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RESUMO

Este relatério de estagio em forma de plano de negdcios apresenta um estudo sobre como a
modelagem de negocios de Canvas pode ser aplicada na criacdo de uma cafeteria noturna no
bairro Pagani em Palho¢a/SC. Para este fim, foram estudados com o intuito de fundamentar
esta pesquisa assuntos como administracdo, empreendedorismo, plano de negdcios e modelo
de neg6cio de Canvas. No que diz respeito aos procedimentos metodoldgicos, comegando
pelo tipo de pesquisa quanto ao objeto definiu-se como descritiva, quanto a coleta de dados
utiliza-se dados bibliograficos e por levantamento, neste estudo foram utilizados dados
primarios e secundarios, e foi interpretada de forma qualitativa e quantitativa, a pesquisa
aplicada com os possiveis clientes foi feita através de um questionario que contemplou treze
respondentes residentes dos municipios de Palhoca/SC e de Sdo José/SC, onde se observou
gue a maioria dos respondentes se mostraram abertos a uma cafeteria noturna, dentre os
pontos destacados é que o estabelecimento ndo servira bebidas alcodlicas e ainda assim, o
conceito do Meet Café&Lounge teve um bom recebimento. A elaboragdo deste estudo
proporcionou a definicdo dos objetivos e posicionamento estratégico do futuro
empreendimento, como a atuacdo com foco na diferenciacdo, analisar o micro e
macroambiente do futuro negdcio, aplicar uma pesquisa com possiveis clientes afim de
elaborar a Matriz SWOT que identificou as forcas, sendo a principal o horario de atendimento
diferenciado, as fraquezas tendo a inexperiéncia do proprietario em empreender como ponto
fraco mais relevante, as oportunidades como possibilidade de parcerias com aplicativos de
relacionamentos, e ameacas onde a crise sanitaria causada pela pandemia foi definida como
mais impactante, e por fim aplicar as dimensdes da modelagem de negécio de Canvas que
proporcionou ao autor uma no¢do mais clara das capacidades e limitagdes do futuro negécio,
e apontou como Proposta de Valor a novidade por ser uma cafeteria noturna cujo o objetivo é
ser um ponto de encontro ideal. A partir das analises ambientais, da pesquisa aplicada, e da
utilizacdo da modelagem de Canvas neste estudo, destaca-se a importancia destes itens na

elaboracdo de um plano de negadcios eficiente.

Palavras-chave: Empreendedorismo, Canvas, Cafeteria noturna.



ABSTRACT

This internship report in the form of a business plan presents a study on how Canvas business
modeling can be applied in the creation of an evening coffee shop in the Pagani neighborhood
in Palhoca / SC. To this end, subjects such as administration, entrepreneurship, business plan
and Canvas business model were studied in order to support this research. With regard to
methodological procedures, starting with the type of research regarding the object, it was
defined as descriptive, when data collection uses bibliographic data and by survey, in this
study primary and secondary data were used, and was interpreted in a different way.
qualitative and quantitative, the applied research with possible customers was done through a
questionnaire that included thirteen respondents living in the municipalities of Palhoca / SC
and S&o Joseé / SC, where it was observed that most respondents were open to an evening
cafeteria , among the highlighted points is that the establishment will not serve alcoholic
beverages and still, the concept of Meet Café & Lounge was well received. The elaboration of
this study provided the definition of the objectives and strategic positioning of the future
enterprise, such as acting with a focus on differentiation, analyzing the micro and
macroenvironment of the future business, applying a survey with possible customers in order
to elaborate the SWOT Matrix that identified the forces, the main one being the differentiated
service hours, the weaknesses with the owner's inexperience in undertaking as the most
relevant weak point, the opportunities such as the possibility of partnerships with relationship
apps, and threats where the health crisis caused by the pandemic was defined as the most
impactful, and finally apply the dimensions of the business modeling of Canvas that provided
the author with a clearer notion of the capabilities and limitations of the future business, and
pointed out as a Value Proposition the novelty for being an evening cafeteria whose objective
is to be a meeting point ideal. Based on environmental analyzes, applied research, and the use
of Canvas modeling in this study, the importance of these items in the preparation of an

efficient business plan is highlighted.

Keywords: Entrepreneurship, Canvas, Night Coffee shop.
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1 INTRODUCAO

Atualmente vivemos em dois mundos simultaneamente: O fisico, que ja estamos
habituados afinal estamos nele desde que nascemos, e o virtual, um universo relativamente
novo que se fez muito Util e presente na vida das pessoas do mundo todo. A internet
revolucionou o estilo de vida do ser humano, podemos fazer praticamente tudo através dessa
ferramenta, como visitar lugares em que nunca estivemos de verdade, adquirir conhecimento,
fazer compras e até mesmo construir relacionamentos, sejam eles amorosos ou de amizade.

A forma como as pessoas se relacionam hoje esta diretamente ligada ao mundo
virtual, principalmente daquelas que fazem uso de aplicativos de relacionamento, onde
procuram namoros, algo casual ou até mesmo apenas amizades, mas muitas destas novas
relacBes que surgem através da internet acabam ndo vingando pois ndo saem do virtual, isso
se da pela considerdvel dificuldade de promover um encontro pessoalmente, seja pelos
horarios que ndo batem, distancia, mas principalmente pela falta de um local de encontro
adequado.

Existem varios lugares para um primeiro encontro mas nem sempre sdo ideais ou
se tem disponibilidade, afinal bares podem ser barulhentos e impessoal demais assim como
boates, e restaurantes costumam ter um clima formal, ou roméntico demais, e levar alguém
para sua casa num primeiro encontro ndo é uma ideia muito segura, e também muitos moram
com seus familiares e ndo tem essa opg¢do, por isso, 0 autor deste artigo tem a intencdo de
elaborar um plano de negdcio voltado para e resolucdo deste problema, além de pér em
pratica os ensinamentos adquiridos na vida académica.

O projeto deste plano de negdcio pretende verificar de que forma a modelagem de
negdcios de Canvas pode ser aplicada para a criacdo de um estabelecimento, cafeteria/lounge
no bairro Pagani em Palhoca/SC como empreendimento do autor. Uma cafeteria lounge é um
ambiente adequado para encontrar alguém, seja pela primeira vez ou ndo, e a principal
proposta deste estabelecimento é ser um ponto de encontro, confortavel e confiavel para o
publico jovem da cidade.

Desta forma chegamos a esta pergunta de pesquisa: De que forma a modelagem
de negocio de Canvas pode ser aplicada para a criagdo de uma cafeteria lounge no

bairro Pagani em Palhoc¢a/SC?
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1.1 JUSTIFICATIVAS

Este relatorio de estagio em forma de Plano de Negdcios justifica-se para
Administracdo pela aplicacdo de ferramentas de empreendedorismo, para 0 novo negocio para
ter maiores chances de implementacdo e para o autor, pér em pratica 0os conhecimentos

adquiridos durante a graduagao.

1.2 OBJETIVOS

De acordo com Fachin (2003 apud CAVALCANTI, 2009 p.80) “o objetivo é o
resultado que se pretende em funcdo da pesquisa. Geralmente, é uma acdo proposta para

responder a questdo que representa o problema”.

