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EPIGRAFE

‘Determinagdo, coragem e autoconfianca
sado fatores decisivos para 0 sucesso. Se
estamos possuidos por uma inabalavel
determinacdo, conseguiremos supera-los.
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devemos ser sempre humildes, recatados
e despidos de orgulho.”

Dalai Lama

‘A historia tem demonstrado que 0s mais
notaveis vencedores normalmente
encontraram obstaculos dolorosos antes
de triunfarem. Venceram porque se
negaram a serem desencorajados por
suas derrotas.”

B.C. Forbes



RESUMO

7

O objetivo do presente trabalho é abordar as vantagens das empresas
formais em S&o Paulo frente as informais. Para se constituir uma empresa formal
existe a necessidade de leis, impostos, licitagbes e burocracia, ao contrario da
informal, que ndo segue regra alguma, ndo tem ética, ndo procura pessoas
qualificadas para exercer 0s cargos, apenas visa ao lucro. Devido a dificuldade
dos trabalhadores voltarem ao mercado formal, criou-se um setor informal um,
“abrigo”, a fim de que tais desempregados conseguissem a Unica fonte de renda.
Apesar da dificuldade histérica para se trabalhar na formalidade, o governo vem
estabelecendo novas leis e decretos, trazendo facilidades e vantagens as
empresas de pequeno porte, microempresas e, nos tempos atuais, até mesmo
para microempreendedor individual (MEI). Vantagens das quais empresas formais
podem usufruir, trazendo beneficios ndo apenas a sua organizacdo e seus
negocios, mas também a sociedade, promovendo o processo da economia e
gerando novos empregos aos trabalhadores, garantindo todos seus direitos
descritos na CLT, e, principalmente, ao proprio consumidor final, que podera
adquirir produtos de qualidades com garantias. A Black Dog que iniciou na
informalidade, com apenas uma barraca de hot dog, encontrou na formalidade a
vantagem e hoje possui uma rede de franquias de sucesso pela exceléncia de
seus produtos e servigos.

Palavras-chave: vantagem, formalidade e informalidade.



ABSTRAT

The aim of this study is discuss the advantages of formal to informal face in Sao
Paulo. In formal company there are laws, taxes, bids and officialism, unlike the
informal company, which does not follow a law, haven’t ethics, unskilled people,
only for-profit, either with piracy or smuggling. With the difficulty of returning to
formal’s worker, there are creating an informal sector for those unemployed got
their only source of income. Despite the historical difficulty to work in the formal
sector, the government has established new laws and decrees, making it easy and
advantage to small businesses, micro businesses and nowadays even for micro
enterprising individual (MEI). Advantages that formal enterprises can enjoy,
bringing not only beneficial to your organization and its business, but also to
society by promoting the economy and creating new jobs, ensuring all your rights
under the Labor Code (CLT), and mainly for final consumer can buy quality
products with guaranties. The Black Dog that started informally, with only a hot
dog stand. Formality had benefits and today has a network of successful
franchises for the excellence of its products and services.

Keywords: advantage, formality and informality
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INTRODUCAO

O tema que sera abordado é UMA HISTORIA DE SUCESSO: VANTAGEM
COMPETITIVA DA FORMALIDADE X INFORMALIDADE EM SAO PAULO.

Devido a dificuldade da formalizacdo das empresas, criou-se 0 setor
informal, um “abrigo”, para que desempregados conseguissem sua Unica fonte de
renda. Porém, o governo vem estabelecendo novas leis e decretos, facilitando e
trazendo vantagens para a formalizagdo de pequenas empresas, vantagens estas
das quais empresas formais podem usufruir, trazendo beneficios ndo apenas a
sua organizacao e seus negocios, como também para a sociedade, fomentando a
economia, gerando novos empregos; ja os consumidores, produtos de qualidade,
preservando todos seus direitos.

O crescimento de empresas informais, no periodo de 1900-2000,
ocasionou, em 2009, um impacto na economia brasileira, arrecadando cerca de
R$ 598 milhdes, valor este maior que o PIB da Argentina no mesmo periodo.

Ocorre, no entanto, o crescimento da formalizacdo de micro e pequenas
empresas, por meio de leis e incentivos estabelecidos pelo governo.

Este trabalho tem como objetivo apontar as vantagens que uma empresa
formal possui frente a informalidade.

E essencial ressaltar as vantagens das empresas formalizadas no Brasil,
mesmo diante do grande numero de “outras” que trabalham na informalidade
(sonegando imposto), indicando numeros consideraveis na movimentacdo da
economia brasileira, informando grandes oportunidades a  futuros
empreendedores, gerando o conhecimento dos meios legais e facilidades para o
microempresario.

Por que a empresa formal tem mais vantagem competitiva do que a
informal, que burla impostos e direitos trabalhistas?

Porque a formal possui a vantagem de agir dentro da lei, beneficiando seus
Stekholders garantindo a qualidade de seus produtos e servicos, assim como a
vantagem de negociacao com fornecedores, disponibilizando créditos financeiros.
Se ndo estiver formalizado, ndo ha garantia dos produtos, facilidade de

negociacado com fornecedores e reconhecimento no mercado.



Este trabalho foi desenvolvido em 3 capitulos, distribuidos da seguinte
forma.

O primeiro mostra que a vantagem competitiva é a grande aliada no
tocante a organizacdo, pois a vantagem competitiva é a implementacdo de uma
boa estratégia e, através de sua eficacia, gera um valor econdmico maior que o
da concorréncia. Por meio do modelo das 5 forgas, desenvolvido por Porter,
podemos analisar 0 grau de atratividade de um determinado setor, bem como
conceder a empresa uma posicao favoravel no mercado de modo que ela possa
se defender melhor dos seus concorrentes.

O segundo capitulo aborda a formalidade e informalidade, mostrando que
as organizagdes buscavam a informalidade para sobreviver devido aos altos
encargos trabalhistas e tributarios, além da burocracia para constituir uma
empresa. Porém, nos tempos atuais, 0 governo vem incentivando 0s
trabalhadores informais a se tornarem formais, demonstrando as vantagens da
formalizagdo por meio do projeto MEI, que garante varios beneficios, tais como
aposentadoria, auxilio-doenca, licenca maternidade, seguros contra acidentes de
trabalho, pensdo por morte e auxilio reclusdo. O microempreendedor também
pode contar com o apoio do SEBRAE, que disponibiliza cursos, palestras e
consultorias para tornar qualquer negécio mais competitivo e lucrativo.

O terceiro capitulo apresenta o estudo de caso da Black Dog, uma
empresa que comecou na informalidade e atingiu o sucesso quando se tornou
formal, possuindo, hoje 8 franquias. A Black Dog mostrou que ser formal possui a
vantagem de agir dentro da lei, beneficiando Stekholders, garantindo a qualidade
de seus produtos, como também o reconhecimento no mercado.

A metodologia utilizada nesta pesquisar foi a bibliogréfica, através de
consultas a fontes primarias e secundarias, composta de livros, artigos da

internet, e pelo método dedutivo.



CAPITULO |

1.CONCEITO DE VANTAGEM COMPETITIVA

Pioneiro na discussao acerca dos diferenciais que promovem um aumento
de fatias de mercado que algumas empresas conseguem ou lutam para alcancar,
o termo vantagem competitiva foi concebido por Michael Porter, em 1989, no seu

livro Vantagem competitiva.

‘A vantagem competitiva ndo pode ser compreendida
observando-se a empresa como um todo. Ela tem origem nas
inUmeras atividades distintas que uma empresa executa no
projeto, na producdo, no marketing, na entrega e no suporte de
seu produto. Cada uma destas vantagens pode contribuir para a
posicdo dos custos relativos de uma empresa, além de criar uma
base para a diferenciacdo.”(PORTER,1989, p31)

No inicio da década de 1980, a abordagem da vantagem competitiva torna-
se cada vez mais popular. Rothschild (1984) coloca-a no centro da estratégia,
consolidando a visao prética desenvolvida na década de 1970.

A concorréncia esta no centro do sucesso ou do fracasso das empresas,
determinando a adequacdo das atividades que podem contribuir para seu
desempenho, como inovacgfes, uma cultura coesa ou uma boa implementacao. A
estratégia competitiva € a busca de uma posi¢cdo competitiva favoravel em uma
indastria, a arena fundamental onde ocorre a concorréncia. A estratégia
competitiva visa estabelecer uma posicao lucrativa e sustentavel contra as forcas
gue determinam a concorréncia na industria.

A vantagem competitiva surge fundamentalmente do valor que uma
empresa consegue criar para seus compradores e que ultrapassa o custo de
fabricacdo pela mesma. O valor seria aquilo que os compradores estdo dispostos
a pagar.

A vantagem competitiva, em uma inddstria, pode ser fortemente
intensificada por inter-relacbes com unidades empresariais competindo em
industrias relacionadas, caso estas inter-relacdes possam de fato ser alcancadas.

Inter-relacbes entre unidades empresariais sdo 0s principais meios pelos quais



uma empresa diversificada cria valor, e, portanto, fornece as bases para a
estratégia empresarial.

Uma vantagem de custo, por exemplo, pode resultar de fontes
despropositadas como sistema de distribui¢do fisica de baixo custo, um processo
de montagem altamente eficiente ou a utilizacdo de uma forga de venda superior.
A diferenciagdo pode originar-se de fatores similarmente diversos, inclusive a
aquisicdo de matéria-prima de alta qualidade, um sistema agil de atendimento a

clientes ou a um projeto do produto superior.

