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1 INTRODUCAO

Este plano de negdcios descreve como serd a viabilidade de implantagdo de uma
Cafeteria Premium e o funcionamento da mesma, que tem o objetivo oferecer um servigo
diferenciado, sofisticado e de alto padrdao de qualidade para clientes exigentes, que buscam
um paladar fino para cafés na regido dos bairros Anita Garibaldi, Bucarein e Centro de
Joinville/SC.

A proposta surgiu por meio de uma demanda ndo atendida, através de uma analise
do ambiente externo, em que foi possivel identificar uma grande oportunidade. O maior
objetivo ¢é satisfazer a necessidade de consumo de café Premium das pessoas que frequentam a

regido, conforme podera ser observado no plano estratégico desse documento.

1.1 TEMA E PROBLEMA

APRESENTACAO DO PROBLEMA

Cada vez mais tomar um café requer um ritual, seja conversando com amigos, ou
até mesmo para tirar um tempo para pensar ou planejar. A regido ¢ provida de muitos
escritorios empresariais ¢ carece de ambientes assim. A proposta ¢ servir um café Premium
porque se observa um aumento do nimero de consumidores que optam por produtos de maior
qualidade. Esse publico tem interesse em novos métodos de preparo, além de se preocupar com
a origem do produto e a sustentabilidade na hora da produgao.

A situagdao econOmica no Brasil esta instdvel, com taxa de juros tendendo a subir,
ndo ¢ tdo favoravel assim aos pequenos negocios locais. Mas o BNDES FINAME ¢ uma linha
de crédito, que pode ser utilizada, para financiamento para aquisicdo de maquinas novas. Dos
consumidores de café Premium, 20% pertencem a classe A, 50% a classe B e 30% a classe C.
A maior parte desse publico esté situado na regido sudeste (45%), seguida pelo nordeste (22%)
e sul (17%). A maior parte dos consumidores estd na faixa etaria acima de 40 anos (40%). O
restante tem entre 18 e 30 anos (35%) e entre 31 e 40 anos (25%). Essas Classe A e B foram

pouco afetadas pela Pandemia.



1.2 OBJETIVOS

Os objetivos desta pesquisa serdo apresentados em objetivo geral e objetivos

especificos.

1.2.1 OBJETIVO GERAL

Este trabalho tem por objetivo geral identificar as principais estratégias de negdcio
e marketing que deverao ser utilizadas para a implantagdo de um empreendimento do ramo de
cafeteria na cidade de Joinville — SC, e que sucedam na aceitacdo e consolidagdo desse novo

negocio.

1.2.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

- Fazer um levantamento do setor que envolve este estudo;

- Fazer uma pesquisa da demanda do negécio na cidade de Joinville;

- Identificar o perfil do publico alvo;

- Identificar empresas concorrentes do mesmo segmento nas proximidades;

- Descrever as estratégias competitivas adotadas por outras empresas do ramo em

Joinville;

1.3 JUSTIFICATIVA

A temadtica abordada nesse estudo estd no fato de que esta serd uma
oportunidade de descrever como seria colocar em pratica tudo o que foi visto nas matérias
durante o curso de Administragdo, uma vez que a area a ser estudada envolve assuntos como:
Empreendedorismo; Gestdo de Marketing; Gestdo Estratégica; Gestdo Financeira; Gestdo de
Pessoas; Legislacdo Social, entre outros.

Ao término deste plano de negocios, desejo que o assunto explanado esteja bem
debatido e explicado, dando embasamento, com fatos e argumentos, a um futuro projeto de
implantacdo de um novo empreendimento do ramo de cafeteria Premium na cidade, tendo
como premissa minimizar os possiveis problemas que venham a aparecer e adquirir um

fundamento solido no negdcio, dado as fragilidades do mercado com o contexto atual.



1.4 METODOLOGIA

CLASSIFICACAO DA PESQUISA

QUANTO A APLICABILIDADE DA PESQUISA
Trata-se de uma Pesquisa Aplicada, onde se objetiva gerar novos conhecimentos

para a aplicagdo pratica, dirigidos a solu¢cdo de problemas especificos, envolvendo verdades e

interesses.

QUANTO A FORMA DE ABORDAGEM DO PROBLEMA DE PESQUISA

O projeto pretende englobar um estudo com abordagem em uma pesquisa tanto

quantitativa como qualitativa.

QUANTO AOS OBJETIVOS DA PESQUISA

Do ponto de vista de seus objetivos, a pesquisa apresenta-se como Descritiva.

INSTRUMENTOS DE COLETA DE DADOS

Os instrumentos de coleta de dados adotados neste trabalho sdo descritos na lista

abaixo:

1) Analise documental: Livros caixa, livros de controle de estoque, relatérios,
planilhas de vendas e notas fiscais de saida e entrada, para poder entender os
problemas de controle de vendas, também analisar o volume de frequentadores
e o consumo de mercadorias para diferentes dias da semana.

2) Entrevista: Administradores de outras cafeterias, baristas e garcons que trabalham no
ramo para entender o funcionamento de suas empresas e o servigo diferenciado
que sera oferecido, assim como os produtos consumidos no estabelecimento,
com a finalidade de buscar adequacdes e melhorias a serem realizadas.

3) Questionario: Clientes frequentadores de cafeterias para compreender seus
gostos, habitos e quais dias da semana o volume de clientes ¢ maior; quais as

sugestoes dos clientes para a cafeteria.
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1.5 FICHA TECNICA DO PLANO DE NEGOCIOS

* Denominagao da empresa: Coffee and Garage C&G.

» Porte: Empresa de Pequeno Porte - EPP

* Localizagdo: Joinville - SC

* Ramo de atividade: Comercial e prestagao de servigos.