1.2.1. Objetivo Geral

Este relatério de estagio pretende aplicar a modelagem de negécio de Canvas para

a abertura de uma cafeteria no bairro Pagani em Palhoga/SC.

1.2.2. Objetivos Especificos
a) Definir os objetivos estratégicos.
b) Elaborar a matriz SWOT.
c) Aplicar as dimensdes da modelagem de negdcio de Canvas para 0 novo

negaocio.

1.3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Segundo Cavalcanti (2009, p.87) “Os procedimentos metodologicos
compreendem a caracterizacdo do estudo, a definicdo da populacdo e amostra, 0 campo de

estudo e os instrumentos de coleta de dados”.

1.3.1. Tipo de pesquisa
1.3.1.1 Classificacdo da pesquisa quanto ao objeto
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Esta pesquisa é identificada como descritiva pois segundo Rauen (1999, p.25) “A
pesquisa descritiva objetiva conhecer e interpretar a realidade sem nela interferir para
modifica-la. Ela esta interessada em descobrir e observar fenbmenos, procurando descrevé-

los, classifica-los e interpreta-los.”.

1.3.1.2 Classificagéo das pesquisas quanto a coleta de dados

Esta pesquisa se classifica quanto a coleta de dados como bibliogréfica, pois de
acordo com Koche (2002, p.122) “[...] se desenvolve tentando explicar um problema,
utilizando o conhecimento disponivel a partir das teorias publicadas em livros ou obras
congéneres.”. Esta pesquisa também utiliza dados por levantamento, que segundo Rauen
(1999, p.28) se trata da “..solicitagdo de informagdes a um grupo estatisticamente
significativo de pessoas sobre um problema estudado para posterior analise qualitativa e/ou

quantitativa.”.

1.3.2 Técnicas de coleta de dados

Este relatério de estagio utilizara dados primarios e secundarios, Marconi e
Lakatos (1996, p.24) definem estes dados como:

Fontes priméarias — dados historicos, bibliograficos e estatisticos; informagoes,
pesquisas e material cartografico; arquivos oficiais e particulares; registros em geral;
documentacdo pessoal (didrios, memorias, autobiografias); correspondéncia publica
ou privada etc.

Fontes secundérias — imprensa em geral e obras literérias.

1.3.3 Analise e interpretacdo de dados

Esta pesquisa seré analisada e interpretada de forma qualitativa e quantitativa.
Virgillito e outros (2018, p.3) dizem que o objetivo da pesquisa qualitativa é “[...] a
identificacdo das opinides dos individuos, sem a preocupagdo de transformar seus resultados
em numeros, visando porém entender as associagdes que os entrevistados fazem entre suas
ideias e os aspectos relacionados aos conceitos que se pretende estudar.”, ja a pesquisa
quantitativa é definida como uma pesquisa que “[...] estuda as sequéncias numericas utilizadas
para representar os fendbmenos naturais. Estudos que envolvem a deteccdo e graduacdo dos
sentimentos latentes dos individuos em relacdo a marcas, imagens e outros objetos sob anélise

também utilizam ndmeros para medir sua intensidade.” (VIRGILLITO et al., 2018, p.4).
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1.4 ORGANIZACAO DO ESTUDO

Este relatdrio de estdgio possui seis capitulos, no capitulo um uma introducéo
composta dos objetivos e dos procedimentos metodoldgicos, no capitulo dois uma
fundamentacdo tedrica com autores renomados da area, no capitulo trés estard a
caracterizagdo do novo negdcio com andlise interna e descricdo de aspectos como produto,
praca, preco e promogdo, no capitulo quatro o diagnostico com analise do macro e
microambiente em que 0 novo negdcio serd inserido, o capitulo cinco apresenta o prognéstico
do futuro empreendimento e por fim no capitulo seis as consideracdes finais.

O seguinte capitulo apresentara a fundamentacdo tedrica do presente relatorio de

estagio.
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2 FUNDAMENTACAO TEORICA

Este relatorio de pesquisa conta com uma reviséo bibliogréafica para embasamento

dos seus resultados e suas conclusdes, pois de acordo com Marconi e Lakatos (2017, p.245):

Pesquisa alguma parte da estaca zero. Mesmo que exploratdria, isto é, de avaliacdo
de uma situacdo concreta desconhecida, em um dado local, alguém ou um grupo, em
algum lugar, ja deve ter feito pesquisas iguais ou semelhantes, ou mesmo
complementares de certos aspectos da pesquisa pretendida. Uma procura de tais
fontes, documentais ou bibliograficas, torna-se imprescindivel para a ndo duplicacdo
de esforgos, a ndo “descoberta” de ideias ja expressas, a ndo inclusdo de lugares-
comuns no trabalho. A citacdo das principais conclusdes a que outros autores
chegaram permite salientar a contribuicdo da pesquisa realizada, demonstrar
contradi¢Bes, ou reafirmar comportamentos e atitudes. Tanto a confirmacdo, em
dada comunidade, de resultados obtidos em outra sociedade quanto a enumeracao
das discrepancias sdo de grande importancia.

Este item serd composto por citacdes de autores sobre as areas e ferramentas que
serdo abordadas e utilizadas nesta pesquisa, como administracdo, empreendedorismo, canvas

e plano de negdcios.
2.1 ADMINISTRACAO

“A  Administragdo ¢ um conceito amplo por envolver o planejamento, a
organizacéo, a direcdo, o controle e a coordenagdo de forma interconectada.” (ANDRADE;
AMBONI, 2007, p.65), 0s autores citados apresentam um breve conceito sobre administracéo

envolvendo as funcdes do administrador, que sédo elas:

Planejar- Significa estabelecer os objetivos da organizagdo, especificando a maneira
como serdo atingidos. Organizar- E a forma de coordenar todos os recursos da
empresa, sejam eles humanos, financeiros ou materiais, alocando-os da melhor
maneira, segundo o planejamento tracado. Comandar- Significa fazer com que os
subordinados executem o que deve ser feito. Pressupfe que as relagBes hierarquicas
estejam claramente definidas, ou seja, que o papel dos administradores e dos
subordinados esteja explicito, assim como o grau de participacdo e colaboragdo de
cada um para a consecucao dos objetivos pretendidos. Coordenar- A implantagdo de
qualquer planejamento seria inviavel sem a coordenagdo das atitudes e esforcos de
toda a organizacdo (departamentos e pessoas), tendo em vista os objetivos definidos.
Controlar- E estabelecer padrdes e medidas de desempenho que permitam assegurar
que as atitudes adotadas sdo as mais compativeis com 0 que a organizacdo almeja.
(ANDRADE; AMBONI, 2007, p.64)

Segundo Andrade e Amboni (2007, p.7) “A administragdo ¢ uma ciéncia pois lida
com fenomenos complexos, sobre os quais o administrador tem pouco conhecimento.” e
complementam dizendo que “Por ser uma ciéncia inexata, o administrador toma decisdes com
base em informagdes incontrolaveis, devido aos limites cognitivos de racionalidade e por

serem os negdcios altamente mutaveis e circunstanciais.” (ANDRADE; AMBONI, 2007, p.7).
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Ainda abordando administragdo como ciéncia, Andrade e Amboni (2007, p.7 e

p.8) nos dizem que:

A administracdo como ciéncia recebeu e recebe influéncias de diferentes ciéncias
como Filosofia, Sociologia, Psicologia e Economia. Por exemplo, a Sociologia como
uma ciéncia que estuda as sociedades humanas e 0s processos que interligam os
individuos em associacOes, grupos e instituigdes contribui para o administrador
entender os processos de interacBes que podem se estabelecer nas mais variadas
situagBes. Também, o administrador deve entender os fundamentos da Psicologia
para compreender as manifestaces comportamentais suscitadas pela interacdo de
uma pessoa com outras pessoas dentro e fora das organizacdes. Os fundamentos da
Economia ajudam o administrador a entender as relagdes que ocorrem com a
producdo e troca de mercadorias. A Filosofia oferece ao administrador uma imagem
do pensamento humano — ou mesmo da realidade em que este se encontra inserido.