“Embora uma empresa possa ter inimeros pontos fortes e
pontos fracos em comparagdo com Seus concorrentes,
existem dois tipos basicos de vantagem competitiva que
uma empresa pode possuir: baixo custo e diferenciacdo. A
Vantagem de custo e a diferenciacdo, por sua vez,
originam-se da estrutura industrial, elas resultam da
habilidade de uma empresa em lidar com as cincos forcas
melhor do que seus rivais.(PORTER, 1989, p 9)

Vantagem competitiva introduz o conceito de cadeia de valores, um
conceito que serve de base para o raciocinio estratégico sobre as atividades
envolvidas em qualquer negdcio, a avaliagdo de seu custo relativo e o papel na
diferenciacao.

A diferenca entre valor, ou seja, quando o comprador esta disposto a pagar
por um servigo ou produto, e o custo da execucdo das atividades envolvidas em
sua criacdo, determina os lucros. A cadeia de valor funciona como uma forma
rigorosa de entender as origens do valor para o comprador que gerardo precos
mais altos e os motivos pelos quais 0s produtos ou servicos substituem outro.
Uma estratégia € uma configuracdo de atividades internamente coerentes que
distingue uma empresa de suas rivais.

A perspectiva da empresa baseada na atividade serve também como
alicerce para nossa reflexdo sobre estratégia em diversos negécios. As atividades
constituem ainda uma ferramenta basica para a analise das vantagens e
desvantagens competitivas da diversificacdo. A capacidade de agregar valor,
competindo em diversas areas de negocios, pode ser compreendida em termos
da divisdo de atividades ou da transferéncia de habilidades de uma atividade a

visdo de sinergia, um conceito antes pouco tangivel.



Duas questfes centrais baseiam a escolha da estratégia competitiva: a
primeira € a atratividade das industrias em termos de rentabilidade em longo
prazo e os fatores que determinam esta atratividade, uma vez que as industrias
oferecem oportunidades iguais para manterem uma rentabilidade estavel; a
segunda sdo os determinantes da posicdo competitiva relativa dentro de uma
industria.

As forcas competitivas de um ramo de negdcios sdo fundamentais para o
desenvolvimento das estratégias.

Segundo Barney & Hesterly (2007), a vantagem competitiva é a
implementacdo de uma boa estratégia que, através de sua eficacia, gera um valor
econbmico maior que a concorréncia. O valor econdmico esta associado aos
beneficios ganhos pelos seus clientes na compra de produtos ou servigos. O

tamanho da vantagem reside na diferenca do valor econémico entre os rivais.

‘vantagem competitiva tornam-se a base do pensamento
estratégico moderno. As demais técnicas de apoio sao
dignas de respeito porem devem ser relegadas a um
segundo plano (...) é extremamente importante entender a
racionalidade das vantagens competitivas, seu valor e seu
uso.” (ZACCARELLI,2004, p 91)

Na década de 1990, Porter (1990) relaciona vantagem com criacdo de
valor, ou seja, a vantagem competitiva surge do valor que uma empresa
consegue criar para seus compradores, ultrapassando o custo de fabricacdo da
empresa, fornecendo a diferenca entre a oferta de uma organizacao e das outras.

O contexto da vantagem competitiva sugere um arcabouco tedrico
suficiente para a investigacdo desse fenbmeno em todas as empresas. Porém, a
maneira como as micro, pequenas e meédias empresas atuam em relacdo a isso
se torna um desafio a parte.

Serra Torres e Torres (2004) afirmam que a analise do ambiente externo
pode ser feita por meio do modelo das cinco forcas da competitividade
desenvolvido por Porter.

O modelo possibilita analisar o grau de atratividade de um setor da
economia, identificando um conjunto de cinco forcas que afetam a
competitividade, dentro do qual uma forca esta inserindo no préprio setor, sendo

gue as demais sdo externas.



Figura 1: Representacao grafica do modelo de cinco forgas de Michael Porter.

RIVALIDADE
ENTRE
CONCORRENTES

SUBSTITUTOS

Fonte: Elaboracdo dos proprios autores
1.1. AS CINCO FORCAS DE PORTER

A estratégia competitiva deve surgir de uma compreensao das regras da
concorréncia que determinam a atratividade de uma empresa. A meta final da
estratégia competitiva € lidar com e, em termos de ideais, modificar estas regras
em favor da empresa. Em qualquer empresa, seja ela nacional ou internacional,
gue produza um produto ou um servico, as regras da concorréncia estao
englobadas em cinco forcas competitivas: a entrada de novos concorrentes, a
ameaca de substitutos, o poder de negociacdo dos compradores, o poder de
negociacao dos fornecedores e a rivalidade entre os concorrentes existentes.

O valor coletivo dessas cincos forcas competitivas determina a habilidade
de empresas em uma industria para obter, em média, taxas de retorno sobre
investimento superiores aos custo capital. O valor das cinco forcas varia de

industria para industria, podendo modificar-se a medida que uma empresa evolui.

“As cinco forgas determinam a rentabilidade da industria
porque influenciam os precos, 0s custos e o investimento
necessario das empresas em uma industria. O valor de
cada uma das cinco for¢as competitivas é uma func¢édo da
estrutura industrial, ou das caracteristicas técnicas e
econbmicas subjacentes de uma industria.” (PORTER,
1989, p 4)



A estrutura industrial é relativamente estavel, mas pode modificar-se com o
passar do tempo a medida que uma industria se desenvolve. Uma mudanca
estrutural altera o valor global e relativo das forgcas competitivas, podendo,
portanto, influenciar de uma forma positiva ou negativa a rentabilidade da
industria.

As empresas, por meio de suas estratégias, podem influenciar as cinco
forcas. Se uma empresa pode modelar a estrutura, ela pode modificar
fundamentalmente a atratividade de uma industria para melhor ou para pior.

Nem todas as cinco forcas terdo igual importancia, ou seja, cada industria é
Unica, tendo também sua prépria estrutura. A metodologia das cinco forcas
permite que uma empresa perceba a complexidade e aponte os fatores criticos
para a concorréncia em sua industria, bem como permite que ela identifique as
inovacdes estratégicas quem melhorariam, da melhor forma, a rentabilidade da
industria e a sua propria. A metodologia das cinco forcas ndo elimina a
necessidade de criatividade na busca de novas formas de concorréncia em uma
industria, ao contrario, ela dirige as energias criativas dos administradores para 0s
aspectos da estrutura da industria que sdo mais importantes a rentabilidade em
longo prazo. A metodologia visa, no processo, a levantar as possibilidades da

descoberta de uma inovacao aconselhavel.

1.1.1.Rivalidade entre concorrentes

Serra, Torres e Torres (2004) afirmam que “a rivalidade entre concorrentes
pode ser considerada a mais significativa das cinco forgas”.

Nessa dimensdo, deve-se considerar a atividade e agressividade dos
concorrentes diretos. O concorrente direto seriam as empresas que vendem o
mesmo produto num mesmo mercado que a organiza¢do em questao.

A rivalidade é resultante de um contexto no qual os concorrentes procuram
agir diretamente sobre os clientes através de uma procura a curto prazo dos
mesmos.

Em geral, a rivalidade ou pressdo competitiva, entre concorrentes € mais

elevada quando.



o O numero de concorrentes € elevado e 0 seu poder € semelhante;
o A indastria tem crescimento baixo;

o Existem custos fixos ou de armazenamento elevados;

o Os produtos dos concorrentes sédo pouco diferenciados entre si;

o Os clientes podem mudar de fornecedor a baixos custos;

o Concorrentes com estratégias, objetivos e culturas diferentes.

1.1.2.Entrada de novos concorrentes

Além de ser necessario observar as atividades das empresas concorrentes,
a ameaca de novos participantes depende das barreiras existentes contra sua
entrada, além do poder de reacdo das organizacdes ja estabelecidas. Serra,
Torres e Torres (2004).

Tais barreiras seriam fatores que dificultam o surgimento de novas
empresas para concorrerem em determinado setor. Seguem algumas das
principais barreiras a serem analisadas.

o Economia de Escala: atrapalha a entrada de novos concorrentes,

pois as empresas que ja produzem grandes quantidades podem reduzir

custos, e novas empresas precisdo comecar a vender pouco para depois
crescer. Apresenta desvantagens de custos;

o Capital Necessario: outra restricao financeira, mas aqui se refere a

necessidade de capital para realizar os investimentos iniciais a instalacéo

do negécio. E um dos fatores mais relevantes para impedir o surgimento de
novas empresas em um setor;

o Acesso aos Canais de Distribuicdo: se os canais de venda forem

limitados, quanto mais as empresas atuais estiverem bem relacionadas

(contratualmente) com os canais, menores as chances de novas empresas

ganharem espaco;

o Diferenciacdo dos produtos: custos de mudanca de fornecedor por

parte dos clientes.

A entrada de novos concorrentes na industria ira ter efeito imediato,

diminuindo a procura e, consequentemente, aumentando o nivel de rivalidade.



A inovacéo tecnoldégica pode ser um fator decisivo do novo concorrente
para agir sobre a nova industria, pois um novo processo tecnoldgico, seja de

producéo ou de comercializacdo, pode se tornar um atrativo aos clientes.

1.1.3.Poder de negociacédo dos compradores

O poder de negociagdo dos compradores pode ser traduzido como a
capacidade de negociacdo dos clientes para com as empresas do setor. Essa
forgca competitiva tem a ver com o poder de decisédo dos compradores sobre os
atributos do produto, principalmente quanto a preco e qualidade. Assim, 0s
compradores tém poder se.

o As compras do setor sdo de grande volume;

o Os produtos a serem comprados sao padronizados, e sem grande

diferenciacao;

o As margens de lucro do setor séo estreitas;

o A opcao de o proprio comprador fabricar o produto € financeiramente

viavel,

o Os clientes detém muitas informacdes sobre alternativas de mercado;

o A industria cliente é mais concentrada que a dos seus fornecedores.

