado 'de 8h as 16h

End.: Rua Dr. Alfredo Backer. n°418 - lis 01 e 02
Alcantara- Sdo Gongalo- RJ

Folders

Vendemos
marmitas fit e sucos detox.

Monte seu préprio carddpio.
Copos de 300ml e 500ml

Tel: 21 3701-5109
n Manjerona Fit

End.: Rua Dr. Alfredo Backer. n°418 - ljs 01 e 02
Alcantara- Sdo Gongalo- RJ

58



Nf =1l 78% W 10:48

iblicadaas ot
FIT

r da i pende d

Manjerona Fit

cker, n°418
o Gongalo - RJ

E 3

aAVE
‘- v e

TANJEROUN
FIT

Manjerona Fit
g @ 0

Adicionar aos

% Mensagem Mais
amigos
SOBRE FOTOS AMIGOS
Fotos

" t
v e

MANJERONA
FIT

Pagina e Perfil no Facebook

@nn - NE =il 77% B 10:51
manjeronafit ~ D @
m 1 0 0

= = publicagées seguidores seguindo
B e

Editar perfil

Manjerona Fit

Manjerona Fit é uma empresa delivery que visa
atender seu publico com uma comida mais saudéavel
e de 6tima qualidade.

manjeronafit

f 3

ave

MANJERONA
FIT

Tel: 21 3701-5109
n Manjerona Fit

Instagran

Enviar mensagem

Mensagem

e

Compartilhar

Cozinha/culinaria

i
Curtir Seguir
Pagina inicial Publicag

Sobre

© Enviar mensagem

oes

Avaliagoes

Mais

Fotos

59



Cardapios

CARDAPIO SEMANAL

SEGUNDA

FRANGO DESFIADO COM BATATA DOCE E COUVE REFOGADA
CALDO DE COUVE FLOR

OMELETE DE QUEIJO COM LEGUMES E ARROZ INTEGRAL
MACARRAO INTEGRAL A BOLONHESA

TERCA-FEIRA

RISOTO INTEGRAL DE LEGUMES COM FRANGO
PANQUECA INTEGRAL DE PATINHO

PATINHO COM ARROZ INTEGRAL

ARROZ COM BROCOLIS E FRANGO

SPAGHETTI DE ABOBRINHA A BOLONHESA

QUARTA-FEIRA

ESCONDIDINHO DE BATATA DOCE COM PATINHO MOIDO
ESCONDIDINHO DE AIPIM COM FRANGO

ESCONDIDINHO DE COUVE FLOR COM FRANGO
ESCONDIDINHO DE ABOBORA COM PATINHO

QUINTA-FEIRA

FILE DE PEIXE COM ARROZ DE BROCOLIS

ARROZ INTEGRAL, SALADA DE LEGUMES E PATINHO MOIDO
ARROZ INTEGRAL, SALADA DE LEGUMES E FRANGO

SEXTA-FEIRA

FEIJOADA FIT

FILE DE PEIXE COM MOLHO DE LIMAO, MIX DE FOLHAS E ARROZ INTEGRAL
FILE DE PEIXE AO MOLHO DE MOSTRADA E MEL, GRAO DE BICO COM ARROZ
INTEGRALFRANGO ASSADO COM ARROZ INTEGRAL E BROCOLIS

SABADO

ALMONDEGA DE FRANGO COM PURE DE MANDIOQUINHA, ARROZ INTEGRAL E MIX DE
FOLHAS

ALMONDEGA DE CARNE COM PURE DE MANDIOQUINHA, ARROZ INTEGRAL E MIX DE
FOLHAS LASANHA DE BERINJELA COM MOLHO SUGO

ISCA DE CARNE, GRAO DE BICO E ARROZ INTEGRAL

Sucos detox

Suco verde com pepino

Suco de beterraba, couve e gengibre.
Suco de couve, lim&o e berinjela.
Suco de limao, laranja e alface.

Suco de melancia e gengibre.

Suco de abacaxi, couve e gengibre.
Suco de melancia, caju e gengibre.
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OPCOES PARA O CLIENTE

O cliente monta o seu préprio Cardapio de acordo com o que temos disponivel.

O Cliente escolhe 1 tipo de molho, 1 carboidrato e 1 leguminosa, 1 tipo de verdura e caso o
cliente queira acrescentar mais de 2 porcdes .Ex.: 2 tipos de molho , 0 segundo terd um
acréscimo.