A administracdo também pode ser vista como uma arte, de acordo com Andrade e
Amboni (2007, p. 8):

Partindo do pressuposto de que arte é conseguir um resultado desejado por meio da
aplicacdo de habilidades, pode-se dizer que a Administracdo é uma arte no sentido
de proporcionar o desenvolvimento por meio de treinamento educativo das
habilidades necesséarias para que o administrador realize com desenvoltura as
atividades nas organizacdes.

“Neste sentido, Administragdo é a arte de liderar pessoas e de gerir recursos
escassos e valiosos dentro e fora das organizagbes. O gestor, frente ao paradigma da [...]
imprevisibilidade deve atuar muito mais como um artista do que como um mero executor de
tarefas.” (ANDRADE; AMBONI, 2007, p.8).

2.2 EMPREENDEDORISMO

Oliveira (2014, p.3) diz que “[...] € valido conceituar o termo empreendedorismo
como um processo evolutivo e inovador das capacidades, habilidades e atitudes profissionais
direcionadas a alavancagem dos resultados dos empreendimentos e a consolida¢dao de novos
projetos estrategicamente relevantes.” .

Segundo Chiavenato (2012, p.5) “O empreendedorismo reflete a pratica de criar
novos negocios ou revitalizar negdcios ja existentes.” e para Dornelas (2016, p.29) “Quando
relacionado com a criagdo de um novo negocio, o termo “empreendedorismo” pode ser
definido como o envolvimento de pessoas e processos que, em conjunto, levam a
transformacdo de ideias em oportunidades.”, no entanto os autores falam mais sobre as
pessoas do que no empreendedorismo propriamente dito.

Existe uma ideia romantizada e até errénea sobre quem sdo e como sdo essas

pessoas empreendedoras, Tajra (2014, p.11) diz que “Uma pessoa empreendedora é aquela
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com atitude focada para resultados, inovacgOes e realizagdes. O empreendedorismo esta
relacionado a atitude, a postura pessoal e a maneira como o individuo se comporta diante das
situacbes com que lida em seu dia a dia.”, Sanmya também desmente alguns mitos sobre
empreendedorismo, como o que diz que todo o empreendedor ja nasce pronto, ela sugere que
as pessoas podem desenvolver uma postura empreendedora, desde que a pessoa queira e se
dedique, ela pode se tornar um empreendedor (TAJRA, 2014). Dornelas (2016, p.31) tem um

posicionamento parecido, e diz que:

Até alguns anos atrés, acreditava-se que o empreendedorismo era inato, que o
empreendedor nascia com um diferencial e era predestinado ao sucesso nos
negocios. Pessoas sem essas caracteristicas eram desencorajadas a empreender.
Como ja se viu, isso é um mito. Hoje em dia, esse discurso mudou e, cada vez mais,
acredita-se que o processo empreendedor possa ser ensinado e entendido por
qualquer pessoa e que 0 sucesso seja decorrente de uma gama de fatores internos e
externos ao negécio, do perfil do empreendedor e de como ele administra as
adversidades que encontra no dia a dia de seu empreendimento. Os empreendedores
inatos continuam existindo e sendo referéncias de sucesso, mas muitos outros podem
ser capacitados para a criacdo de empresas duradouras. 1sso ndo garante que, apenas
pelo ensino do empreendedorismo, serdo gerados novos mitos como Bill Gates,
Silvio Santos, Olavo Setdbal e Antdnio Ermirio de Moraes. No entanto, com certeza,
0 ensino de empreendedorismo ajudara na formagdo de melhores empresarios,
melhores empresas e na maior geragdo de riqueza ao pais.

Segundo Chiavenato (2012, p.6) “Cada novo empreendedor traz mudancas e
inovacdo em alguns aspectos e influencia o desenvolvimento econdmico de alguma forma.”,

Chiavenato (2012, p.13) também diz o seguinte:

O empreendedor assume variados riscos para iniciar ou tocar seu préprio negocio:
riscos financeiros, decorrentes do investimento do préprio dinheiro e do abandono
de empregos seguros e de carreiras definidas; riscos familiares, ao envolver os entes
préximos no negécio; riscos psicoldgicos, pela possibilidade de fracassar em
negacios arriscados.

Tendo entendido que empreender ndo é impossivel e como ser empreendedor,
mesmo que ‘pequeno’ ¢ importante, tambem é necessario ter em mente que ndo é um
processo simples, Chiavenato (2012) pondera sobre como um empreendimento exige esforco,
dedicacéo e sacrificio para dar certo, e diz que nem sempre se tem éxito, por isso é necessario
estar preparado para assumir 0s riscos e as responsabilidades, Dornelas (2016, p.30) também

nos diz que:

Em primeiro lugar, o empreendedorismo envolve o processo de criacdo de algo
novo, de valor. Em segundo, requer a devogdo, o comprometimento de tempo e o
esforco necessario para fazer a empresa crescer. Em terceiro, que riscos calculados
sejam assumidos, e decisGes criticas, tomadas; é preciso ousadia e animo, apesar de
falhas e erros.
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O préximo item fard uma caracterizacdo da ferramenta empresarial ‘Canvas’ (Uum
tipo de modelo de negocio), e falard sobre sua importdncia para a criagdo de um

empreendimento.

2.3 PLANO DE NEGOCIOS

“O plano de negdcios descreve a forma como o negdcio serd construido, com
etapas, prazos, planilhas de custos, receitas etc. Se 0 Modelo de Negdcios for alterado, 0
plano de negdcios devera ser alterado também. As duas ferramentas devem manter-se vivas e
conectadas.” (SEBRAE, 2013, p.13).

De acordo com Oliveira (2014, p.97) “Plano de negocios ¢ o estudo estruturado de
todos 0s negdcios, produtos e servicos do empreendimento, quer sejam atuais ou potenciais,
considerando todas as suas questdes estratégicas e taticas — e algumas operacionais — [...]”.

“O plano de negdcios € a primeira incursdo da empresa em planejamento
estratégico e, [...] este ndo s6 pode ser feito no contexto da pequena empresa, como também é
vital para ela [...].” (BIAGIO; BATOCCHIO, 2012, p.3), segundo Dornelas (2018, p.20) “O
plano de negdcios mostrara ao empreendedor o potencial e a viabilidade do nego6cio que
pretende criar antes de coloca-lo em prética”.