+ Area de atuagio: Mercado Local.
* Setor da economia: Terciario.
* Produtos: A) Venda de café variados (varias regioes do pais e de outros paises)
em graos, ou modos. B) Vende da bebida café, com varios preparos diferentes C) Kit
café delivery, venda de um Kit contendo 1 bebida quente e 1 lanche quente, numa
embalagem apropriada para ser entregue a curta distancia (até 1,5 km). D) Venda de
produtos de panificagdo para ser acompanhado do café, além de outras bebidas como
refrigerante e suco. E) Servico de moagem de café F) Servico de coworking para
reunides (até 10 pessoas).
* Numero de funcionarios: 06
» Investimento total: R$ 700.000,00
» Receita operacional anual prevista: R$ 556.431,60
* Ponto de Equilibrio: 50 %
* Taxa mensal do retorno do investimento: 79 %
 Situacdo do mercado: Instavel, mas com projecdo de melhorar.

» Parecer final sobre a viabilidade do empreendimento: Viavel.



1"

2 DESCRICAO DO NEGOCIO

O nome da empresa foi escolhido através da pesquisa, onde notou uma abertura maior
de interesse nessa tematica de café Premium e fazendo ligagdo com carros Premium.
Razao Social da Empresa: Coffee and Garage C&G LTDA.
Nome Fantasia: Coffee and Garage C&G

Sera um comercio local de venda a varejo, além de prestacdo de servico de reunido,
entrega de delivery, moagem de café, entre outros.

Sera formada uma Empresa Individual para poder atuar no mercado de maneira formal

e registrada.

2.1 PRODUTOS E SERVICOS PRINCIPAIS

A) Venda de cafés variados (varias regides do pais e de outros paises) em graos, ou moido;
B) Vende da bebida café, com varios preparos diferentes;

C) Kit café delivery, venda de um Kit contendo 1 bebida quente e 1 lanche quente, numa embalagem
apropriada para ser entregue a curta distancia (até 1,5 km).;

D) Venda de produtos de panificacdo para ser acompanhado do café, além de outras bebidas como
refrigerante e suco;

E) Servico de moagem de cafe;

F) Servigo de coworking para reunides (até 10 pessoas).
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3 PLANO ESTRATEGICO

3.1. ANALISE DO MACRO-AMBIENTE

Fatores Aspectos analisados
A situacdo econdmica no Brasil esta instavel, com taxa de juros tendendo
a subir, ndo ¢ tdo favoravel assim aos pequenos negocios locais.
Econdmicos |[BNDES FINAME ¢ uma linha de crédito, que pode ser utilizada, para

financiamento para aquisi¢do de maquinas novas. Dos consumidores de
café Premium, 20% pertencem a classe A, 50% a classe B e 30% a classe
C. A maior parte desse publico estd situado na regido sudeste (45%),
seguida pelo nordeste (22%) e sul (17%). A maior parte dos
consumidores esta na faixa etaria acima de 40 anos (40%). O restante tem|
entre 18 ¢ 30 anos (35%) e entre 31 e 40 anos (25%). Essas Classe A ¢ B
foram pouco afetadas pela Pandemia. Fonte: Sebrae https://blog.sebrae-|

sc.com.br/cafe-cafeterias/ 24 DE JULHO DE 2019.

Politico-legais

Este segmento de empresa podera optar pelo Simples Nacional - Regime
Especial Unificado de Arrecadagdo de Tributos e Contribuigdes,
instituido pela Lei Complementar n°® 123/2006. Os pequenos negocios
podem optar pelo Simples, desde que sua categoria esteja contemplada no
regime, a receita bruta anual de sua atividade ndo ultrapasse R$ 360 mil
para microempresa ¢ R$ 4,8 milhdes para empresa de pequeno porte e
sejam respeitados os demais requisitos previstos na Lei. Fonte:

http://www8.receita.fazenda.gov.br/SimplesNacional

Socioculturais

Cada vez mais tomar café requer um ritual, seja conversando com
amigos, ou até mesmo para tirar um tempo para pensar ou planejar. A
regido ¢ provida de muitos escritorios empresariais e carece de
ambientes assim. A proposta ¢ servir um café Premium porque se
observa um aumento do numero de consumidores que optam por
produtos de maior qualidade. Esse publico tem interesse em novos
métodos de preparo, além de se preocupar com a origem do produto e a

sustentabilidade na hora da produgao.

Tecnologicos

Utilizagdo de Aplicativo para fazer pedidos, reservas, entregas,
encomendas. Investimento alto em maquina industrial que prepara

variedades de bebidas a base de café de forma automatica e numa

maquina que moem e embala o café.




3.2 ANALISE DO SETOR

a) Ameaca de entrada:

FATORES NOTA
A E possivel ser pequeno para entrar no negdcio. 5
B Empresas concorrentes tém marcas desconhecidas, ou os clientes 5
ndo so fi€is.
C E necessario baixo investimento em infraestrutura, bens de capital 3

e outras despesas para implantar o negdcio.

D Os clientes terdo baixos custos para trocarem seus atuais fornece- 5
dores.
E Tecnologia dos concorrentes ndo ¢ patenteada. Nao ¢ necessario 5

investimento em pesquisa.

F O local, compativel com a concorréncia, exigira baixo investimen- 1
to.
G Nao ha exigéncias do governo que beneficiam empresas existentes 3

ou limitam a entrada de novas empresas.

H Empresas estabelecidas tém pouca experiéncia no negocio ou cus- 2
tos altos.