1-MOLHOS:

VINAGRETE

MOSTARDA COM MEL
AGRIDOCE FRANGO

SALSA E ALHO PATINHO MOIDO
AGRIDOCE FILE DE PEIXE
IOGURTE MIX ISCA DE CARNE
ISCA DE FRANGO

2-LEGUMINOSAS OU CARBOIDRATOS:

GRAO DE BICO
FEIJAO FRADINHO
ARROZ INTEGRAL
BATATA DOCE
MACARRAO INTEGRAL
INHAME

AIPIM

3-VERDURAS
ALFACE
AGRIAO

MIX DE FOLHAS
BROCOLIS
RUCULA

4-LEGUMES (TODOS DA NOSSA LISTA)
5-PROTEINAS

FRANGO
PATINHO MOIDO
FILE DE PEIXE
ISCA DE CARNE
ISCA DE FRANGO



Convencao Coletiva

SINDICATO DOS EMPREGADOS EM HOTEIS, MEIOS DE HOSPEDAGENS E
GASTRONOMIA DE NITEROI

Com base territorial em: Sao Gongalo, Araruama, Iguaba Grande, Sdo Pedro D’ Aldeia, Cabo Frio, Armagao dos Buzios, Macaé, Itaborai, Marica
Saquarema, Tangua, Rio Bonito, Silva Jardim e Casimiro de Abreu
Sede Niteroi: Rua Cadete Xavier Leal, 29 - Centro Tel.: (21) 2719-6010 - FAX: (21) 2620-4402
Sub-Sede Araruama: Rua Mario Vasconcelos, 20, sala 302 - Centro - Tel.: (22) 2665-5942
Sub-Sede Armacio dos Bizios: Rua Mar de Bizios, Lote 45 — Manguinhos - Tel.: (22) 2623-2942
Sub-Sede Cabo Frio: Rua Jodo Pessoa, 81 sala 102 - Centro - Tel.: (22) 2645-4226
Sub-Sede Maca¢: Av. Presidente Sodré, 250 — Centro — Tel : (22) 2759-0757

01° de fevereiro de 2018:

Nivel | - R$ 1.096,00 (hum mil e noventa e seis reais), para os empregados que exercem
as funcgoes de Servente, Auxiliar de Servicos Gerais, Balconista, Atendente, Jardineiro,
Mensageiro, Fiscal de Patriménio, etc.; .

Nivel Il - R$ 1.145,00 (hum mil, cento e quarenta e cinco reais), para os empregados que
exercem as funcgdées de Stuward (Ajudante de Cozinha), Cumin, Arrumadeira
(Camareira), Lavadeira, Operador de Pizzaria ou Operador de Loja, Forneiro, Copeiro,
Auxiliar de Almoxarife, etc;

Nivel Il - R$ 1.182,00 (hum mil, cento e oitenta e dois reais), para os empregados que
exercem as funcoes de Recepcionista, Secretaria, Auxiliar Administrativo, Agenciador de
Reservas, Auxiliar Financeiro, Caixa, Cozinheiro, Saladeira, Chapeiro, Lancheiro ou
Salgadeiro, Churrasqueiros, Gargons, Governanta, Acompanhante de Idosos, Padeiro,
Confeiteiro, Bartender (Barman, Barwoman), Barista, Pizzaiolo, Motoboy (Entregadores de
Pizza Motorizados), Almoxarife, Motorista, Recreadores, Profissionais de Manutencao tais
como: Pedreiro, Eletricista, Pintor e etc.;

Nivel IV - R$ 1.355,00 (hum mil, duzentos e noventa reais), para os empregados que
exercem a fungado de: Magarefe, Gard Manger, Guardidao de Piscina, Suschimans, Chefe de
Fila e Chefe de Cozinha;

Nivel V - R$ 1.575,00 (hum mil, quinhentos e setenta e cinco reais), para os empregados
que exercem a funcédo de: Maitre, Sommelier e Chef de Cozinha que tenham graduacéo.

a) Os empregados cuja admissao seja para exercer atividades de Supervisao, Encarregado,
Coordenagao ou Geréncia por setor, o salario inicial sera o combinado entre as partes, nao
podendo ser inferior ao piso estabelecido para os empregados no Nivel IV, ou seja, R$
1.355,00 (Hum mil, trezentos e cinquenta e cinco reais) devendo a Jornada de Trabalho
ser regida pelos critérios estabelecidos nos Arts. 58 e seguintes da CLT,;

b) os empregados cuja admissao seja para exercer Cargo de Geréncia ou Confianga com
poder de gestao, conforme art. 62 § Il da CLT, o salario inicial sera o combinado entre as
partes, ndao podendo ser inferior a R$ 1.575,00 (hum mil, quinhentos e setenta e cinco
reais), acrescido de 40% do salario efetivo;

c) fica convencionado que os empregados enquanto estiverem sob o regime de Contrato de
Experiéncia fardo jus ao Saldriode R$ 1.017,00 (hum mil e dezessete reais), nao
prevalecendo os pisos salariais especificados acima. Findo o prazo de experiéncia o
empregado passara a receber o salario de acordo com sua fungao;

REAJUSTES/CORRECOES SALARIAIS
CLAUSULA QUARTA - DOS REAJUSTES

Fica concedido aos empregados que laboram em Hotéis, Motéis, Pousadas, Flats,
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QUESTIONARIOS

1.