Segundo Biagio e Batocchio (2012, p.3 e p.4) “O ato de escrever um plano de
negdcios justifica-se pelos beneficios que ele agrega ao empreendimento. O plano de negdcios
determina uma linha central de atuacdo da empresa, levando o empreendedor a pensar no
futuro do negocio, avaliar os riscos e as oportunidades [...]”, também ¢ dito por um dos
autores que no plano de negbcios “[...] encontram-se definidos 0s propositos, as estratégias, as
competéncias, as habilidades e o conhecimento da empresa, do pessoal e do negécio em si,
sendo esses norteadores fundamentais para a comunicacdo empresarial e para a tomada de
decisédo” (BIAGIO, 2013, p.4)

Dornelas (2016, p.93) ressalta a importancia de elaborar um plano de negdcios

dizendo que:

Essa ferramenta de gestdo pode e deve ser usada por todo e qualquer empreendedor
que queira transformar seu sonho em realidade, seguindo o caminho l6gico e
racional que se espera de um bom administrador. E evidente que apenas razio e
raciocinio l6gico ndo sdo suficientes para determinar o sucesso do negécio. Se assim
ocorresse, a arte de administrar ndo seria mais arte, apenas uma atividade rotineira,
na qual o feeling do administrador nunca seria utilizado. Mas existem alguns passos
ou atividades rotineiras que devem ser seguidas por todo empreendedor. A arte
estara no fato de como o empreendedor traduzird esses passos realizados
racionalmente em um documento que sintetize e explore as potencialidades de seu
negdcio, bem como os riscos inerentes a ele. Espera-se que um plano de negocios
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seja uma ferramenta para o empreendedor expor suas ideias, em uma linguagem que
os leitores entendam e, principalmente, que mostre viabilidade e probabilidade de
sucesso em seu mercado. O plano de negécios é uma ferramenta que se aplica tanto
ao lancamento de novos empreendimentos quanto ao planejamento de empresas
maduras.

De acordo com Biagio e Batocchio (2012, p.4) “O plano de negdcios, pela
amplitude de sua utilizacdo, torna-se uma ferramenta extremamente dindmica, podendo
assumir diversas formas estruturais, dependendo da finalidade para a qual foi elaborado” e
uma destas finalidades ¢ “[...] descrever o negdcio e servir para que a empresa se apresente
diante dos fornecedores, investidores, clientes, parceiros e empregados.” (BIAGIO;
BATOCCHIO, 2012, p.3).

Entendemos entdo que um plano de negdcios apesar de na maioria das vezes ser
criado apenas para conseguir investidores, essa ndo é sua Unica utilidade, é uma ferramenta
importante que auxilia os empreendedores a avaliar 0s riscos que o empreendimento oferece,

sejam eles em forma de oportunidades ou ameacas.

2.4 MODELO DE NEGOCIOS DE CANVAS

“Um modelo ¢ uma descri¢do de um sistema. Essa descri¢do pode ser feita de
forma linear, com textos e nimero, por exemplo, ou de forma visual, como um desenho, um
boneco, um grafico.” (SEBRAE, 2013, p.12). “O Modelo de Negocios nesse caso, ¢ a
possibilidade de visualizar a descri¢do do negdcio, das partes que o compdem, de forma que a
ideia sobre 0 negdcio seja compreendida por quem Ié da forma como pretendia o dono do
modelo.” (SEBRAE, 2013, p.12).

De acordo com o0 SEBRAE, O Quadro é uma forma eficaz de criar um modelo de
negocios por ser um elemento visual e dindmico, onde podemos visualizar o todo observando
também as partes que compdem o negdcio, e diz que O Quadro deve ser formulado a “lapis”,
fazendo alusdo as incertezas e possibilidades na criagdo de um novo negécio, deve ser feito
levando-se em consideragdo que nada que estd 14 é fixo, definitivo e imutavel. (SEBRAE,
2013).

“Desenhar 0 Modelo de Negdcios precede a elaboracio do plano de negdcios. E
por meio da andlise e reflexdo sobre ele que serd possivel perceber se a ideia original tera
validade, se todas as partes se encaixam formando verdadeiramente um sistema.” (SEBRAE,
2013, p.13).
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Quadro 1 - O Quadro/Canvas

Parcerias Atividades Proposta de Relacionamentos com Segmento de
Principais Principais Valor Clientes Clientes
COMO? COMO? O QUE? PRA QUEM? PRA QUEM?
Recursos Canais
Principais PRA QUEM?
COMO?
Estrutura de Custos Fontes de Receita
QUANTO? QUANTO?

Fonte: Elaborada pelo autor (2020) baseado no conteido do artigo do SEBRAE, 2013.

“O Quadro ¢ uma ferramenta para criagdo de Modelo de Negocios, que retine
nove blocos que compdem um negocio, agrupados em quatro questdes que precisam ser
respondidas.” (SEBRAE, 2013, p.19).

As questdes dispostas no quadro sdo: “Como?”, “O que?”, “Pra quem?” e
“Quanto?”, esses questionamentos vao servir para poder identificar melhor o negocio e
descobrir qual rumo seguir, e cada uma deve ser respondida de uma forma diferente em cada
bloco correspondente as perguntas. Envolvendo o bloco “Proposta de Valor” fica o
questionamento de “O que” vou fazer? Deve-se refletir sobre 0 que a empresa esta
oferecendo, levando em conta o que o cliente precisa (necessidade) e o que o cliente tem a
ganhar com o produto ou servigo oferecido. (SEBRAE, 2013).

“Necessidade ¢ algo que os clientes precisam, sentem falta, ndo encontram por
perto. Faz parte de demandas ndo atendidas. Ganho é algo mais, alguma coisa que melhorara
qualquer aspecto da vida, ou seja, surpreender, criar novas possibilidades.” (SEBRAE, 2013,

p.21).
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De “Proposta de Valor” partimos para os tdpicos seguintes do quadro que
correspondem ao questionamento “Pra quem” vou fazer? Os blocos em questdo sdo:
Segmento de clientes, Canais e o Relacionamento com clientes. Esses trés pontos devem se
conectar com o ponto definido anteriormente, assim conseguiremos concluir para quem vou
oferecer meu produto ou servigo, como farei para que a minha oferta chegue até o cliente e
como serd o relacionamento com o mesmo. (SEBRAE, 2013).

De acordo com material disponibilizado pelo SEBRAE (2013, p.26) a
Segmentacgdo de clientes “definird quem sdo os clientes que pretende atender.”, neste sentido,
sera definido o publico alvo da empresa, se esse publico tem um perfil especifico, se tiver
qual seréd este perfil, quais as caracteristicas socioecondémicas desses clientes, quais suas
necessidades, angustias e inquietacGes, enfim, devera ser mapeado da forma mais detalhada
possivel. (SEBRAE, 2013).

Em relagdo aos Canais, seré definido a forma que o produto ou servico chegara ao
cliente, ou seja como meus clientes encontrardo o que ofere¢o, quais meios, canais de
comunicagdo serdo empregados para que o cliente tenha acesso. (SEBRAE, 2013). “Canais
podem ser operados pelos donos do negdcio, sdo os canais particulares ou podem ser operados
por meio de parceiros. Em ambos os casos eles podem ser diretos ou indiretos.” (SEBRAE,
2013, p.28).