I E improvavel uma guerra com os novos concorrentes. 5

J O mercado ndo esté saturado. 5

TOTAL 40

INTENSIDADE DA FORCA =75
CLASSIFICADA COMO ALTA




b) Poder de negocia¢io dos fornecedores:

FATORES NOTA
A O fornecimento de produtos, insumos e servigos necessarios ¢ 3
concentrado em poucas empresas fornecedoras.
B Produtos adquiridos pelas empresas do setor ndo sdo facilmente 2
Substituidos por outros.
C Empresas existentes no setor ndo sdo clientes importantes para os 4
fornecedores.
D Materiais/servigos adquiridos dos fornecedores sao importantes 2
para o sucesso dos negocios no setor.
E Os produtos comprados dos fornecedores sdo diferenciados. 4
F Existem custos significativos para se mudar de fornecedor. 1
Ameaca permanente dos fornecedores entrarem no negécio do 2
setor.
TOTAL 18
INTENSIDADE DA FORCA = 39,28
CLASSIFICADA COMO MEDIA
¢) Poder de negociacio dos compradores:
FATORES NOTA
A Clientes compram em grandes quantidades e sempre fazem forte 2
pressao por precos menores.
B Produto vendido pelas empresas do setor representa muito nos 2
custos do comprador.
C Produtos que os clientes compram das empresas do setor sdo pa- 1
dronizados.
D Clientes ndo tém custos adicionais significativos, se mudarem de 2
fornecedores.
E Hé sempre uma ameaca dos clientes virem a produzir os produtos 2
adquiridos no setor.
F Produto vendido pelas empresas do setor ndo ¢ essencial para me- 1
lhorar os produtos do comprador.
G Clientes sao muito bem informados sobre pregos, e custos do setor. 2
H Clientes trabalham com margens de lucro achatadas. 1
TOTAL 13

INTENSIDADE DA FORCA = 15,62
CLASSIFICADA COMO BAIXA

14
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d) Ameaca de produtos substitutos:

FATORES NOTA
A Verifica-se uma enorme quantidade de produtos substitutos. 1
B Produtos substitutos t€ém custos mais baixos que os das empresas 2
existentes no negocio.
C Empresas existentes ndo costumam utilizar publicidade para pro- 3

mover sua imagem e dos produtos.

D Setores de atuacdo dos produtos substitutos estdo em expansdo, 2

aumentando a concorréncia.

TOTAL 8

INTENSIDADE DA FORCA =25
CLASSIFICADA COMO BAIXA

e) Rivalidade entre os concorrentes existentes:

FATORES NOTA

A Existe grande numero de concorrentes, com relativo equilibrio em 1

termos de tamanho e recursos.

B O setor em que se situa o negdcio mostra um lento crescimento. 2

Uns prosperam em detrimento de outros.

C Custos fixos altos e pressdo no sentido do vender o méximo para 2

cobrir estes custos.

D Acirrada disputa de pregos entre os concorrentes. 1
E Nao ha diferenciacdo entre os produtos comercializados pelos con- 1
correntes.
F E muito dispendioso para as empresas ja estabelecidas sairem do 3
negocio.
TOTAL 10

INTENSIDADE DA FORCA = 16,66
CLASSIFICADA COMO BAIXA

Em um aspecto geral o empreendimento se apresenta com um grau de atratividade médio-
alto. Um aspecto bastante relevante encontra-se na rivalidade dos concorrentes existentes,
mostrando uma intensidade classificada com Baixa, mostrando que concorrentes ndo sdo um
problema. Outro aspecto de destaque ¢ também relativo a novos entrantes que a intensidade da

forca foi classificada como Alta, mostrando uma vantagem neste aspecto.



16

3.3 ANALISE INTERNA DO EMPREENDIMENTO

AREAS ASPECTOS ANALISADOS

A cafeteria The Best Coffee sera numa casa antiga aluga e restaurada. Terd
Producao uma sala principal, com a venda de cafés Premium, produtos de padaria. Terd
Comercializa¢do uma sala de reunido para coworking para 10 pessoas. Terd uma cozinhal

Prestacio de

Servicos

envidragada para a preparacdo dos alimentos, onde os consumidores poderao|
visualizar. Além de banheiros e acesso a cadeiras de rodas. 01 bike para

entrega de Kit Café.

Pessoas

01 caixa

01 barista

02 copeira/gargcom
01 servigos gerais

01 entregador

Financgas

Faturamento de R$ 2.000.000,00 ao ano, sendo uma margem de lucro d¢
27%. Investimento de inicial de R$ 700.000,00, sendo 150.000,00 para
reforma do imovel antigo, R$ 275.000,00 para compra de maquinario
equipamentos e utensilios. R$ 175.000,00 para compra de insumos, matéria-
primas, EPI's e o restante de R$ 100.000,00 para o fluxo de caixa inicial
Desses recursos serda 50% de capital proprio e 50% conseguido junto 4

institui¢des financeiras.

Marketing

Sera feito divulgacdo em midias sociais como Facebook, Instagram, etc.
além da Internet. Terd uma avaliacdo de Satisfacdo dos Clientes para uma

melhoria dos servigos.




3.4 A MATRIZ SWOT

Ambiente

Pontos fortes

Pontos fracos

1) Café preparado por Barista
2) Variedade de cafés Premium
3) coworking para reunides

4) entrega Delivery de Kit de café

1) matéria-prima com alto prego e cotada em
dolar

2) marketing pouco agressivo e limitado

Ambiente

Oportunidades

Ameacas

crescimento.

(Joinville/SC)

Qualidade

1) Mercado de café Premium em

2) Cidade com potencial Empresarial

3) Obtencdo de Certificagio de

1) Instabilidade econdmica e politica no pais.
2) Mercado de café tem tendéncia de alta nos
precos.

3) Instabilidade da oferta.