O poder de negociacdo dos clientes ndo depende apenas de causas
objetivas, ha outro fator primordial, a maior ou menor vontade do cliente em fazer
exercer o0 seu poder, ou seja, em fazer uma escolha mais criteriosa e frequente do
seu fornecedor, evitando a lealdade. Sobre tal vontade atua a sua sensibilidade
ao preco. Entdo, o principal elemento de negociacéo € o preco, direto ou indireto,
devido ao peso decisivo no leque de clientes e a facilidade de substituicdo no

mercado.

1.1.4. Poder de negociacao dos fornecedores

Quando abordado o poder de negociacao dos fornecedores, falar-se-a em
Otica semelhante a negociacdo dos compradores, mas agora voltada ao
fornecimento de insumos e servicos para a empresa. Os fornecedores tém poder

de negociacao quando.



o O setor € dominado por poucas empresas fornecedoras;

o Os produtos sao exclusivos, diferenciados, e o custo para trocar de

fornecedor é muito alto;

o O setor de negécios em questdo ndo tem representatividade no

faturamento deste fornecedor;

o N&o existem produtos substitutos para 0 nosso input;

o Os produtos fornecidos s&o muito importantes para o comprador;

o Os compradores desta industria sdo pouco importantes para 0s

fornecedores.

Os principais elementos de negociacdo sao os produtos e a entrega devido
ao peso decisivo no preco final e a exclusividade por parte do fornecedor.

Com estas em vista, cabe a empresa identificar a atual relagdo dela com

seus principais fornecedores.

1.1.5. Bens substitutos

Os bens substitutos representam aqueles que ndo sdo 0sS mesmos
produtos que dos outros, mas atendem a mesma necessidade. Segundo Aaker
(2007), ndo competem com a mesma intensidade que os concorrentes primarios
(mesmos produtos, mesmos mercados), mas ainda sao relevantes Aaker (2007).
Apresenta os sistemas de alarme eletrénico como substitutos para o mercado de
vigilancia, ou e-mail como substituto dos Correios, substitutos estes que mostram
uma melhoria na relacdo custo/beneficio. E, quando os custos de substituicdo
para o cliente sdo minimos, devem ser observados com atencéo especial.

Tal ameaca ocorre se:

o 0 desempenho do prec¢o do substituto é relativo;

o h& custos de mudanca;

o existe uma tendéncia do comprador a substituir.

Todas as industrias estdo sob pressao de produtos ou servicos substitutos,
0 que constitui uma limitacdo a rentabilidade da industria tanto no curto como no
médio prazo. Sendo assim, uma maior pressdo de substitutos conduz a que a

atratividade da industria diminua.



Os principais elementos de entrada de substitutos sado as novas
tecnologias e novos conceitos pela substituicdo de tecnologia e conceitos
ultrapassados, o que leva a potencialidades de aumento de margens.

1.2. AS CINCO VANTAGENS COMPETITIVAS DE ZACCARELLI

Ha vinte anos, o termo concorréncia era mais utilizado do que vantagem
competitiva. Vantagem competitiva era usada ocasionalmente. Hoje em dia,
entretanto, € bem mais entregada. E ndo apenas por uma questao de preferéncia.
Concorréncia € uma palavra que salienta aspectos negativos, enquanto a
expressao vantagem competitiva remete a aspectos positivos, tendo um oposto
bem claro, a desvantagem competitiva. Com palavras mais precisas, tornou-se

mais facil entender os novos conceitos de Zaccarelli.

“Existem varios tipos de vantagens competitivas, cada qual
com uma natureza peculiar, o que os torna muito diferentes
entre si, apesar de todos levarem a mesma consequéncia —
0 sucesso da empresa.” (ZACCARELLI, 2004, p 91)

Zaccarelli distinguiu cinco tipos de vantagem competitiva.

o Vantagem competitiva por ter a preferéncia dos clientes;

o Vantagem competitiva por ter custos internos baixos e precos de
vendas normais;

o Vantagem competitiva por ter custos externos baixos e preco de
vendas normais;

o Vantagem competitiva pela existéncia de talentos especiais na
empresa;

o Vantagem competitiva por diferenciacao no negocio.

1.2.1.Por ter a preferéncia dos clientes

A vantagem competitiva por ter a preferéncia dos clientes refere-se
simplesmente ao nosso produto ter a preferéncia dos clientes sobre os produtos
das empresas concorrentes nas condi¢cdes do mercado.

A preferéncia dos clientes deve manifestar-se “nas condicbes do mercado”,

isto é, o produto pode ser preferido em determinado local pelo simples fato de



estar disponivel, ao contrario dos produtos concorrentes, mesmo que nada mais
os diferencie.
A estratégia pelos clientes & também chamada de estratégia de marketing.

1.2.2.Custos internos baixos e pre¢cos de venda normais

A vantagem competitiva de custos internos baixos caracteriza-se
isoladamente, pressupondo-se que 0s precos de venda praticados pela empresa
sdo os normais, semelhantes aos dos concorrentes. Essa situacado de os precos
de venda serem independentes dos custos internos é comum. Isso se verifica, por
exemplo, com commodities’, cujos precos séo fixados pelo mercado internacional
independentemente dos custos dos produtores. As empresas que tiverem custos
relativamente altos poderdo amargar prejuizos ou lucros relativamente baixos.

A vantagem competitiva de custo interno baixo vale, certamente, muito
mais pelo o que ela torna possivel do que pela sua economia direta propriamente
dita.

1.2.3.Custos externos baixos e precos de venda normais

Os custos externos referem-se a pregcos pagos as outras empresas para
aquisicao de matérias-primas, frete para recebimento ou entrega de mercadorias
a distribuidores, a armazenagem de matérias-primas e de produtos acabados.

Os custos externos tém-se tornado cada vez maiores e mais importantes
em relacdo aos custos internos. Entretanto, por se tratar de uma tendéncia
relativamente recente, ainda ndo se conhecem ao certo todas as implicacdes do

fenbmeno.
1.2.4.Vantagem competitiva por diferenciagdo no negécio

A vantagem competitiva por diferenciacdo no negécio verifica-se quando
uma empresa obtém vantagem sobre os concorrentes ao mudar a forma de

negociar com fornecedores e/ou distribuidores sem alterar o produto. A alteracdo

Commaodities (significa mercadoria em inglés) podem ser definidas como mercadorias, principalmente minérios e géneros
agricolas, que s&o produzidos em larga escala e comercializados em nivel mundial. As commodities sdo negociadas em
bolsas mercadorias, portanto seus pregos séo definidos em nivel global, pelo mercado internacional.



no preco pago pelo fornecimento ou pela distribuicdo ndo pertence a esse tipo de
vantagem competitiva, sendo pertinente a vantagem competitiva de custos

externos baixos.

1.2.5.Vantagem competitiva pela existéncia de talentos especiais
na empresa

A existéncia de pessoas especialmente talentosas na empresa — seja em
funcdes operacionais ou gerencias — propicia vantagem sobre 0s concorrentes em
razdo da maior habilidade que elas tém para perceber oportunidades de bons
negoécios implementados antes dos concorrentes, ou para sair de negocios cuja
rentabilidade tende a cair. Tal vantagem €& decorrente de individuos com grande
capacidade de enxergar a situacdo futura do mercado. Em alguns setores, esse
tipo de talento é essencial como, por exemplo, em empresas de propaganda, de

investimento ou de desenvolvimento tecnolégico.

1.3. VANTAGEM COMPETITIVA DAS EMPRESAS FORMAIS

Empresas formalizadas encontram suas vantagens de varias formas,
conforme abaixo descrito.

o Acesso a Créditos Bancarios: € parte integrante dos negoécios da

organizacao tendo acesso as linhas de créditos de 6rgdos do Governo

Federal como o Banco Nacional de Desenvolvimento Econdmico e Social

(BNDES), também de Bancos Privados.

o Registro da Empresa: quando séo registradas, passam a ter um

namero de CNPJ, ou seja, elas existem de fato. Aumenta o poder de

negociacdo na compra de produtos ou matéria- prima para seu negocio.

o Investimento em Publicidade e Propaganda: a partir do seu

registro, ela tem vantagem da divulgacdo de seus produtos e servicos

através da publicidade e propaganda.

o Contratacdo de Seguro de Produtos: a empresa pode contratar

seguro do estabelecimento e seus produtos para cobertura de prejuizos no

caso de haver um sinistro.



o Acesso a Tecnologias: empresas formais tém acesso a tecnologias,
beneficiando sua empresa e seus clientes (software, hardware etc).

o Vendas de Produtos Legais: compram de acordo com a legislagao,
garantindo a qualidade dos produtos e até a troca de mercadoria com
defeitos, garantindo ao cliente o direito de usufruir do cédigo de defesa do
consumidor.

o Registro de Funcionéarios: trabalham de acordo com CLT
(consolidacéo das leis trabalhistas), gerando beneficios aos colaboradores.
o Recolhimento de Impostos: recolhnem impostos e contribuicbes
Federais (IR Pessoa Juridica, IPI, ICMS, ISS Cofins, PIS, INSS etc...).

o Planejamento Estratégico: definem misséo, visdo e os objetivos da

organizacgao.

1.4. VANTAGEM COMPETITIVA DAS EMPRESAS INFORMAIS

Apesar de as empresas estarem inseridas na informalidade, encontram
algumas vantagens competitivas a seguir descritas.

o Registro de Funcionarios: ndo ha despesas com impostos sobre os

colaboradores.

o Recolhimento de Impostos: empresas Informais sonegam impostos.

“Do ponto de vista do recolhimento de impostos, isso é
muito ruim porque o Fisco ganharia mais caso o0 exército da
informalidade entrasse na lista dos contribuintes. Pelo
angulo social, o mercado clandestino é muito positivo
porque da renda e sustento mais decente a algo com 30
milhées de brasileiros, conforme as contas existentes”
(REVISTA VEJA, 1995,p.90-99).