Segundo o SEBRAE (2013, p.29) o Relacionamento com os clientes deve-se
concluir “como farei para conquistar e manter uma boa relacdo com os clientes, para ampliar
as vendas e para que eles ndo me troquem por outro.”. Entdo, baseado no artigo feito pelo
SEBRAE, aqui sera decidido a forma de atender o cliente, é importante ter uma defini¢cdo bem
clara da Proposta de valor, dos Canais de comunicacdo, e Segmento de clientes antes de
planejar o Relacionamento, assim se tera uma no¢do mais clara de como o cliente se sente em
relacdo ao que a empresa oferece e qual a melhor forma de atendé-los, portanto € preciso
decidir se o relacionamento com cliente se dara através de interacdo humana, ou se a empresa
contara com um sistema de atendimento self-service, decidir como a empresa vai explorar
essa interacdo, se vai ouvir mais o cliente e integrar sua opinido aos processos da empresa, em
suma, aqui serd decidido a melhor forma de conquistar novos clientes e fidelizar os ja
conquistados. (SEBRAE, 2013).

Seguindo adiante, vamos para o questionamento “Como” vou fazer? Abrangido
por essa ddvida estdo os topicos Atividades Principais, Recursos Principais, e Parcerias

Principais; segundo o SEBRAE, este ponto de “como fazer” se relaciona com a Proposta de
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Valor como sendo a estrutura de operagOes e recursos que vai viabilizar a execucdo da
proposta definida. (SEBRAE, 2013).

Comecando pelas Atividades Principais, a empresa devera definir as acdes que
serdo necessarias para a realizacdo da proposta de valor da empresa. Essas acdes serdo 0s
tipos de atividades e processos que a empresa vai exercer para atender ao cliente, e por tanto
estdo divididas em atividades de Producdo, Resolucdo de Problemas, Plataforma e Redes.
(SEBRAE, 2013).

Os Recursos por definicdo do SEBRAE (2013, p.34) sdo “o que é preciso para
fazer o negocio funcionar”, entdo os Recursos Principais serdo os recursos imprescindiveis
nas atividades da empresa com o objetivo de atender a Proposta de Valor, e se dividem entre
Recursos Fisicos, Recursos Intelectuais, Recursos Humanos e Recursos Financeiros.
(SEBRAE, 2013).

No bloco das Parcerias Principais serdo identificados “fornecedores e parceiros
para apoiar a realizacdo da sua proposta de valor.” (SEBRAE, 2013, p.36), neste sentido, o
SEBRAE definiu trés tipos de ajuda ou formas de apoio que tais fornecedores e parceiros
podem oferecer, sendo eles: Otimizacdo e economia de escala, Reducao de risco e incerteza, e
Terceirizagéo (servigos/infraestrutura). (SEBRAE, 2013).

Além de descobrir “O que fazer”, “Pra quem fazer”, e “Como fazer”, 0 canvas nos
ajuda a descobrir e organizar o “Quanto” custara para criar € manter a estrutura do negocio, e
também como e “Quanto” a empresa ira receber. Portanto ¢ preciso definir a Estrutura de
Custos e as Fontes de Receita. (SEBRAE, 2013).

Sobre o custo, o SEBRAE (2013, p.37) diz que “esse custo devera suprir todas as
expectativas do “COMO”, do “O QUE” e do “QUEM”.”, e também definiu tipos de estruturas
de custos que variam dependendo do foco da Proposta de Valor da empresa, por tanto essa
estruturacdo dos custos deve estar diretamente alinhada com a proposta de valor definida. Os
tipos de estruturas de custo sdo “Foco em custos reduzidos, Foco no valor (luxo,
exclusividade, conforto), Foco em custos fixos, Foco na escala de vendas, Foco em grandes
clientes, e Foco em diversidade de produtos.” (SEBRAE, 2013, p.38).

De acordo com o SEBRAE, em Fontes de Receita, sera definido o “Quanto” e
como a empresa cobrara pelo produto ou servico prestado, e existem varias formas de fazer
1sso, porém “a forma de cobrar deve estar de acordo com o jeito que o cliente gosta de pagar.”
(SEBRAE, 2013, p.33).

As Fontes de Receita disponiveis sdo “Vendas diretas, Pagamento pelo uso,

Assinaturas, Aluguel, Licenciamento, Comissdes, Anuncios.” (SEBRAE, 2013, p.32).
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Concluido entdo a referéncia bibliografica serd apresentado a seguir a
caracterizagdo do futuro negdcio.
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3 CARACTERIZACAO DO NEGOCIO

Este plano de negocio pretende verificar de que forma a modelagem de negocios
de Canvas pode ser aplicada para a criacdo de um estabelecimento, uma cafeteria lounge no
bairro Pagani em Palhoca/SC, cujo o nome do empreendimento sera “Meet, Café&Lounge”,
sendo uma micro empresa - ME, tendo o autor deste relatério de estagio, Fabio Pedro Junior,

como proprietério.

3.1 PANORAMA DO SEGMENTO DA EMPRESA

O segmento de atuacdo do negdcio serda o de alimentacdo por se tratar de uma
cafeteria, mesmo que a proposta principal seja ser um ponto de encontro e traga elementos de
entretenimento para sua composicao e forma de atuacéo.

A cafeteria proposta neste plano de negdcio ird atuar em um horario diferenciado
qguando comparado com a grande maioria das cafeterias da regido, por tanto, outros tipos de
estabelecimentos no setor de alimentacdo se tornam mais relevantes para o futuro negocio se
tratando de concorréncia e competitividade. Restaurantes, bares e food parks representam
maior nivel de competividade por disputar os consumidores com perfil semelhante ao dos

clientes do Meet Café&Lounge.
3.2 DESCRICAO DO PRODUTO

Os produtos oferecidos aos clientes serdo diversos, incluirdo bebidas quentes e
geladas, alimentos rapidos preparados com antecedéncia mas conservados com cuidado para
se manterem frescos para 0 consumo.

Os pedidos poderao ser feitos direto no balcdo de atendimento, ou através dos
garcons, que estardo dispostos no saldo para atender os clientes j& alocados em suas mesas.

Dentre as bebidas quentes estardo cafés e chas diversificados, os quais serdo
preparados pelos funcionarios que tenham autorizacdo para manipular alimentos; se pretende
que o estabelecimento conte com méaquinas de café expresso para que os clientes tambeém
tenham a opc¢éo de self service, deste modo, os funcionérios ficariam responsaveis apenas pela
preparacéo das bebidas de preparo mais complexo; dentre as bebidas geladas estardo sucos,

refrigerantes e até mesmo chas e cafes gelados.
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O cardapio de alimentos sélidos serd composto por assados como calzones,
empadas e pées diferenciados, e tortas, bolos, e doces variados; toda a producdo destes
alimentos serd terceirizada eliminando a necessidade da contratacdo de mao de obra
especializada na area de gastronomia e confeitaria.

E também se pretende proporcionar aos clientes diversdo e entretenimento através
de jogos de mesa, jogos digitais em consoles distribuidos pelo saldo, eventos que reunirdo os
consumidores para acompanhar alguma série de sucesso do momento, e eventos culturais

onde sera aberto espaco para artistas locais se apresentarem.
3.3 DESCRICAO DA PRACA

O foco do “Meet, Café&Lounge” ¢ promover o encontro pessoal entre as pessoas,
qgue hoje passam a ter muito mais relacionamentos virtuais, portanto obviamente tera um
estabelecimento fisico, alocado no bairro Pagani, em Palhoca/SC.