3.5 OBJETIVOS ESTRATEGICOS

17

- Objetivo Estratégico 1: Aumentar o faturamento anual em 20% pelos 2 primeiros anos

consecutivos de funcionamento.

- Objetivo Estratégico 2: Aumentar a margem de lucro no primeiro ano de 27% para 35% no

segundo ano.

3.6 POSICIONAMENTO ESTRATEGICO

O posicionamento estratégico do empreendimento baseia-se na diferenciagdo e serd adotada
desta maneira porque o produto ¢ café Premium, sendo de agriculturas sustentaveis, de

qualidade surpreendentes e aromas Unicos. Além disso o servigo de entrega de bike com um

KIT de café numa embalagem apropriada, sendo exclusivo e rapido.
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4 PLANO DE MARKETING

4.1 PRODUTOS E SERVICOS

A) Venda de café com uma variedade enorme, sendo oferecido de varias regides do pais e de
outros paises, podendo ser entregue em graos, ou moidos. Assim o cliente podera preparar em
casa/trabalho a seu gosto.

B) Vende da bebida café, com varios preparos diferentes, onde através de receitas exclusivas,
extraem o melhor do sabor do café e conforme a escolha do cliente, para ser consumido no
estabelecimento ou até mesmo sair consumindo pela rua.

C) Kit café delivery, venda de um Kit contendo 1 bebida quente e 1 lanche quente, numa
embalagem apropriada para ser entregue a curta distancia (até 1,5 km) para clientes que estdao perto
e querem ter esse conforto. A facilidade e rapidez entre o pedido e o recebimento, ainda quente e
saboroso ¢ um diferencial.

D) Venda de produtos de panificagdo para ser acompanhado do café, além de outras bebidas
como refrigerante e suco para ser consumido no estabelecimento ou até mesmo sair consumindo
pela rua. Lembrando que sdo produtos frescos, preparados na hora.

E) Servigo de moagem de café através de maquina self-service onde o cliente escolhe o tipo
de moagem do café, tendo a praticidade a seu dispor.

F) Servico de coworking para reunides de até 10 pessoas, para ser feita reunides de
trabalho/escola, onde tera servico de internet, videoconferéncia, impressdo, entre outras coisas,

tendo uma infraestrutura completa.

4.2 MERCADO CONSUMIDOR
ITENS DESCRICAO
Perfil do Cliente - Empresarios, executivos, advogados
- Coffee Overs
- Estudantes
Abrangéncia Geografica Pessoas da cidade de Joinville, dos bairros Bucarein, Anita

Garibaldi e Centro de Joinville.

Potencial de crescimento do | Consumo de café Premium cresce em média 15% ao ano no

mercado com dados . . . . .
( Brasil, conforme o site Cafeicultura, referenciado no site:

referenciados)
https://revistacafeicultura.com.br/?mat=67988. Acesso em:

19 mai. 2021. item 21.




4.3 FORNECEDORES
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Produto(s) que as duas

empresas fornecem

Cafés Premium

Fornecedor 1

Nome

Cafés Bonblend

Localizacao

Sede em Curitiba/PR

Prazo de fornecimento

2 dias uteis para café em estoque

Condic¢oes de pagamento

A vista tem 10 % de desconto, parcela em até 6 vezes.

Fornecedor 2

Nome

Orfeu Cafés Especiais

Localizacao

Botelhos/MG, mas com representante em Curitiba/PR

Prazo de fornecimento

9 dias uteis

Condig¢oes de pagamento

A vista tem 15 % de desconto, parcela em até 10 vezes.

Conforme a tabela acima, o Fornecedor 1 tem um centro de distribuicdo mais perto, assim tem um prazo

de entrega bem menor. J4 o fornecedor 2 tem uma marca mais consolidada, presenga forte no Sudeste do

pais e melhores precos e forma de pagamento. Escolheria o fornecedor 2, necessitando apenas um bom

planejamento do estoque para ndo deixar faltar.

4.4 CONCORRENTES
Item Sua empresa Concorrente A Concorrente B
(descri¢ao do item) Sao José E-Catarina
Ponto Ponto Ponto Ponto
Forte? | Fraco? | Forte? | Fraco?
Produto Café Premium X X
Participagdo no mercado Entrada forte nas vendas de café X X
(em % de vendas) Premium
i Atendimento diferenciado com X X
Atendimento o
foco na exclusividade
Atendimento pos-venda Pesquisa de satisfagdo X X
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) Area central perto de edificios X X
Localizagdo o
empresariais e escolas

Utilizacdo de internet e redes X X
Divulgacao socias, além de parcerias com

celebridades

Precos Preco justos X X

. Qualidade reconhecida superior X X
Qualidade do(s) produto(s) )
por certificagdo da ABRIC

Ser reconhecida como uma X X
Reputacio ) ) ) )
cafeteria Premium diferenciada

Varejo alimenticio e de servigo X X

(cafeteria)
Canais de venda utilizados
Varejo eletronico (App de

delivery)

4.5 SEGMENTACAO DO MERCADO

Buscamos clientes como Empresarios, Executivos, Advogados, Estudantes e principalmente
Coffee Lovers que estdo cada vez mais antenados quanto ao tipo de café, a regido proveniente dos
graos e as formas de preparo. Consumidores que buscam uma especializa¢ao do paladar, quando
experimentam cafés bem elaborados, receitas complexas e percebem a qualidade superior. Além da
praticidade para o seu dia-a-dia, seja no trabalho, nos estudos, em reunides com os clientes ou mesmo

num momento de descontragdo no seu lar.