° Custos Baixos: uma empresa que opera na informalidade tem uma
vantagem de custos enormes frente a formalidade, uma vez que o nao
pagamento de Impostos sobre Circulacdo de Mercadorias e Prestacdo de

Servicos (ICMS), Imposto de Renda (IR), Programa de Integracdo Social
(P1S), Contribuicao para o financiamento da Seguridade Social (COFINS),



acaba gerando uma redugéo nos custos muito significativa. (GARCIA 2005
apud FROEHLICH et al, 2010)
. Mobilidade: os informais tem facilidade de estar em locais onde a o

maior numero de pessoas.

Quadro 1: Comparativo das Vantagens Competitivas.

Vantagens Competitivas FORMAL | INFORMAL
Acesso a Créditos Bancarios SIM NAO
Registro da Empresa SIM NAO
Investimento em Publicidade e Propaganda SIM NAO
Contratacdo de Seguro de Produtos SIM NAO
Acesso a Tecnologia SIM NAO
Vendas de Produtos Legais SIM NAO
Registro de Funcionarios SIM SIM
Recolhimento de Impostos NAO SIM
Custo Baixo NAO SIM
Mobilidade NAO SIM

Fonte: Elaboracédo dos préprios autores.

1.5. PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

De acordo com Porter, 0 objetivo de uma estratégia € conceder a empresa
uma posicao favoravel numa indastria de modo que ela possa se defender melhor
dos seus concorrentes. O autor citado define estratégia como o meio empregado
ou o caminho determinado pela empresa para atingir o seu objetivo: ser
competitiva e destacar-se frente aos seus concorrentes e consumidores.

Para definir uma estratégia, € fundamental que ela esteja em harmonia
com seus produtos, mercado, clientes e dentro do contexto dos negdécios da
empresa. Da interacdo desses elementos, surgem possibilidades para que a
mesma seja competitiva, concentrando esforcos para a adocao de estratégias que
reduzam os custos de producdo, diferenciem os produtos ou possibilitem
segmentar o mercado.

Os métodos utilizados para superar os concorrentes ao enfrentar forcas
competitivas numa industria séo.

o Lideranca de custos — baseia-se na obtencdo de custos mais baixos

gue a concorréncia, utilizando a eficiéncia como fator fundamental.



o Diferenciacdo — baseia-se na obtencdo de produtos de valor superior
ao da concorréncia, porque sao diferentes, utilizando qualidade, inovacéo e
intimidade com os clientes, ou uma combinacdo deles, como fatores
fundamentais.

o Foco — baseia-se na selecdo de um segmento limitado de clientes,
gue se consegue servir melhor que a concorréncia em diferenciacdo ou

eficiéncia. E uma estratégia tipica de pequenas empresas.

Terdo de ser explicitas quais as estratégias de negdcios dominantes em
gue os investimentos deverao se integrar, os seus fundamentos e a sua evolucao
ao longo do tempo. A falta de uma visdo clara da estratégia pode conduzir a
perda das vantagens competitivas fundamentais. Se, por exemplo, os clientes
alvo procuram moda e estilo, a estratégia dominante consistira numa
diferenciacdo por estes fatores, e o design, o desenvolvimento, a flexibilidade e a
velocidade serdo essenciais. Se a opcao for por precos baixos, o que implica
lideranga de custos, a estratégia sera bem distinta.

Além de direcionar a empresa no mercado e guiar empresas novas, a
estratégia de Negocios determina a linha central de atuacdo da empresa e
fornece suporte ao empreendedor ou novo empreendedor a pensar as previsdes

para o seu negoécio dentro de um prazo estabelecido.

1.5.1. O Plano de Negocios

o Avalia riscos e oportunidades;

o Clarifica os obijetivos;

o Guia nas tomadas de decisoes;

o Auxilia na gestédo estratégica;

. Da base histérica externa e interna para o empreendimento.

A estratégia nos negocios é uma adaptacdo da estratégia militar. Um dos
primeiros usos do termo estratégia foi feito ha aproximadamente 3.000 anos pelo
estrategista chinés Sun Tzu, que afirmava que “todos os homens podem ver as

tacticas pelas quais eu conquisto, mas 0 que ninguém consegue ver € a



estratégia a partir da qual grandes vitérias sdo obtidas”. Sun Tzu (A Arte da
Guerra).

A sua funcédo é conceber um plano que garanta a empresa atingir 0s seus
objetivos. No caso da guerra, o principal objetivo é vencer o inimigo. No caso dos
negoécios, é ser lucrativo e bater a concorréncia. No entanto, as empresas
recentemente estdo adaptando outros objetivos estratégicos, como a
sustentabilidade e a ética.

Definir a estratégia € um processo dificil e que obriga a uma reflexdo
profunda. A empresa tera de fazer algumas escolhas quanto a forma como ira
atuar no mercado. Sendo o mercado por natureza dinamico, existe uma infinidade
de caminhos que a empresa tera de analisar, escolhendo o que mais |he
interessa. Além disso, tem de ser suficientemente flexivel para se adaptar a um
mundo em constante evolugcédo sem perder 0s seus objetivos estratégicos de vista.

“O planejamento pressupbe a necessidade de um processo
decisério que ocorrera antes, durante e depois de sua
elaboracdo e implementacdo na empresa (...) toda a
atividade de planejamento nas empresas, por sua hatureza,
devera resultar de decisdes presentes, tomadas a partir do
exame do impacto das mesmas no futuro, o que lhe

proporciona uma dimensao temporal de alto significado.”
(REBOUCAS, 1997, p33)

Os objetivos estratégicos também podem ser decompostos em unidades
de negdcio. Nesse caso, a empresa define de que forma vai interagir e competir
em cada um dos mercados e linhas de produtos especificos. A estratégia ira
definir que produtos vender, em quais mercados, que necessidade do consumidor
vai servir e que vantagens competitivas procurarao obter sobre a concorréncia.

E uma técnica administrativa que, através de anélise do ambiente de uma
organizacao, cria a consciéncia das suas oportunidades e ameacas dos seus
pontos fracos e fortes para o cumprimento da sua missdo e, por meio dessa
consciéncia, estabelecer o propésito de direcdo que a organizacao devera seguir

afim de aproveitar as oportunidades e evitar riscos.



CAPITULO Il
2.INFORMALIDADE E FORMALIDADE

Segundo Weber, podemos mencionar o setor informal como grupos sociais
primarios.

“Encontram-se na categoria dos grupos sociais primarios as
familias, os grupos de amigos e de vizinhos e certos grupos
de interesse profissional ou social, como 0s grupos de
voluntarios e artistas amadores. nestes grupos, também
chamados informais, predominam as rela¢des pessoais. Em
muitos deste tipo, as pessoas ingressam e saem
voluntariamente.” (WEBER, 2002)

O grupo em questao deixa claro que é informal, ndo havendo vinculos entre
as partes, encontrando uma forma de trabalho sem a preocupacdo com deveres e

obrigagoes.

O mesmo autor define o setor formal como grupos sociais secundarios.

“A categoria dos grupos sociais secundarios abrange os
grupos formais, assim chamados porque com eles as
pessoas tém relagcbes regidas por regulamentos explicitas.
E o caso de todos os tipos de organizacdes formais,
especialmente da maior delas, o Estado. As organizacfes
formais baseiam-se em normas explicitas que criam direitos
e obrigacbes para seus integrantes.” (WEBER, 2002)

Ja o setor formal definido por Weber como grupo secundario, sdo as

organizac0Oes regidas por regulamentos, burocracias.
2.1. INFORMALIDADE

A informalidade, trabalho informal, economia informal é o conjunto de
termos do setor informal onde se encontram atividades extraoficiais e néo
tributadas reconhecidas como atividades licitas e legitimas, apesar da auséncia
de regulamentacao por parte do Poder Publico.

Seja qual for o conceito que o qualifica, o significado “informal” traz, ja na
sua raiz etimoldgica, algo que nao tem forma ou auséncia de formalidade
(HOUAISS, 2004).



2.1.1. Historia da Informalidade

A histéria da informalidade, no Brasil, tem inicio no periodo escravista onde
a economia girava em torno da agricultura com a apropriacdo da méo de obra
escrava. Apos a abolicdo da escravatura, vieram os imigrantes europeus que, por
sua vez, trabalhavam de forma exploratéria da médo de obra em uma condicao
precaria.

A migracdo pelo territério brasileiro deu-se nos ciclos da cana-de-agucar,
ouro, borracha e café. E, com o processo da industrializacdo, a regido Sudeste
torna-se um grande polo de concentracdo de migrantes. Acentua-se, entéo, o
processo de éxodo rural, migracdo do campo para a cidade, em larga escala, na
busca de melhores empregos e salarios. No entanto, as cidades ndo suportavam
0 numero de pessoas que buscavam trabalho, ja que a economia néo crescia na
mesma proporcao que a migracao, tendo como consequéncias o desemprego e o
subemprego no setor informal.

“O trabalho informal seria, dentro dessa logica, apenas uma mascara que
esconde as velhas formas de trabalho precarias, exploracdo da mao de obra e
indefinicdo dos direitos no ambito da regulacéo trabalhista moderna”. (FUKIMOTO
2006).

2.1.2. Dificuldades e burocracias para ser formal

Muitas dificuldades foram enfrentadas até chegarmos as facilidades atuais,

sendo que na década de 80, a formacdo de uma empresa era muito discutida.