Geralmente, o publico alvo que sdo os jovens adultos do municipio de
Palhoca/SC, costumam frequentar bares e festas no centro de Floriandpolis/SC atras de
diversdo, entretenimento e encontros com amigos, por isso, a cafeteria lounge proporcionara
um ponto de encontro mais perto de casa, e funcionard em horéario diferenciado comparado a
outras cafeterias para ser uma alternativa para aqueles que procuram um ambiente noturno
mais calmo, mas ndo menos interessante.

O objetivo é ser o destino final dos clientes, porém o café podera proporcionar um
‘esquenta’, atuando como ponto de reunido e aquecimento antes das festas geralmente

frequentadas pelo publico alvo.
3.4 DESCRICAO DA PROMOCAO

Inicialmente serdo utilizadas as estratégias de marketing tradicional e marketing
digital, com andncios em radios, e anincios pagos nas redes sociais com o objetivo inicial de
atrair clientes, apds essa primeira fase, o foco sera em reté-los, usando estratégias de

marketing de fidelizag&o, como programas de fidelidade e incentivos.



27

3.5 DESCRICAO DO PRECO

O Meet Café&Lounge se posicionard através da diferenciacdo, onde o foco é
agregar valor ao servico prestado aos clientes, o objetivo principal da empresa € ser um ponto
de encontro, logo a precificagdo sera feita considerando o conforto, seguranca e o
entretenimento que o ambiente proporcionara.

O capitulo seguinte conta com a analise do macro e microambiente, a analise
interna através da Matriz SWOT e defini¢bes de objetivos estratégicos, bem como a analise

das 5 Forcas Competitivas de Porter.
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4 DIAGNOSTICO

Neste topico conterd a analise do autor sobre o macro e microambiente onde a
empresa sera inserida, bem como o questionario utilizado para entrevistar possiveis clientes,

além da definicdo de objetivos estratégicos e analise das 5 For¢as Competitivas de Porter.

41 MACROAMBIENTE

No ambito demografico, de acordo com o censo realizado pelo Instituto Brasileiro
de Geografia e Estatistica-IBGE (2019), Palhoca/SC tem uma estimativa de 171.797
habitantes, e uma densidade demogréafica de 347,56 hab/km?, segundo dados divulgados pelo
mesmo site, no ano de 2017 o sal&rio médio mensal era de 2,3 salarios minimos, os dados do
IBGE também apontam que 45.988 pessoas possuem uma ocupacdo no municipio, no quesito
educacdo, no ano de 2018 possuia 23.712 alunos matriculados no ensino fundamental e 5.671
matriculados no ensino médio, e também consta que a taxa de escolarizacdo dos habitantes de
6 a 14 anos de idade em 2010 era de 97,6%.

Em relacdo a cultura os habitantes de Palhoga/SC sempre tiveram acesso a
restaurantes, bares, boates e semelhantes, se ndo no municipio em si, nas cidades vizinhas,
Sdo José/SC e Floriandpolis/SC, nos quais costumam frequentar principalmente aos fins de
semana para relaxar e se divertir. Os jovens da cidade tem uma vida noturna ativa indo em
bares e boates da regido; como o negdcio pretendido € uma cafeteria noturna talvez se tenha
dificuldade de cativar tal publico, pois seria preciso que mudem o habito de sair para festas
raves, para sair simplesmente com o objetivo de encontrar 0s amigos em um ambiente calmo
onde invés de servir bebida alcodlica e afins, se serve café, ou entdo que ao menos
considerem o estabelecimento como um bom lugar para a ‘concentracao’ antes das festas.

No que diz respeito ao ambiente o Brasil passa por uma crise ambiental severa e
nunca antes se falou tanto em preservacdo ambiental, e isso tem se tornado uma causa de luta
para muitas pessoas, principalmente para o publico jovem, portanto a futura empresa devera
ter uma postura ‘verde’ adotando medidas que preservem ou ao menos reduzam os danos ao
meio ambiente, como ndo fazer uso de sacolas plasticas, copos, pratos e talheres descartaveis,
e incentivar o desuso de utensilios descartaveis desnecessarios como, por exemplo, canudos,
iISs0 mesmo que a legislacédo brasileira tenha abrandado as san¢6es por infragdes ambientais.

Sobre o mercado tecnolégico, nos dias de hoje em Palho¢a/SC, assim como em

todo 0 mundo a populacédo esta conectada a internet através dos smatrhphones, e fazendo uso
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constante de multiplos aplicativos, dentre eles as redes sociais, gragas a iSso as pessoas se
conectam com outras pessoas de qualquer lugar, e um dos objetivos do Meet Café&Lounge é
ser um ponto de encontro ideal para quem se conheceu através destas redes, por isso €
necessario que a empresa esteja imersa neste meio.

Na economia o Brasil passa por uma crise econdémica desde 2014, onde houve um
aumento da desigualdade social e o indice de desemprego disparou, porém o setor de
alimentacdo € um setor em expansdo no pais. A crise sanitaria causada pela pandemia da
Covid-19 intensificou ainda mais a crise econdmica no pais e seus efeitos.

Seguindo os parametros politico-legais a empresa sera classificada como ME, por
isso seu faturamento ndo devera ultrapassar R$ 360.000, e ndo podera contratar mais que nove
funcionarios, e sera optante do sistema tributario simples nacional pela simplificacdo
tributaria. A empresa também devera conseguir um alvard de funcionamento, e se adequar as

regras da vigilancia sanitéria.

4.2 MICROAMBIENTE

O perfil de clientes do Meet Café&Lounge serd de homens e mulheres de classe
média, solteiros, com idade média entre 18 a 32 anos, residentes do municipio de Palhoga/SC,
com acesso a internet e smartphones, com escolaridade de ensino médio incompleto ao ensino
superior completo. Costumam frequentar festas e bares no centro de Floriandpolis/SC, e pela
proposta principal da cafeteria ser um ponto de encontro, grande parte dos clientes faz uso de
redes sociais e aplicativos de relacionamentos. Pelo fato de ndo servir bebidas alcoodlicas, o
publico alvo sdo os abstémios, pessoas que nao consomem bebidas alcodlicas.

Para decidir quais serdo os fornecedores do novo negécio, serdo levados em
consideracdo 0S recursos necessarios para a execucao da atividade da futura empresa. Tais
recursos providos pelos fornecedores poderdo ser segmentados, como vistos anteriormente,
entre recursos fisicos, intelectuais, humanos e financeiros. O Meet Cafée&Lounge contard com
terceirizacdo da producéo de alimentos sélidos, por tanto contara com fornecedores para um
dos recursos mais importantes de uma cafeteria.