4.6 OBJETIVOS DE MARKETING

Com base nos objetivos estratégicos para o futuro empreendimento, que so:
- Objetivo Estratégico 1: Aumentar o faturamento anual em 20% pelos 2 primeiros anos
consecutivos de funcionamento.
- Objetivo Estratégico 2: Aumentar a margem de lucro no primeiro ano de 27% para 35% no

segundo ano.
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O objetivo de marketing para o futuro empreendimento sera:
- Objetivo de Marketing 1: aumentar as vendas da linha de cafés Premium em 25% no primeiro
ano e 30% no segundo ano.
- Objetivo de Marketing 2: aumentar as receitas em 30% e reduzir os custos totais em 10% nos

dois primeiros anos.

4.7 ESTRATEGIAS DE MARKETING

PRODUTO: Ampliar a penetragdo de mercado da linha de cafés Premium em 15% ao ano, nos
proximos 2 anos;

PRECO: Adotar para a linha de cafés Premium condigdes de pagamento diferenciadas
PROMOCAO: Adotar estratégias promocionais para a linha de café Premium nos proximos 2 anos;
DISTRIBUICAO: Definir o estoque da linha de cafés Premium para sempre ter toda a variedade de

cafés, mesmos com a linha dos importados

4.8 PLANO DE ACOES DE MARKETING

Segue abaixo o plano de acdes de marketing:

. Ampliar a penetracdo de mercado da linha de cafés Premium em 15% ao
Estratégia de Produto _
ano, nos proximos 2 anos;
Entregar a cada cliente a ficha técnica com as qualidades e beneficios de
Acgdo 1
cada café
Responsavel Funcionéario Barista
Prazo de execugao 30 dias
Mecanismo de controle Verificar os nimeros de fichas entregues por cada café vendido
Acio 2 Investir em tecnologias que nao deixem o cliente esperando
(maquina self-service de moagem).
Responsavel Sécio
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Prazo de execugao

45 dias

Mecanismo de controle

Relatorio da maquina com as quantidades vendidas

Adotar para a linha de cafés Premium condi¢des de pagamento

Estratégia de Preco ) )

diferenciadas

Negociar junto ao fornecedor elasticidade nos prazos de pagamento dos
Agdo 1 .

Insumos
Responsavel Funcionario do Caixa

Prazo de execugao

30 dias

Mecanismo de controle

Relatoério financeiro

Acdo 2

Negociar junto a operador de cartdo elasticidade nos prazos do cartdo

Responsavel

Funcionario do Caixa

Prazo de execugao

60 dias

Mecanismo de controle

Relatério financeiro

Estratégia de Promocao

Adotar estratégias promocionais para a linha de café¢ Premium nos

proximos 2 anos;

Acdo 1

Alimentar as redes sociais com informacdes sobre a cafeteria

Responsavel

Funcionario Barista

Prazo de execucao

15 dias

Mecanismo de controle

Relatorio do App

Agdo 2 Contratar parcerias com celebridades
Responsavel Sécio
Prazo de execucao 30 dias

Mecanismo de controle

Contrato assinado

Estratégia de Distribuicao

Definir o estoque da linha de cafés Premium para sempre ter toda a

variedade de cafés, mesmos com a linha dos importados.

Ac¢do 1

Analisar a demanda, vendas e estoque

Responsavel

Funcionario do Caixa
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Prazo de execugao

30 dias

Mecanismo de controle

Relatoério financeiro

Acdo 2

Manter estoque atualizado

Responsavel

Funcionario de Servigos Gerais

Prazo de execugao

15 dias

Mecanismo de controle

Relatorio de estoque




5 PLANO DE OPERACOES

5.1 TAMANHO (CAPACIDADE INSTALADA):
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Servico Quantidade ofertada Clientes

Corworking 1 mesa de reunido Até 10 pessoas

Mesas 10 mesas Até 4 cadeiras por mesas,
total 40 pessoas

Balcao 1 balcao 1 por vez, para consumir em
outro local

Entregas 1 bike cargueira Até 3 entregas juntas, até 1,5

km de distancia.

5.2 TECNOLOGIA E OPERACAO

Equipamentos e instalacdes:

Equipamentos Tecnologia Quantidade
Cafeteira Industrial Industrial italiana 01
Moedor Self-Serv Digital, com varias opgdes acessadas por botdo touch 01
Empacotadora para café¢ | Plasticos para até 1 kg, com fechamento rapido. 01
Balcao Em MDF e vidro expositor 01
Caixa registradora Modelo antiga (vintage) 01
Expositor Com prateleira para expor Café nacional/importado 02
mesas Tampa de silestone 10
cadeiras Assento de plasticos e pé de madeira (rustico) 40
Mesa de reunido Com acesso a ponto de internet e energia embutidos 01
Cadeira de escritorio Estilo diretor, com bragos e tela de encosto 10
Impressora Multifuncional a laser 01
Cozinha Industrial Cozinha industrial completa contendo fogao, forno, 01

mesa de preparo, tudo em ago inox
Bike Modelo cargueira com compartimento térmico 01




Mao de obra:
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Tipo de Trabalho Num. de Qualificagdes Desejadas Quem?
Pessoas
Realizar compras com fornecedor, 01 Liderancga, conhecimento em | Caixa/Gerente
cobrar clientes, administrar o economia e direito.
local.
Preparacgdo de cafés especiais 01 Especializacdo em Barista
preparacdo de bebidas
especiais em cafés.
Servir as mesas e deixar o local 02 Comunicativo, proativo e Copeira/Gargom
limpo e organizado rapidez
Reposicgao de estoque, consertos 01 Conhecimento em servigos Servigos gerais
em geral, limpeza e organizagao gerais
Realizar a entrega, dar suporte no 01 Habilidades com bicicletas, | Entregador
Coworking rapidez e conhecimento em
informatica
Funcionario/Cargo Numero de Pessoas Salario
Caixa/Gerente 01 R$ 6.000,00
Barista 01 R$ 5.000,00
Copeira/Gargom 02 R$ 2.000,00
Servigos gerais 01 R$ 1.800,00
Entregador 01 R$ 1.800,00
5.3 LOCALIZACAO

Na Regido existem alguns iméveis antigos de origem alema, onde estdo para alugar devido aos

donos terem falecidos ou indo embora e os filhos ndo terem mais interesses em morar nesses imoveis.