“Como o Brasil atravessa, presentemente, uma das mais
sérias crises de sua historia, gerada pela combinacédo de
fatores exdgenos e enddgenos, o Direito do Trabalho nao
pode deixar de ser orientado no sentido de contribuir para
mitigar os efeitos da apontada crise. Pelo adequado manejo
de suas regras, a exagerada tendéncia a concentracdo da
economia conducente ao realce das empresas
multinacionais e das empresas publicas pode ser
desacelerada em beneficio das pequenas empresas,
favorecendo-se dessa maneira, a riqueza nacional e a
privatizacdo da economia. Basta, para esse efeito, que o
legislador, atentando para as disparidades existentes entre
a macro e a microempresa, estabeleca para a Gltima um
estatuto especial, diferenciado por normas de maior
plasticidade e menor onerosidade, entre as quais a da
utilizagdo mais ampla do contrato a prazo.” (MAGANO, 1984
apud DARCANCHY, 2001)



Segundo o conceito popular, a burocracia é entendida como uma empresa
ou organizacao onde o papelério se multiplica e se avoluma, impedindo solu¢des
rapidas e eficientes. O termo também é empregado com o sentido de apego dos
funcionarios aos regulamentos e rotinas, causando ineficiéncia a organizagao. O
leigo passou a dar o nome de burocracia aos defeitos do sistema (disfuncdes) e
Nao ao sistema em si mesmo.

A necessidade de documentar e de formalizar todas as comunicagdes
dentro da burocracia a fim de que tudo possa ser devidamente testemunhado por
escrito pode conduzir ao excesso de formalismo, de documentacdo e,
consequentemente, de papelério. Apesar de todas as suas limitacdes e restricdes,
a burocracia é talvez uma das melhores alternativas de organizagéo, superior a
varias outras tentadas no decorrer do século XX.

Além da burocracia, encontravam-se também algumas dificuldades com
altos encargos trabalhistas e tributarios. Nesse sentido, o Brasil & reconhecido
internacionalmente como um pais que aplica pesados impostos sobre seus
contribuintes, ndo apenas no que diz respeito aos pequenos empreendimentos
formais, ha muita burocracia para a liberacdo de licenca para funcionamento de
novos negocios.

Para abertura da empresa, existem alguns passos e obrigacdes a serem
seguidos.

Passo a passo do registro.

o Assessoria — Contratar um profissional especializado para redigir o

contrato social e assessora-lo no enquadramento juridico da empresa.

Informar-se como registrar comerciais e industriais;

o Consulta prévia de local — Verificar na administracdo regional ou

prefeitura se a empresa pode funcionar no endereco pretendido;

o Nome — Nao pode haver duas empresas com nomes idénticos, no

mesmo setor e estado. Verificar, na junta comercial ou no cartério de

registro de pessoa juridica, se é possivel usar o nome que se deseja.

o Registro na Junta Comercial — E feito apés a aprovacdo de nome e

endereco;

o Cadastro Nacional da Pessoa Juridica (CNPJ) — Consultar o site da

secretaria da Receita Federal para verificar como obter o CNPJ;



o Alvard do Corpo de Bombeiros — As prefeituras costumam exigir
inspecao e vistoria pelo Corpo de Bombeiros, que emitira a licenca;
o Alvard& da Prefeitura - Concedido pela Secretaria de
Desenvolvimento Urbano;
o Inscricdo Estadual — E preciso apresentar Certiddo Negativa de
Débito, do titular ou dos sdcios para a Fazenda Publica Estadual;
o Inscricdo na Previdéncia Social — Instituto Nacional do Seguro
Social (INSS) — A matricula é feita simultaneamente a inscricdo da
empresa no CNPJ ou direto no INSS;
o Autorizagcdo para impressdo de documentos fiscais — Solicitada a
agéncia da Receita Estadual,
o Inscricdo no sindicato patronal — Procurar a federacdo das
industrias ou do comércio do seu estado;
o Outros — Conforme atividade e local da empresa, serdo necessarios
outros registros e inspecdes, como Vigilancia Sanitaria, Secretarias de
Saude e do Meio Ambiente.
Obrigacdes: embora variem devido ao tipo de atividade, as principais
obrigacdes de uma empresa sao.
Tributos e encargos Federais
o Cofins (Contribuicéo para o Financiamento da Seguridade Social);
o CSLL (Contribuicdo Social sobre o Lucro Liquido);
o CSS (Contribuicdo para a Seguridade Social);
o FGTS (Fundo de Garantia do Tempo de Trabalho);
o INSS (Instituto Nacional do Seguro Social);
o IPI (Imposto sobre Produtos Industrializados);
o IR (Imposto de Renda);
o PIS (Programa de Integracéo Social).
Estaduais, Municipais e outros
o ICMS (Imposto sobre Circulacdo de Mercadorias — estadual);
o ISS (Imposto Sobre Servico);

o Contribuicédo sindical.



O microempresario pode optar pelo Simples (Sistema Integrado de
Pagamento de Impostos e Contribuicbes das Microempresas e Empresas de
Pequeno Porte), um mecanismo facilitador para o pagamento dos tributos
federais, englobando-0s num Unico imposto.

. Livros contébeis

Sao varios os livros obrigatorios, por isso € necessario contratar um
contador que possua registro no Conselho Regional de Contabilidade a fim de
manter os mesmos atualizados e em ordem, evitando multas e problemas quando
houver fiscalizacéo.

Todas essas burocracias encontradas fazem com que os informais
encontrem vantagens de continuar trabalhando, porém de forma ilegal.

As vantagens encontradas foram.

. Ter horario flexivel;

o Fazer o préprio salério;

o N&o ter idade minima ou maxima;

o N&o precisa cumprir normas das empresas;

o Trabalhar conforme sazonalidade;

o Encontrar oportunidade de trabalho por ndo haver disputa pela vaga;
o N&o pagar impostos nem direitos trabalhistas.

O que impede os empreendedores a serem formais, além das dificuldades
e burocracia, é a falta de informacédo, pois o governo vem estabelecendo novas
leis e decretos, trazendo facilidades e vantagens as empresas de pequeno porte,
microempresas €, nos tempos atuais, até mesmo para o microempreendedor
individual (MEI). Ha, ainda, meios para trabalhar de forma legal, como as
cooperativas, podendo participar com contribuicdo acessivel, trazendo beneficios

guando se participar de projetos municipais.

2.2. FORMALIDADE

Formalidade significa que as organiza¢cfes sdo constituidas com base em
normas e regulamentos explicitos, chamados leis, que estipulam os direitos e

deveres dos participantes. A formalidade € a operacdo obrigatéria para o

cumprimento de certos atos juridicos, administrativos. Com a chegada da



industrializacéo, a partir do século XVIII e XIX, foi criado o trabalho formal, onde

foram definidas as tarefas e a remuneracao devida.

2.2.1.Histéria da formalidade

Getllio Vargas, 0 mais importante politico brasileiro, em 26 de Novembro
de 1930, criou o Ministério do Trabalho, Industria e Comércio

“(...) em 1930 cria-se o Ministério do Trabalho, Indistria e
Comercio. Dois anos mais tarde, Vargas adota mudancas
na legislacdo favoraveis ao operariado: estabelece, por
exemplo, a jornada de 8 horas na industria e comercio.”
(PRIORE, VENANCIO,2010, p 255).

Em 1932, foi instituida a carteira profissional como documento obrigatério
para registro dos contratos de trabalho. Ja em 1939, seria instituida a Justica do
Trabalho. A CLT (Consolidacéo das Leis Trabalhistas) surgiu pelo Decreto-Lei n°®
5.452, de 1° de maio de 1943, quando o Governo Vargas conseguiu atingir seus
objetivos, a regulamentacao das relac¢des individuais e coletivas do trabalho nela
prevista. A CLT é o resultado de treze anos de trabalho - desde o inicio do Estado
Novo até 1943 - que se empenhou em criar uma legislacdo trabalhista que
atendesse a necessidade de protecédo do trabalhador, dentro de um contexto de
"estado regulamentador”.

A Consolidacédo das Leis do Trabalho, cuja sigla € CLT, regulamenta as
relacbes trabalhistas, tanto do trabalho urbano quanto do rural. Desde sua
publicacado, ja sofreu varias alteracfes, visando adaptar o texto as nuances da
modernidade. Apesar disso, ela continua sendo o principal instrumento para
regulamentar as relacdes de trabalho e proteger os trabalhadores.

Apesar das criticas que vem sofrendo, a CLT cumpre seu papel,
especialmente em relacdo a protecdo dos direitos do trabalhador. Entretanto,
pelos seus aspectos burocraticos e excessivamente regulamentadores, carecem
de uma atualizacdo, especialmente para simplificacdo de normas aplicaveis a

peguenas e médias empresas.



2.2.2. Vantagens e beneficios da formalidade

A formalidade, no Brasil, traz diversas vantagens e beneficios para a
sociedade, organizacdes, microempreendedores, trabalhadores e até ao préprio

consumidor.

“Se desejamos ter riqueza, devemos, em primeiro lugar,
realizar trabalhos que beneficiem o maior nimero possivel
de pessoas. Depois, trabalharmos de modo que se
multipligue abundantemente.” (TANIGUCHI, 1993 apud
ZENAIDE CARVALHO, 2009)

Augusto Barbosa Lima (2010) diz que ter uma empresa legalmente e
formalmente € uma vantagem enorme para a sociedade, para 0 negdcio e para o
proprio empreendedor. A sociedade beneficia-se pelos resultados positivos
gerados por tal empresa, tais como: impostos, empregos, produtos responsaveis
e, até, por seu envolvimento com a vizinhancga. O negocio em que a empresa atua
€ beneficiado pela legalidade e formalidade das empresas que nele atuam por
nao ser paulatinamente destruido pelos efeitos nos precos e no desenvolvimento
dele causados pela sonegacéo e pela baixa qualidade de gestéo.