A concorréncia é caracterizada por empresas que fornecem servi¢os ou produtos
semelhantes a outras, que disputam os mesmos clientes e geralmente estdo alocadas no
mesmo bairro, cidade ou estado (isso levando em conta negdcios que atuam em pontos

fisicos, que é o caso da cafeteria). O futuro negdcio terd como principais concorrentes 0s
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restaurantes na regido de Palho¢a/SC por também atuarem no setor de alimentacdo e com
horérios de funcionamento semelhantes, e bares, boates e festas localizadas em Palhog¢a/SC e
o0 centro de Floriandpolis/SC por oferecerem entretenimento, assim como o0 Meet
Café&Lounge. As cafeterias da regido ndo serdo consideradas concorrentes por terem horarios
de funcionamento divergentes, enquanto o novo negdcio atuara no periodo noturno, as
cafeterias geralmente funcionam nos periodos matutino e vespertino.

Os 6rgdos legais sdo instituicdes que tem o poder de fiscalizar, controlar, e
padronizar os produtos, servicos e formas de atendimento do futuro negdcio, com o intuito de
impedir possiveis infracdes e crimes que afetem a vida do consumidor, 0 meio ambiente ou a
sociedade como um todo. Tais Orgdos fazem parte de todo o ciclo de vida de uma
organizacdo, como por exemplo a prefeitura do municipio de atuacdo que devera emitir um
alvara de funcionamento para que a empresa possa exercer suas atividades, e também a
vigilancia sanitéaria que devera fiscalizar as condi¢des de preparo, transporte e armazenamento

dos alimentos na empresa.

4.3 APRESENTACAO DOS QUESTIONARIOS

Neste tdpico serd apresentado uma analise da pesquisa feita através de um
questionario com possiveis clientes do futuro negécio, a pesquisa foi realizada com moradores
do municipio de Palhoca/SC e do municipio de S&o José/SC, e foi aplicada de forma remota
onde os possiveis clientes receberam o questionario através das redes sociais e e-mail na data
de 19 de setembro de 2020, onde foram respondidos até dia 25 de setembro de 2020. A
maioria dos respondentes é do sexo feminino totalizando 53,8% contra 46,2% do sexo
masculino, e a maioria dos respondentes tem de 19 a 25 anos de idade, e um unico
respondente de 43 anos de idade.

No questionério utilizado que foi elaborado pelo autor através da ferramenta
Google Forms, foi apresentado a ideia de negocio para contextualizacdo dos respondentes. O

questionario possui dez perguntas qualitativas e foi respondido por treze possiveis clientes.

4.3.1. O que acha da ideia de uma cafeteria noturna?
A maioria dos respondentes disseram ser uma boa ideia, alguns foram sucintos
respondendo apenas como “boa ideia” ou ‘interessante”, mas também tiveram respondentes

que acharam uma 6tima ideia e se mostraram entusiasmados dizendo o seguinte “Otima ideia,
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pois no periodo da noite h4 muito bares abertos, estes com musica alta e com grande
aglomeracédo. Durante a noite ao sair do trabalho, da academia, ou de um curso por exemplo,
ha sempre preferéncia de refeicOes rapidas, leves e praticas. No fim de um dia estressante
nada melhor que um cafezinho.”. Houve um respondente que achou a ideia “mais ou menos”,
e um outro que ndo viu sentido em uma cafeteria noturna “Nao faria sentido pra mim pois néo
bebo bebidas cafeinadas apds as 18h, mas dependendo dos alimentos disponiveis poderia

passar para consumir algo rapido.”.

4.3.2. Vocé tem dificuldades de encontrar locais para encontros?

Nesta pergunta a maioria dos respondentes da pesquisa relataram néo ter
dificuldades em encontrar locais para encontros, um respondente justificou sua resposta
afirmando frequentar sempre os mesmos locais, e um outro dizendo “hd uma grande
diversidade de lugares nos dias de hoje”. Os respondentes restantes disseram ter dificuldade, e

um afirmou que a dificuldade é maior no municipio de Palhoca.

4.3.3. Com que frequéncia vocé sai para encontrar as pessoas que vocé se relaciona
virtualmente (Sejam amigos ou casos romanticos)?

As respostas nesta questdo ficaram mais variadas e especificas, a maioria
respondeu que se encontram com baixa frequéncia com pessoas que se relacionam
virtualmente, e também houveram alguns respondentes que disseram ndo se relacionar com
ninguém virtualmente. Também houveram respondentes que afirmaram se encontrar
semanalmente com pessoas com quem tem algum tipo de relacionamento virtual, e outros
cujo o intervalo de tempo para esses encontros € maior como uma vez ao més ou a cada dois

meses.

4.3.4. Quais tipos de estabelecimentos ou eventos vocé costuma frequentar quando sai
para encontrar alguém?

A maioria dos respondentes citaram mais de um tipo de estabelecimento que
costumam frequentar, sendo bares, lanchonetes e restaurantes os mais citados, boa parte
também afirmou frequentar lounges e boates. “Lugar ao ar livre” também foi citado por

alguns respondentes, e “cinema” e “boliche” tiveram uma unica mengao entre as respostas.

4.3.5. Vocé costuma fazer uso de redes sociais ou aplicativos para encontrar

restaurantes, cafeterias, bares ou estabelecimentos semelhantes?
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A grande maioria das respostas foram afirmativas, ou seja, quase todos 0s
respondentes utilizam a internet para achar tais estabelecimentos, e alguns citaram o
Instagram e 0 Google como ferramenta de busca. Houve um respondente que afirmou utilizar
apenas quando ndo conhece a cidade em que esta, e um Unico respondente disse ndo utilizar a

internet para localizar novos estabelecimentos.

4.3.6. O que vocé prioriza quando decide frequentar uma cafeteria ou restaurante?
(Preco, qualidade, localizacéo, valores éticos...)

Qualidade e preco foram o0s aspectos mais citados pelos respondentes, seguido
pelo “ambiente”, localizagdo e publico que frequenta o local, também tiveram alguns
respondentes que afirmaram ser importante a variedade no cardapio e os valores éticos do

estabelecimento.

4.3.7. Depois de apresentado a ideia do Meet Café&Lounge, qual a sua opinido sobre o
possivel negocio? Vocé frequentaria? Tem sugestdes?

A maioria das respostas para essa pergunta foram positivas, dez respondentes
afirmaram que frequentariam o local. Entre as sugestdes estdo “Um lugar com musica
baixinha para que as pessoas possam conversar com mais facilidade.”, variedade no cardapio
e opBes saudaveis. Houve respondentes que afirmaram gostar da ideia justamente por ndo ter
presenca de bebida alcodlica enquanto houve um respondente que sugeriu a venda de bebidas
alcoolicas. Um respondente disse ndo saber se frequentaria ou ndo a cafeteria e um outro
respondente afirmou que ndo frequentaria e sugeriu que o horario de funcionamento do

estabelecimento fosse alterado pois ndo acha que uma cafeteria noturna seja uma boa ideia.

4.3.8. Que tipos de valores éticos vocé espera de uma cafeteria?

Alguns poucos respondentes ndo souberam como responder a esta pergunta, e 0S
demais respondentes citaram como valores éticos importantes o respeito, responsabilidade
ambiental, diversidade, honestidade e qualidade no atendimento. Um respondente disse o
seguinte “Ter um corpo de minorias ndo sO na frente de atendimento, mas em posicGes
burocraticas, terem estrutura para combater possiveis casos de assédio e pessoal treinado para

receber todas as pessoas. Acessibilidade para deficientes.”.