Também tem prédios novos, modernos, utilizados por advogados, empresarios, escritorios. O imovel

escolhido tem espago fisico adequado, contendo 3 quartos, banheiros, cozinha, sala, etc. Tem 120 m?

construido num terreno de 650 m?, assim tem estacionamento para 12 carros (10 carros + 1 idoso + 1

deficiente). Tem espago para ampliacdo de até 45 m? O local fica entre 2 avenidas bem movimentadas,

além de varios escritérios na regiao.
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Realizada consulta amarela na prefeitura de Joinville e conforme zoneamento ¢ permitido o
comercio. Existe estacionamento para clientes para 12 carros, incluido 1 para idosos e 1 para deficientes.
Na rua do imovel é permito o estacionamento, apenas nas 2 avenidas principais ndo tem. O local ¢ de
facil acesso tanto a pé como de carro, além de ter ponto de referéncia facil. Regido tem transporte

publico, numa zona mais central da cidade.

O Imoével é bem antigo, porém sera reformado para manter as caracteristicas rusticas. Construgao

em estilo enxaimel, tipica alema, comum na regiao.

As instala¢des estdo em boas condigdes? Sim. Imovel bem cuidado. Esta previsto reforma para poder

contemplar as necessidades da cafeteria.

O imovel é seguro e bem protegido? Sim. Regido ¢ pulsante e agitada de dia devido aos
escritorios e comércios, porém a noite ¢ sossegado e tranquila. Possui delegacia de policia a 2 quadras,

além de ser uma regido mais nobre, com historico de criminalidade inexpressivel.



6 PLANO FINANCEIRO

6.1 INVESTIMENTO INICIAL

No quadro a seguir serdo relacionados todos os itens de investimento inicial do

futuro empreendimento:

VALpR VALOR
ITEM DE INVESTIMENTO QTDE. UNITARIO TOTAL
Projeto arquitetdnico 1 3.000,00 3.000,00
Reforma do imével 1 147.000,00 147.000,00
Cafeteira Industrial 1 35.000,00 35.000,00
Moedor Self-Serv 1 9.700,00 9.700,00
Empacotadora para café 2 7.600,00 15.200,00
Balcao 2 14.500,00 29.000,00
Caixa registradora 1 8.000,00 8.000,00
Expositor 3 8.000,00 24.000,00
mesas 10 980,00 9.800,00
cadeiras 40 350,00 14.000,00
Mesa de reunido 1 4.650,00 4.650,00
Cadeira de escritorio 10 1.250,00 12.500,00
Impressora Multifuncional e acessérios 1 4.750,00 4.750,00
Cozinha Industrial 1 82.000,00 82.000,00
Bike e baterias extras 1 18.000,00 18.000,00
Mobiliario e equipamentos 30 150,00 4.500,00
Custos para abertura da empresa 1 3.850,00 3.850,00
EPI's 6 3.000,00 18.000,00
Insumos e matéria-prima (embalagens) 3000 52,35 157.050,00
Capital de giro 1 100.000,00 100.000,00
VALOR TOTAL - - 700.000,00




6.2 FORMAS DE FINANCIAMENTO
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A empresa possuird apenas um proprietario, detentor de um capital financeiro

proprio, possui reservas de seus investimentos, ndo necessitando assim de recursos de

terceiros, conforme tabela abaixo.

TIPO DE CAPITAL VALOR %
Capital proprio 700.000,00 100%
Capital de terceiros - 0%
Capital total 700.000,00 100%

6.3 RECEITAS

A futura empresa pretende vender mensalmente, conforme a tabela abaixo, uma

projecao por trimestre, por produto.

VENDA VENDA
VENDA TRIMESTRE VENDA TRIMESTRE
PRODUTO/SERVICO TRIMESTRE . TRIMESTRE VENDA ANUAL
, (Verdo) (Inverno)
(Primavera) (Outono)
Venda de Café variados 2700 2280 2830 3430 11340
Venda da Bebida Café (varios preparos) 2880 2220 3000 4020 12120
Venda de Kit Delivery 720 660 720 780 2830
Vienda de Produtos de panificagdo 4140 3960 4080 4380 16560
Servico de moagem de café 456 408 456 430 1800
Servigo de coworking 65 57 55 63 240
Em relacdo ao preco estimado de cada produto/servigo, segue tabela abaixo:
PRODUTO/SERVICO (MEDIA POR UNIDADE) PV ESTIMADO
Venda de Café variados R$ 99,00
Venda da Bebida Café (varios preparos) R$ 20,00
Venda de Kit Delivery R$ 35,00
Venda de Produtos de panificagao R$ 20,00
Servigo de moagem de café R$ 20,00
Servigo de coworking (4 HORAS) R$ 750,00
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A receita mensal prevista por produto/servico e receita total anual prevista, estdo descritas conforme

tabela abaixo:

PRODUTO/SERVICO VENDAMEDIA PRECO DE VENDA | FAT. MENSAL
MENSAL
Venda de Café variados 945 R$99,00[ RS 93.555,00
Venda da Bebida Café (varios preparos) 1010 R$20,00[ RS 20.200,00
Venda de Kit Delivery 240 R$35,00] RS 8.400,00
Venda de Produtos de panificacdo 1380 R$ 20,00/ R$27.600,00
Servigo de moagem de café 150 R$ 20,00, R$3.000,00
Servico de coworking 20 RS 750,00 RS 15.000,00 FAT. ANUAL
TOTAL RS 167.755,00 2.013.060,00
2.013.060,00
6.4 CUSTOS