Outras vantagens diretas que o empresario tem ao formalizar seu negécio,
segundo a Contabilidade Reimer (2010), sao.

o N&o estar sujeito as penalidades previstas em lei (notificactes,

autuacoes, multas) uma vez que sua empresa estara funcionando

regularizada;

o Acesso as licitacbes publicas. Empresas nao formalizadas ou

profissionais autbnomos ndo podem participar de licitacdes;

o Credibilidade e facilidade de desenvolvimento de novos clientes. O

profissional autbnomo, muitas vezes, ndo € visto com a responsabilidade e

profissionalismo que uma empresa pode oferecer. Os produtos e servicos

oferecidos por uma empresa tém sua procedéncia garantida e reconhecida

pelos 6rgdos competentes;

o Facilidade na compra de insumos ou produtos para comercializacéo

e/ou industrializac&o junto aos fornecedores;

o Empresas formalizadas possuem maiores garantias quanto a

cobranca de dividas, pois, a partir do momento da emissao da Nota Fiscal,

€ possivel utilizar cobrangas bancarias e duplicatas;



o A constituicdo da empresa competente possibilita ao empresario

regularizar a sua fonte de renda, justificando com isso o seu patrimonio;

o A Contabilidade auxilia o empresario no controle do patrimonio,

receitas e despesas da empresa, orientando e escolhendo as melhores

formas de tributacdo, sugerindo investimentos e acdes que podem
beneficiar o seu negécio. O empreséario passa a ter um controle mais
detalhado sobre a situacdo geral da empresa;

o Evitar denlncia de outras empresas que atuam no mesmo

seguimento de forma regularizada e que podem considerar como pratica de

concorréncia desleal o fato da sua empresa nao estar formalizada.

A legalidade nos negécios ndo traz beneficios apenas a organizacéo.
Quem trabalha com carteira assinada (CLT) ndo passa por sobressaltos. O
funcionario tem direito a Fundo de Garantia, INSS, férias remuneradas, 13°
salario, assisténcia medica e demais beneficios. Eis apenas alguns dos beneficios
conquistados, ao longo de varios anos, pelos brasileiros.

Quando a empresa e os trabalhadores conseguem trabalhar juntos, na
legalidade, sdo capazes de fornecer um produto ou servico com qualidade ao
consumidor final.

Para os consumidores, a vantagem em comprar mercadoria de cameld € o
preco dos produtos que, nhormalmente, saem mais em conta do que em uma loja.
A desvantagem € que os ambulantes ndo entregam cupom fiscal e nem déao
garantia do produto.

Apesar da concorréncia desleal do mercado informal, a principal vantagem
da formalidade é justamente a desvantagem do informal. Por ndo conseguir emitir
uma nota fiscal, o consumidor final ndo possui garantia nenhuma frente a todos os

direitos descritos no cédigo do consumidor.

2.3. POSICAO DA FORMALIDADE X INFORMALIDADE NO
BRASIL ENTRE 2001 E 2009

Neste tépico, € analisado o processo de formalizacdo do mercado de
trabalho brasileiro, na década de 2000, em forma de tabelas, de dados da

Pesquisa Nacional por Amostra de Domicilios (PNAD/IBGE).



A primeira andlise mostra o crescimento da formalidade do ano 2000 até

2009, frente a informalidade com apenas um pequeno aumento. Destaca-se 0

aumento da formalizacdo de trabalhadores com carteira assinada durante esse

periodo.

Quadro 2: Posicdo da ocupacéo entre 2001 e 2009, em milhfes de ocupados

ANO
Posicdo em Ocupacéo (em Aumento
Milhdes) 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 Absoluto (em %)
Formal 28,58 29,48 30,58 32,94 34,28 36,09 38,22 40,08 41 43,42
Empregado com Carteira 22,18 22,93 23,7 25,69 27,05 28,34 30,19 31,88 32,36 45,92
Militar 0,27 0,21 0,25 0,26 0,25 0,27 0,24 0,26 0,28 3,55
Funcionario publico 4,6 4,78 4,98 5,31 5,24 5,63 595 6,16 6,36 38,19
Trabalhador doméstico com
carteira 1,54 1,56 1,65 1,67 1,75 1,84 1,83 1,77 2 29,98
Informal 43,69 45,38 4535 48,18 49,12 49,25 49,15 48,17 47,7 9,19
Empregado sem Carteira 13,88 14,48 14,15 15,44 15,45 15,81 15,7 15,88 15,31 10,29
Trabalhador doméstico sem
carteira 4,36 4,49 4,44 4,8 4,91 4,94 49 485 523 20,02
Conta propria 16,83 17,4 17,71 18,57 18,83 18,92 19,21 18,69 18,98 12,75
Trabalhador na produgéo
para o proprio consumo 2,88 31 3,32 3,39 3,89 4,04 3,80 4,05 3,78 31,14
Trabalhador na construcdo
para o préprio uso 0,15 0,15 0,12 0,1 0,12 0,14 0,14 0,11 0,1 -30,08
N&o remunerado 5,58 5,76 5,61 5,88 591 54 531 459 4,3 -23,02
Empregador 3,18 3,32 3,32 3,48 3,68 3,98 341 4,14 3,99 25,37

Fonte: Adaptado da Fonte PNAD

Por meio da segunda analise da posi¢cdo de ocupacéo na Regido Sudeste,

percebe-se onde existe a maior ocupacdo de postos formais, assim como uma

vertiginosa queda nos postos informais.

Quadro 3: Posicdo da ocupacédo entre 2001 e 2009, por grandes regides, em %

Aumento Aumento

Regiéo 2001* 2002* 2003* 2004 2005 2006 2007 2008 2009 relativo Absoluto
Formal 47,05 46,8 47,57 48,83 48,91 50,14 51,77 52,92 53,62 13,96 38,19

Sudeste Informal 48,19 48,46 47,64 46,67 46,47 44,85 44,08 42,33 41,94 -12,96 5,55
Empregadores 476 474 479 449 463 502 4,15 475 443 -6,82 13

Fonte: Adaptado da Fonte PNDA



Na andlise, em relacdo a horas trabalhadas, os trabalhadores formalizados

ficam, em sua maioria, concentrados na faixa entre 40 e 44 horas semanais,

jornada mais comum em todas empresas que trabalham na CLT, nota-se que o0s

trabalhadores informais comecam a deixar de trabalhar menos, havendo um

aumento em horas acima de 40.

Quadro 4: Posicdo da ocupacdo entre 2001 e 2009, por horas trabalhadas, em %

Horas Aumento  Aumento
Trabalhadas 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 relativo Absoluto
Formal 381 2,79 3,77 3,28 31 334 523 266 3,03 -20,56 -6,85

Até 14 horas Informal 94,89 96,1 95 95,48 96 95,62 93,76 96,01 95,49 0,63 18
Empregadores 1,3 1,12 1,23 1,24 0,9 1,04 1 1,33 1,49 14,35 34,09

Formal 22,19 21,88 21,72 21,41 21,31 22,37 22,05 22,61 22,28 0,41 30,2

De15a 39 Informal 75,94 76,16 76,42 76,6 76,62 75,44 75,97 75 75,61 -0,43 29,1
Empregadores 1,87 196 186 199 207 219 199 239 211 12,76 46,22

40 a 44 Formal 55,12 54,93 56 55,94 56,63 57,71 59,15 60,97 62,03 12,53 73,7
horas Informal 41,92 41,9 40,96 41,09 40,24 39,07 38,22 35,76 34,84 -16,89 28,3
Empregadores 296 3,17 304 297 313 321 263 327 3,13 5,82 63,35

45 a 48 Formal 47,62 48,57 50,53 50,26 51,79 52,6 53,56 53,94 54,09 13,6 13,51
horas Informal 48,75 47,62 45,79 46,14 44,29 43,35 4291 41,34 41,52 -14,83 -14,89
Empregadores 3,63 3,8 3,68 36 392 405 353 472 439 20,76 20,68

Mais de 49  Formal 30,04 30,61 30,82 31,9 32,71 34,13 3547 36,37 36,72 22,22 13,22
horas Informal 60,83 60,31 59,88 58,69 57,57 55,38 55,62 53,4 52,75 -13,27 -19,66
Empregadores 9,13 9,08 9,31 94 972 10,48 8,91 10,23 10,53 15,31 6,82

Fonte: Adaptado da Fonte PNAD

Por dltimo, foi analisada a posicdo do ramo de

ultimos anos,

formalidade, o que ocasionou um aumento consideravel no ramo alimenticio.

levou muitos trabalhadores

informais

Alimentacdo que, nos

a migrarem para a



Quadro 5: Posicdo da ocupacéo entre 2002 e 2009, por ramo de atividade, em %

Ramo de Aumento Aumento
Atividade 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 relativo Absoluto
Alojamento e  Formal 30,44 30,48 31,04 32,15 33,71 35,61 35,73 36,92 21,28 51,64
Alimentacdo Informal 62,35 62,62 61,77 59,55 57,84 57,03 56,29 5555 -10,91 11,12
Empregadores 7,21 69 7,19 83 845 736 7,99 753 4,52 31

Fonte: Adaptado da Fonte PNAD

2.4. O GOVERNO BENEFICIANDO OS MICROEMPREENDEDORES

Em 01 julho de 2009, iniciou-se o projeto MEI (microempreendedor
individual), no qual o governo incentiva os trabalhadores informais a se tornarem
formais, mostrando as vantagens da formalizacdo. Através do site
www.portaldoempreendedor.gov.br, o profissional obtém o registro no CNPJ e as
inscricdbes na Junta Comercial e na Previdéncia Social. Em vez de ir a Junta
Comercial, a Vigilancia Sanitaria, a Prefeitura, & Receita e a outros 0rgaos, o
candidato a empresario realizara todos os procedimentos online. A previsao é que
esse processo dure, no maximo, 30 minutos.