Somos alunos da UCAM, estamos elaborando o Trabalho de Concluséo
de Curso, para isso, estamos realizando uma pesquisa para
levantamento de dados para entender e conhecer melhor o nosso
publico-alvo e com isso trazer uma melhoria e satisfacdo de nossos

Questionario para consumidores de marmita fithess

clientes.
Seu nome sera mantido em sigilo.

=

(

~ OO~ 0~~~ OO~V N

Quando vocé deseja consumir algum produto alimenticio, onde vocé
costuma procurar informacdes?

) Comentarios em redes sociais

) Informacdes encontradas no site da loja

) Comentarios de amigos e etc

) Nao sei dizer

O que vocé mais planeja na escolha de um produto alimenticio:
) Sabor

) Valor calérico

) Outros

Vocé ja utilizou algum aplicativo para efetuar pedidos de comidas?
)Sim

) Nao

Se sim, qual a forma de pagamento costuma utilizar?

) Dinheiro

) Cartéao

) Cheque

Tem o costume de almocar ou jantar fora de casa?

) Sim

) Nao

Se sim, com que frequéncia?

) Diariamente

) Semanalmente

) Mensalmente

) Outros

. Vocé considera a sua alimentacao saudavel?

) Sim
) Nao

. Se nao, vocé esta disposto a mudar a sua alimentagéo?

) Sim
) Nao

. O cardapio influencia em sua escolha? Por qué?

) Sim
) Nao

10.Vocé procura levar comida:

(

) Trabalho
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( ) Casa

() Outros

11.Hoje em dia vemos muitas pessoas levando marmitas para o trabalho. O
gue vocé acha dessa ideia?

12.Hé& pessoas que estdo adaptando por comprar alimentos prontos. O que
vocé acha disso?

13.0 que faz vocé se tornar fiel auma marca?

() Qualidade

() Conforto

() Vvalor

() Outros

14.Faz acompanhamento nutricional?
( ) Sim

( ) Nao

15.Se sim por qué?

16.Tem alguma restricdo alimentar?

( )Sim

( ) Nao

17.Se sim, qual arestricdo e o que faz?

18.Género:
() Masculino
( ) Feminino

19.ldade:

20.Tamanho da familia:
() Sozinho
( ) Casal sem filho
() Casal com filho (1 a 3)
( ) Casal com filho (3 a +)
() Outros
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Questionario para consumidores de marmita fitess

Somos alunos da Universidade Candido Mendes, estamos elaborando o Trabalho de
Concluséao de Curso, para isso, estamos realizando uma pesquisa para levantamento
de dados para entender e conhecer melhor o nosso publico-alvo e com isso trazer
uma melhoria e satisfacdo de nossos clientes. Seu nome sera mantido em sigilo.

1-Género?
( )Masculino ( )Feminino

2-ldade?

3- Qual é o seu estado civil?
() Solteira(o)

() Casada(o)/Unido estavel
( ) Divorciada(o)

( )Vviava(o)

( )Outros

4- Quando vocé deseja consumir algum produto, onde vocé costuma procurar informagfes?
() Comentérios em redes sociais

() Informacgdes encontradas no site da loja

() Comentarios de amigos e etc

( )N&o sei dizer

5-Qual opinido pesa em sua decisdo sobre o produto consumido?

6- Vocé utiliza de algum aplicativo para efetuar pedidos de comidas e quais as formas de
pagamento que costuma utilizar ?

7- Tem o costume de almocar ou jantar fora de casa? Se sim, com qual frequéncia?
8- Vocé considera a sua alimentagdo saudavel ?

9- O cardapio influéncia em sua escolha? Por qué?

10- O que faz vocé se tornar fiel a uma marca?

11- Faz algum acompanhamento nutricional?

12- Tem alguma restricdo alimentar?

13- Vocé ja foi diagnosticado por um profissional de saude, como:

( ) Hipertenso

( ) Diabético

() Outros

() Nao
14- Faz o uso de algum medicamento? Qual?