Os custos operacionais mensais/ anuais do futuro empreendimento por produto/servigo estdo

descritas conforme tabela abaixo:

GASTOS OPERACIONAIS TIPO | VALOR MENSAL | VALOR ANUAL
Pro labore e encargos ADM. 11.000,00 132.000,00
Total Folha de pagamento FABR. 18.600,00 223.200,00
Seguros ADM. 2.350,00 28.200,00
Despesas administrativas ADM. 2.500,00 30.000,00
Despesas promocionais VENDAS 1.200,00 14.400,00
Matéria prima FABR. 47.800,00 573.600,00
IPTU ADM. 150,00 1.800,00
Contador ADM. 800,00 9.600,00
Depreciagdo ADM. 2.000,00 24.000,00
Manuten¢ao preventiva FABR. 1.200,00 14.400,00
Aluguel do Imovel ADM. 7.500,00 90.000,00
Luz FABR. 900,00 10.800,00
Agua FABR. 400,00 4.800,00
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Telefone e internet ADM. 1.500,00 18.000,00
Impostos FINANC. 23.485,70 281.828,40
Parcela do empréstimo FINANC. - -
TOTAL - 121.385,70 1.456.628,40

Os custos operacionais mensais/ anuais foram classificados em gastos fixos e variaveis,

conforme tabela abaixo:

MENSAL ANUAL

GASTOS OPERACIONAIS GASTOFIXO | GASTO VARIAVEL | GASTOFIXO | GASTO VARIAVEL
Prd labore 11.000,00 132.000,00
Total Folha de pagamento 18.600,00 223.200,00
Seguros 2.350,00 28.200,00
Despesas administrativas 2.500,00 30.000,00
Despesas promocionais 1.200,00 14.400,00
Matéria prima 47.800,00 573.600,00
IPTU 150,00 1.800,00
Contador 800,00 9.600,00
Depreciagdo 2.000,00 24,000,00
Manutencdo preventiva 1.200,00 14.400,00
Aluguel do Imovel 7.500,00 90.000,00
Luz 900,00 10.800,00
Agua 400,00 4.800,00
Telefone e internet 1.500,00 18.000,00
Impostos 23.485,70 281.828,40
Parcela do empréstimo
TOTAL FIXO E VARIAVEL 47.300,00 74,085,70 567.600,00 889.028,40
TOTAL GERAL 121.385,70 1.456.628,40
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6.5 PROJECAO DO FLUXO DE CAIXA

Segue a projecdo do fluxo de caixa mensal/anual do futuro empreendimento, conforme tabela

abaixo:
ANOS 0 ! ! ] 4 §

(3] Receta tota [vendas) 203060001 24067000 20980640 3488687041 35075574
Pagomentos

Gastos operacionaisvariaels 800840) 106683408 | 128020090  1408.22099| 14904308
Gastos operacionais fixos 760000)  S6re0000| 6760000 6760000 57,6000
() Total de gastos (GF + GV) LU6G840( 163443008  L8T800%0 197582099 | 211664308
(| ucro (Receita- Gastos Totai 05043160  7RLA3IGL|  L0SLOOSS0| 121286605 139091266
(d) epreagdo 000001 2400000 2400000 2400000 2400000
(&) vestimento ncial+ aptalde gir - 70000000 - - - - -
() Fuwo de cairafre- FCL [c+d- - T0000000(  S8043160(  TBLA3TSD| 105000501 12286605 139091266

6.6 PROJECAO DO DEMONSTRATIVO DE RESULTADOS (DRE)

Segue a projecdo do Demonstrativo do Resultado do Exercicio anual do futuro

empreendimento, conforme tabela abaixo:

MO M0? 03 A4 A0S
Recea Totd JB0000|  T456000| 208806K0] 3I8ReBI0 350N
1| Gasto Ve SOOBA0|  L06808| 12020%| L4BIN%| 15406808
<] uero Bruto LIAGLED | L3TS0| 1GIBG08%0)  L7G0dg605|  195RSIDG6
1| Gasto Fo EIA000|  SETAOO0|  SGrenM|  SErAOn| e
<] aero Operacional OALE0  TBLBTA A0SLOOSS0|  120286605( 139031266
| Impostos R, C9) BLEBAL BRG] ASEI  wedleld|  MLOSTAD
<] uero Ligido TR\ ABORSA| GG TGRA9ST)  BOABMSS
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7 AVALIACAO DO PLANO DE NEGOCIOS
7.1 AVALIACAO ECONOMICA

7.1.1 PONTO DE EQUILIBRIO

Ponto de Equilibrio ¢ a quantidade minima a ser produzida e vendida, em certo
periodo, para que possam ser cobertos todos os custos do projeto. Nesse ponto todos os custos

sdo cobertos, porém nao ha lucro.