O Empreendedor individual foi criado pela Lei Complementar 128/08, que
aprimorou a Lei Geral da Micro e Pequena Empresa (LC 123/06). A partir de 1° de
julho de 2009, poderdo se formalizar, por meio desse mecanismo,
empreendedores da industria, comércio e servico — exceto locacdo de mao-de-
obra e profiss6es regulamentadas por lei — com receita bruta anual de até R$ 36
mil. Os interessados devem ter, no maximo, um funcionario com renda de até um
salario minimo mensal.

A adesdo a essa nova categoria garantird varios beneficios, como
aposentadoria, auxilio-doenca, licenca a maternidade, seguro contra acidente de
trabalho, pensdo por morte e auxilio reclusdo. Para obter tais beneficios o
empreendedor deverd ter contribuido por um periodo pré-determinado.

Empreendedores do comércio e da industria pagardo um valor fixo mensal de



11% sobre o saléario-minimo, referente ao INSS pessoal mais R$ 1 de ICMS.
Prestadores de servigos arcardo com os mesmos 11% sobre 0 minimo mais R$ 5
de ISS. Ja os profissionais que atuam em atividades mistas (industria ou comércio

com servigos), pagarao os 11% do minimo mais R$ 1 de ICMS e R$ 5 de ISS.

2.4.1.Vantagens do Microempreendedor Individual (MEI)

o Cobertura Previdenciaria: cobertura Previdenciaria ao Empreendedor
e sua familia (auxilio-doenca, aposentadoria por idade, salario-maternidade
apos caréncia, pensdo e auxilio reclusao), com contribuicdo mensal

reduzida - 5% do salario minimo.

o Contratacédo de um funcionario com menor custo: tal beneficio permite
ao Empreendedor admitir até um empregado a baixo custo, possibilitando
desenvolver melhor o seu negoécio como também crescer.

o Reducéo da carga tributaria: baixo custo para se formalizar, tendo um
valor fixo por més. O valor pago ao INSS objetiva oferecer cobertura
Previdenciaria ao Empreendedor e sua familia a baixo custo. O custo da
formalizacdo €, de fato, muito baixo, permitindo ao Empreendedor saber
guanto gastard por més, sem surpresas, havendo condi¢cdes de crescer,
pois 0 seu negdécio contara com apoio crediticio e gerencial, além da
tranquilidade para trabalhar em razao da cobertura Previdenciaria prépria e
da familia.

o Auséncia de burocracia: auséncia de burocracia para se manter
formal, fazendo uma unica declaracdo por ano sobre o seu faturamento,
gue deve ser controlado més a més, a fim de que, ao final do ano, esteja
devidamente organizado.

o Acesso a servigos bancarios, inclusive crédito: com a formalizagéo, o
Empreendedor tera condicbes de obter crédito junto aos Bancos,
principalmente Bancos Publicos, como o Banco do Brasil, Caixa Econémica
Federal e Banco do Nordeste. Os mesmos dispéem de linhas de

financiamento com reducao de tarifas e taxas de juros adequadas.


http://www.bb.com.br/
http://www.cef.gov.br/
http://www.cef.gov.br/
http://www.banconordeste.gov.br/crediamigo

o Compras e vendas em conjunto: permitir a unido para compras em
conjunto através da formacdo de consorcio de fins especificos. A Lei
faculta a unido de Empreendedores Individuais com vistas a formagéo de
consorcios com o fim especifico de realizar compras. Essa medida
permitirA aos Empreendedores condi¢cdes mais vantajosas em precos e
condicbes de pagamento das mercadorias compradas uma vez que O
volume comprado sera maior.

o Emissédo de alvara pela internet: toda atividade comercial, industrial ou
de servico precisa de autorizacdo da Prefeitura para ser exercida. Essa
autorizacdo (licenca ou alvara) sera concedida, sem o0 pagamento de
gualquer taxa, 0 mesmo acontecendo para o registro na Junta Comercial.

o Cidadania: a cidadania ndo tem preco e ela comeca com o direito a
dignidade que se traduz na condicdo humana de autorealizacdo pessoal,
profissional e social. Ser um empreendedor formalizado significa andar de
cabeca erguida e poder dizer eu sou cidadao, eu exerco minha profissao
de acordo com as leis do meu Pais. Ser formal é também ser cidadéo.

o Mais facil vender para o governo: o Governo € um grande comprador
de mercadorias e servigos, nas suas trés esferas: Federal, Estadual e
Municipal. Para vender ao Governo, é preciso estar formalizado.

o Servicos gratuitos: na formalizacdo e durante o primeiro ano como
Empreendedor Individual, havera uma rede de empresas contabeis que
irdo prestar assessoria de graca como forma de incentivar e melhorar as
condicdes de negdcio do Pais.

o Apoio do técnico do SEBRAE na organizacao do negoécio: o SEBRAE
estara orientando e assessorando os Empreendedores que assim o
desejarem. Serdo cursos e planejamentos de nego6cios com vistas a
capacitar os empreendedores, tornando-os mais aptos a manterem e
desenvolverem as suas aptiddes.

o Possibilidade de crescimento como empreendedor: com todo esse
apoio e o fato de estarem no mercado de forma legal, as chances de
crescer e prosperar aumentam e o que hoje é apenas um pequeno negocio

amanha podera ser uma média e até uma grande empresa. Os grandes



empresérios ndo nasceram grandes, eles comecaram pequenos e foram
crescendo, aos poucos, de modo sustentavel.

o Seguranca juridica: a formalizacdo estd amparada em Lei
Complementar que impede alteracdes por Medida Proviséria e exige
quorum qualificado no Congresso Nacional. O Empreendedor Individual é
fruto da aprovacédo, pelo Congresso Nacional, da Lei Complementar
128/08, que foi prontamente sancionada pelo ex-presidente Lula. O fato de
ser uma Lei Complementar d4 seguranca ao Empreendedor porque ele
sabe que as suas regras sdo estaveis e para serem alteradas necessitam
de outra Lei Complementar a ser votada também pelo Congresso Nacional
e sancionada pelo Presidente da Republica, ou seja, h4 uma grande

seguranca juridica de que as regras atuais ndo serao alteradas facilmente.

25.0 SEBRAE COMO FERRAMENTA PARA NOVOS
EMPREENDEDORES

Foi em 1972, apds o 2° Congresso das classes produtoras, que foi criado
um orgdo federal de assisténcia a pequena empresa. Nasce, assim o Centro
Brasileiro de Apoio Gerencial a Pequena e Média Empresa (CEBRAE).

Somente em 1990 deixou de se vincular ao governo federal, tornando-se
um instrumento auténomo sem fins lucrativos, surgindo o Servico Brasileiro de
Apoio a Micro e Pequena Empresa (SEBRAE).

O SEBRAE vem como uma ferramenta para atender a milhdes de
empreendedores informais que carecem de informacdes basicas de gestdo e
assisténcia técnica nas areas de recursos humanos, producdo, econdmicos e
financeiros, disponibilizando, ainda, cursos, palestras e consultorias, auxiliando a
empresa a aproximar-se de parceiros e clientes, tornando, desse modo o negécio
mais competitivo e lucrativo.

O SEBRAE, a fim de dinamizar o processo, disponibiliza atendimento

presencial em todo o pais, atendimento telefénico gratuito e online.



2.6. EMPREENDEDORISMO

As definicdbes de empreendedorismo incluem: tomar iniciativa, organizar e
reorganizar mecanismos sociais e econdmicos a fim de transformar recursos e

situacdes para proveito pratico, aceitando o risco ou o fracasso.

“Empreendedorismo é o processo de criar algo novo com
valor dedicando o tempo e o0 esforco necessarios,
assumindo os riscos financeiros, psiquicos e sociais
correspondentes e recebendo as  consequéncias
recompensas da satisfacdo e independéncia econbmica e
pessoal” (HISRICH e PETERS, 2004 p 29)

7z

O empreendedor é aquele que combina recursos, trabalho, materiais e
outros ativos para tornar seu valor maior do que antes; também € aquele que

introduz mudancas, inovacdes e uma ordem.

O empreendedor é quem apresenta determinadas habilidades e

competéncia para criar, abrir e gerir um negocio, obtendo resultados positivos.

O éxito nos negoécios depende principalmente de nossos proprios
comportamentos, caracteristicas e atitudes, e ndo tanto do conhecimento técnico
de gestdo quanto se imaginava até pouco tempo atras. No Brasil, apenas 14%
dos empreendedores tém formacéo superior e 30% sequer concluiram o ensino
fundamental, enquanto que nos paises desenvolvidos, 58% dos empreendedores
possuem o nivel superior. Quanto mais alto for o nivel de escolaridade de um

pais, maior sera a proporcdo de empreendedorismo por oportunidade.

A esséncia do empreendedorismo esta na percepcao e no aproveitamento
das novas oportunidades no ambito dos negdcios, sempre com o foco na criagédo
de uma nova estrategia, no assumir riscos, ser inovador, ter ousadia, persisténcia,
ser visionario, ter iniciativa, coragem, humildade e, principalmente, ter “paixao”

pelo que faz.



CAPITULO 1l
3.ESTUDO DE CASO: BLACK DOG

A historia de sucesso da Rede BLACK DOG comeca, em 1993, quando
Leandro Neves, dotado do espirito empreendedor, abre uma barraquinha de hot
dog nas proximidades da Av. Paulista. Devido a qualidade de seu produto e
excelente atendimento, acabou conquistando uma clientela que ndo parava de
crescer. Devido ao sucesso do popular “dogao”, repleto de recheios, em 1997,
batizou a barraca como BLACK DOG, dando inicio & Marca que foi uma
homenagem a musica do Led Zeppelin. O logotipo, um desenho de um moderno
cachorrinho com um catchup nas maos, passou a identificar o negocio.