O Ponto de Equilibrio do futuro empreendimento ¢ calculado pela seguinte
formula:
PE=_CF X 100
RT-CV

Onde:

PE= Ponto de Equilibrio

CF= Custo Fixo

RT= Receita Total

CV= Custo Variavel

O periodo analisado sera do primeiro ano, para isso temos os seguintes resultados:
Aplicando a férmula tem-se:
PE=_CF X 100 = PE= 567.600,00 X 100

RT-CV 2.013.060,00 - 889.028,40
PE= 50,49 %

O Ponto de Equilibrio do futuro empreendimento ¢ 50,49 %
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7.1.2 TAXA DE LUCRATIVIDADE

Para calcular a Taxa de Lucratividade utilizaremos a seguinte formula:
TL=_LL X 100
RT

Onde:

TL= Taxa de Lucratividade

LL= Lucro Liquido

RT= Receita Total

O periodo analisado sera do primeiro ano, para isso temos os seguintes resultados:
Aplicando a férmula tem-se
TL=_LL X 100 = TL= _556.431,60 X 100

RT 2.103.060,00

TL=27,64 %

A Taxa de Lucratividade do futuro empreendimento para o periodo analisado ¢ de
27,64 %, ou seja, para cada R$ 100,00 de venda realizada, a empresa obtera um ganho liquido

de RS 27,64 aproximadamente.

7.1.3 TAXA DO RETORNO DO INVESTIMENTO

Para calcular a Taxa de Retorno do Investimento utilizaremos a seguinte formula:
TRI=_LL X 100
1|

Onde:

TL= Taxa de Retorno do Investimento

LL= Lucro Liquido

II= Investimento Inicial
Aplicando a formula tem-se
TRI=_LL X 100 TRI= _556.431,60 X 100

II 700.000,00
TRI= 79,49 %
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7.1.4 PRAZO DE RETORNO DO INVESTIMENTO (PAYBACK)

Para calcular o Payback utilizaremos a seguinte formula:
PAYBACK= 1l
LL
Onde:

LL= Lucro Liquido

[I= Investimento Inicial
Aplicando a formula tem-se
PAYBACK=_1I _ PAYBACK= _700.00.,00

LL 556.431,60

PAYBACK= 1,25 anos

O tempo de recuperagao do investimento para o futuro empreendimento ¢

estimado em cerca de 1 ano e 3 meses aproximadamente.

7.1.5 TAXA INTERNA DE RETORNO

Para calcular a TIR utilizou-se o programa Excel, onde foram obtidos os
seguintes resultados:
Foi projetado o fluxo de caixa para um periodo considerado de 12 meses, e
considerando a Taxa Minima de Retorno TMA de 10% ao ano, rendimento
comum no mercado.
TIR analisado em 12 meses é de 104 %, valor bem acima dos 10% da

TMA conseguidos no investimento bancario.



7.1.6 VALOR PRESENTE LiQUIDO
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Para calcular a VPL utilizou-se o programa Excel, onde foram obtidos os

seguintes resultados:

© Foi projetado o fluxo de caixa para um periodo considerado de 12 meses,

considerando a Taxa Minima de Retorno TMA de 10% em um ano,

rendimento esse auferido no Fundo de Renda Fixa do Banco do Brasil

S/A.

" VPL analisado em 01 ano ¢ de R$ 2.753.896,75, valor que tornaria o

projeto bem atrativo.

7.2 ANALISE DE SENSIBILIDADE

Foram projetados 3 cenarios, sendo um otimista, mais provavel e pessimista, conforme

tabela abaixo:

Volume de Perspectiva de crescimento
Projecao
vendas Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Otimista | 2.214.366,00 | 692.834,76 | 940.121,71 | 1.236.866,05 | 1.274.090,56 | 1.286.873,10
Mais 2.013.060,00
, 580.431,60 | 805.237,92 | 1.075.005,50 | 1.108.845,96 | 1.120.466,45
provavel
Pessimista | | g11.754,00 | 468.028,44 | 670.354,13 | 913.144,95 | 943.601,37 | 954.059,81
Analise em diferentes cenarios
Indicador Cenarios
Otimista Mais provavel Pessimista
TIR (%) 121% 104% 87%
VPL (R$) 3.305.353.59 2.753.896.75 2.202.439.90
Payback 1,05 1.26 1,58
PE (%) 46% 50% 56%
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7.3 AVALIACAO SOCIAL

Com a abertura deste novo empreendimento, alguns aspectos sociais poderdo ser

observados, como:

1) geracao de 6 empregos;

2) pagamento de impostos, para utilizagdo publica;

3) contribui¢do das rendas salariais a sociedade local;

4) ganho na revitalizacdo de espacgo antigo e na preservagao;

5) ganho na valorizagao do local, pela instalagdo de um comercio diferenciado;

6) maior atendimento da demanda dos clientes no entorno do empreendimento.
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8 CONCLUSAO

Segundo o que foi estudado nas disciplinas TCCI e TCCII, a implantacio do
empreendimento ¢ vidvel, de retorno rapido e isso ¢ devido a alta demanda que a regido
prospectada tem de potencial. A caréncia de uma cafeteria gourmet e diferenciada, faz com que
se tenha de investir um alto valor, porém o retorno de aproximadamente 1 ano e 3 meses, torna o
negocio ser bem atrativo. Todos os célculos, projetos e estudos foram pensando em melhor
atender o cliente final e mostrando que o amor ao café esta acima de tudo, inclusive o lucro.

Com base nessas informacdes, ¢ em outras apresentadas neste plano de negdcios,

estima-se um crescimento da demanda de servigos Premium e de cafeteria em geral. Com esse
cendrio favoravel, a futura empresa Coffee and Garage C&G adotard uma estratégia mais
arrojada e rapida de crescimento, com projegdes a curto prazo. Mesmo num cendrio pessimista
a prazo de retorno do investimento ¢ baixo, entorno de 1 ano e meio, o que faz ser um grande
investimento.

Entretanto, apesar de ser um empreendimento ser bastante viavel, a empresa devera

fazer um grande esforgo para a captacdo de clientes, adotando estratégias de marketing para
fidelizar os mesmos. Para tanto, serdo necessarias acdes voltadas para a melhoria continua da

qualidade dos produtos e dos servigos prestados.
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