Segundo Leandro Neves, foi em 2001, apos o ultimo “rapa” da prefeitura,
gue passou a buscar um local fixo e legalizado, justamente em frente ao ponto
onde mantinha sua barraca.

‘O fato de ja ter clientes da barraquinha foi um ponto positivo nesta
migracgao”, diz Leandro Neves (2011). E contou ainda com o preco justo e lanches
generosos.

A BLACK DOG alcangou e alcanca sucesso entre os seus consumidores
por oferecer um dogédo sem igual, com ingredientes de primeira qualidade, em um
ambiente agradavel, onde ha uma equipe qualificada para atender aos clientes.

A BLACK DOG iniciou seu processo de expansao através de lojas
franqueadas, em meados de 2005, com o objetivo de difundir a sua marca por
todo o Brasil.

“Eu via a franquia como uma forma de agregar valor a marca e crescetr,
mas nao estava correndo atras disso. Entédo, a oportunidade bateu a minha porta”
Leandro Neves.(2011)

Atualmente, a Rede Black Dog conta com oito lojas, todas localizadas na

cidade de Sao Paulo.



3.1. MISSAO

A missdo é que da a direcdo, guia seus colaboradores a fim de atingir os
objetivos desejados pela organizacdo. Por isso, € necessario que todos,
colaboradores, fornecedores e clientes, tenham bem claro a finalidade da
empresa, ou seja, a que a empresa se destina, sua filosofia e valores, sua
importancia dentro da organizagao.

A Black Dog tem como missao: fazer hot dogs incomparaveis, gostosos e

generosos por meio de um servigo informal e divertido, com um preco justo.

3.2. VISAO 2016

E a visdo que vai determinar onde a empresa quer chegar, qual sua
posicdo no futuro. Uma visdo deve estar integrada ao planejamento estratégico
para melhor usar os recursos materiais e humanos, a fim de atingir as metas,
COmo a organizacao alcancar o0 sucesso.

A Black Dog tem como visdo estar entre as cinco maiores marcas de Fast

Food em namero de pontos, no Brasil, em 5 anos.

3.3. VALORES, PRINCIPIOS E COMPROMISSOS

Cooperacéo, trabalho, sinceridade e justica sdo valores fundamentais.
Foco na seguranca alimentar e higiene. A concordia (interna e externa) deve ser
alcancada por meio de principios éticos. Todos tem o direito e o dever de expor
sua opinido como contribuicdo dentro de uma conduta igualitaria e ética. Busca
da melhoria continua, ndo a perfeicdo. Erros acontecem e devem ser corrigidos
de imediato, no intuito de oportunidade para melhoria e crescimento. O trabalho
deve ser visto como carreira e ndo como ocupacéao. A dedicacdo de cada um nao
deve restringir-se as tarefas de sua funcdo. Nao se beneficiar da funcdo para
obter vantagens pessoais. Criar oportunidades de trabalho produtivo e preparar
sucessores capazes. Buscar o desenvolvimento e a realizacdo dos funcionarios e

prestadores de servicos.



Figura 2: Combo Black Dog

Fonte: http://mundodasmarcas.blogspot.com/2009/04/black-dog.html acesso em 16/08/2011

Figura 3: Logo Marca

L)
Fonte: www.blackdog.com.br acesso em 16/08/2011

3.4. VANTAGEM COMPETITIVA DA BLACK DOG

A Rede Black Dog destaca-se perante a concorréncia dentro do seu
segmento inovando o tradicional cachorro-quente para o espetacular “black dog”,
com salsichas de inumeros sabores, lanches no prato, recheios variados,
havendo até mesmo a opc¢édo do mini hot dog para o publico feminino, atendendo
0 gosto de cada cliente. Outra vantagem € a de ficar aberto na madrugada, em
pontos estratégicos, onde jovens saem de casas noturnas a procura de algo para
comer, fazendo da Black Dog um ponto de encontro. Atende também no horario
do almoco.

A Black Dog usa a internet como ferramenta para a divulgacdo de seus
lanches, oferecendo promoc¢des aos seus clientes.

As vantagens que a organizacdo possui fazem com que seus clientes

tornem-se fiéis.



3.5. ANALISE SWOT DA MATRIZ

Pontos Fortes

e Especialista na éarea;

e Espaco fisico;

e Higiene do local;

e Cozinha visivel aos clientes;

e Time de higienizagdo de maos para os profissionais da cozinha;
e Lanches generosos;

e Atendimento;

e Lanches de tamanho diferenciado para o publico feminino;

e Plano de carreira;

e Foco no funcionario;

e Incentivo ao estudo.

Pontos Fracos

e NA&o possui estacionamento;

e Na&o ha cobertura no espaco externo;

e Embalagens ndo personalizadas;

¢ Informativo em local inadequado (comunicado da ANVISA);

e Banheiro na parte inferior somente para deficientes.
Oportunidades
e Local estratégico proximo a baladas;

e Promocdes em site de compra coletiva;

e Delivery.



Ameacas

e Clientes em busca de alimentacao saudavel,
e Mudanca na politica governamental,

e Varias opgdes de fast-food.



CONCLUSAO

Este trabalho de concluséo de curso aponta a importancia da formalidade
frente a informalidade, comparando-as bibliograficamente, como também por
meio da pesquisa de campo.

Nos levantamentos apontados, evidenciamos os beneficios da formalidade
aos Stakeholders da empresa. Pesquisas apontam os incentivos na linha de
crédito e o programa MEI (Microempreendedor Individual) pelo Governo Federal,
facilitando a formalizacdo da empresa.

A empresa Black Dog é o nosso modelo de caso, que iniciou suas
atividades na informalidade, mas que viu na formalizacdo uma grande
oportunidade para o sucesso.

A Black Dog, ainda, apds sua formalizacdo, reformula seu planejamento
estratégico com o apoio de uma consultoria, utilizando seus colaboradores
internos na formulacdo de um manual para franqueados e para a padronizagéo
dos seus processos, permanecendo no mercado pela exceléncia em seus

produtos como também pela fidelidade de seus clientes.



APENDICE



1 A Venda dos seus produtos deu iniciou-se na rua por:

D

= 0%

mnecessidade
m curiosidade
= oportunidade
Eoutros

2 Vocé deixou ou deixaria a informalidade por:

m necessidade

m curiosidade

= oportunidade
\ moutros

B 7%

3 Formalidade X Informalidade:

® Formalidade

® Informalidade




4 Na formalidade, qual seu diferencial perante a concorréncia?

M Preco

M Localizacdo
W Qualidade
M Diferencialdo
Produto

5 Encontrou dificuldade para formalizacdo do neg6cio?

H 0% mSim
H N3o

6 Com o0 novo progama do MEI, vocé legalizaria seu negocio?

ESim

mN&o

mN&o conhece o
progama




7 Quantos funcionarios trabalham sem CLT?

H 18%

g
g

|
m2
3

® Acimade 4

8 Qual ajornada de trabalho?

'D

mEntre 1 horas a
4 horas

mEntre 4 horas a
8 horas

mEntre 8 horas a
12 horas

mAcimade 12
horas




ANEXOS
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® Como mudar o visual de ® Macacao é curinga
casa com papeis de parede no frio e no calor




T

lmo”mmommhhq,e.m&k,mmmmm

prepara-se para abrir uma Loja em Satvador [BA). S&o Paulo ja tem sito

Barraquinha que rendeu

Em 1993, Leandro Ne-

ves, 37 ancs, comegou

d vender cachoero-

gquente em frente & loja
de Untas de sy pal Apds alguns
ancs e ma dreve parada, ele (svou
seu carrinho, em 1997, batizado de
Black Dog, para a r. Joaguim Eugéneo
de Lima, quase na esquina com a av,
Faulista, oade se tarmou um dos dogs
maig famoos de Sac Paulo. Com o
crescente sUCcesso. abriu a sua pri-
rmeira loja erm 2001, 2m um pegueno
corredor, para mais tarde s¢ mudar
Dara um CAsarao. Semore Na rus que
0 consagrou. Hoje, entre franquias
e lojas praprias, 30 oito estabelad
mentos espalhados por Saoc Paulo
"Mas o Blach Dog deu certo ainda
ra barraca. Eramoes vistos oomo um
procguto de boa qualidade e com wm
prego justo”

0 destague 0o Black Dog, yue hoje
rem mails de oern flunciondras, conti-
nua sendo o Lanche que léeva ¢ nome
& Casa, oo salsicha, vinagrete, mi-
Lho, purd® de batata, malonese, batata
paiha, queijo ralado, curry, cheddar”,
Catupry e arégano. O cliente esco-

oito lojas

the, amda, o pAc que guer, de dog ou
baguete ¢ o tipo de saksicha —hid,
Inciusive, uma de soja para guem nio
COMe came

Charies Dog

Na mesmia Linha de Black Dog, o
Charles Dog, comancando per Rai-
mundo Cindigo de Almedda, também
CAmMPCOu #rm Lm carriohn. Hnw e
ocupa UMma (oja na av. Srix Lome
Sed carrg-chefe 8 o cachorto-quents
completo, com duas salsichas, maio-
nese, ketchup, mostarca, vinagrete,
purd, batata palha e Catupary.

= Ulack Dog - Todes os dias, 24 horas.

Na al Joaguim Eugnio de Lima, 612,
Jardion Paulinta, tel, 10/xx/11) 3578-1110,
= Charles Dog - De segunda a quinta «
aps semingos, das 11h30 as 4l

A5 sestas r a0s sdbades, das Lin30

As 6h Naav. Bréz Leme, 480, Casa Verde,
tel. (O/xx/11) 3I966-0747,
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