4.3.9. Em que canais vocé gostaria de se relacionar com esse tipo de empreendimento?

(Redes sociais, Aplicativos de delivery, etc)
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A maiorias das respostas foram “redes sociais”, mais especificamente Instagram
e Whatsapp, alguns respondentes citaram aplicativos de delivery como o Ifood e um Unico

respondente mencionou telefone como canal de comunicacao preferivel.

4.3.10. Que tipo de pessoa vocé acha que pode gostar desse tipo de empreendimento?

A maioria dos respondentes mencionou “adolescentes” e “jovens adultos” como
principais interessados em frequentar a cafeteria, “empreendedores” e “pessoas com a faixa
etaria entre 30 a 40 anos de idade” também foram mencionados por dois respondentes.

A partir das respostas dos questionarios, a seguir é apresentado a matriz SWOT.

44 MATRIZ SWOT

Neste item serd utilizado a matriz SWOT do futuro negécio com base nos

aspectos analisados anteriormente, conforme o quadro 2.

Quadro 2 - Matriz SWOT

Ambiente Interno

Pontos fortes Pontos fracos

» Horério de funcionamento > Proprietario inexperiente em
diferenciado empreender
» Produtos e atendimento de qualidade » Recursos limitados
» Inovacdo em entretenimento » Nao vender bebida alcodlica
Oportunidades Ameacas

Possibilidade de parcerias com
aplicativos de relacionamento
Crescimento do mercado consumidor
de séries de televisdo e games.
Possibilidade de parcerias com
empresas de video games da regido

Grande concorréncia com bares e
restaurantes

Habitos culturais dos clientes

Crise econdmica e sanitaria devido a
pandemia

Fonte: Elaborada pelo autor (2020)
A partir da analise do ambiente interno e das respostas obtidas através da pesquisa

feita com os possiveis clientes foi elaborada a matriz SWOT, com pontos fortes, pontos
fracos, oportunidades e as ameagas do futuro empreendimento. Comecando pelos pontos

fortes, o horario de funcionamento diferenciado sera uma das principais caracteristicas da
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cafeteria, que atuard no periodo noturno afim de ser um ponto de encontro e um local
tranquilo para quem tem objetivo de sair a noite, mas sem necessariamente precisar frequentar
um local tumultuado e com poluigédo sonora. O foco do Meet Café&Lounge sera sempre em
proporcionar a melhor experiéncia para os clientes, por isso tem como um ponto forte os
produtos e atendimento de qualidade, e esse posicionamento servira de base para a escolha de
fornecedores e contratacdo de colaboradores. Outro ponto forte do negdcio é a inovacdo em
entretenimento pois 0 empreendimento ndo servira apenas alimentos tipicos de uma cafeteria,
mas oferecerd um ambiente que promove o encontro fisico das pessoas que geralmente se
relacionam virtualmente com outras pessoas que conheceram seja virtual, ou pessoalmente
mas que ndao tenham um convivio no cotidiano, e isso através dos video games presentes e
eventos que reunirdo o publico para assistir algum episodio especial de alguma serie ou
qualquer programa de televisdo que esteja em alta no momento, evento semelhante aos
promovidos por bares que transmitem jogos de futebol de campeonatos para atrair clientes por
exemplo.

O fato deste ser o primeiro empreendimento do proprietario é considerado um
ponto fraco pois a falta de experiéncia pode influenciar bastante o desempenho na gestdo do
negécio mesmo tendo uma boa base de conhecimento adquirido durante a graduagdo, outro
obstaculo a ser superado sdo 0s recursos iniciais limitados que impactardo na implantacdo e
continuidade do futuro empreendimento. Referente as bebidas alcodlicas, apesar de fazer
parte da proposta da cafeteria, este € um ponto considerado fraco pois percebe-se que sera
dificil cativar o pablico que tem costume de consumir essas bebidas no periodo noturno.

No que diz respeito as oportunidades, as possibilidades de parcerias com negécios
que estdo relacionados a cafeteria pelo seu objetivo de ser é alta, parcerias com lojas de video
game visando diminuir os custos de consoles portateis que estardo a disposicdo dos clientes
afim de garantir um entretenimento diferenciado dos concorrentes, e parcerias com aplicativos
de relacionamento por ser um estabelecimento que tem como principal objetivo ser um ponto
de encontro fisico a partir do encontro e convivio virtual promovido por esses aplicativos. O
sucesso de séries de televisdo e games sdo oportunidades pois geram comocéo e interacdo
social entre os espectadores criando assim a oportunidade de promocdo de eventos para a
reunido dessas pessoas.

Referente a ameagas, a concorréncia com bares e restaurantes é significativa e
mais relevante do que a concorréncia com cafeterias pelo horario de funcionamento
diferenciado, e os habitos culturais dos possiveis clientes também podem ser um obstaculo

pelo fato de café ndo ser comumente consumido durante a noite. O ano de 2020 ficou
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marcado pela disseminagdo do novo virus, que surgiu ao fim do ano de 2019 e é o agente
causador da doenca COVID-19, doenga que ocasionou mortes e impactou completamente o
mundo inteiro, mudou as dinamicas de atuacdo das organizacOes e das vidas das pessoas,
deste modo, até que a vacina para tal doenca seja desenvolvida sera muito dificil a
implantacdo do Meet Café&Lounge.

A seguir serd apresentado 0s objetivos estratégicos do futuro negdcio atraves da

elaboracdo de missdo, visao e valores.
45 OBJETIVOS ESTRATEGICOS

Neste topico serdo elaboradas a misséo, visdo e os valores do Meet Café&Lounge
com a intencdo de definir seus objetivos estratégicos.

“Missdo ¢ a determina¢do do motivo central da existéncia da empresa, [...]
corresponde a um horizonte dentro do qual a empresa atua ou podera atuar; portanto, a missdo
representa a razdo de ser da empresa.” (OLIVEIRA, 2015, p.52), deste modo, ficou definido
como misséo do futuro negdcio o seguinte:

MISSAO: Proporcionar um ponto de encontro e convivéncia confortavel, e
aconchegante, sempre prezando pela construcdo e fortalecimento das relagdes interpessoais
dos frequentadores do Meet Café&Lounge.

De acordo com Oliveira (2015, p.45) “Visdo ¢é considerada como os limites que os
principais responsaveis pela empresa conseguem enxergar dentro de um periodo de tempo
mais longo e uma abordagem mais ampla. Representa o que a empresa quer ser em um futuro
proximo ou distante.”, sendo assim, a seguir veremos a Visdo estabelecida para o futuro
negocio:

VISAO: Ser um estabelecimento de referéncia entre os jovens de Palhoca/SC e
regido, sendo reconhecido pela qualidade e por ser um local de boas experiéncias para 0s
clientes, estando assim na cabecga das pessoas quando pensarem em encontrar com um amigo,
familiar ou romance.

“Valores representam o conjunto dos principios, crencas e questdes éticas
fundamentais de uma empresa, bem como fornecem sustentacdo a todas as suas principais
decisdes. Na pratica os valores consolidam a personalidade da empresa [...].” (OLIVEIRA,
2015, p.45), os valores estabelecidos para o empreendimento sdo caracteristicas que se
esperam dos colaboradores em relagéo aos clientes e a relagdo entre funcionario e empresa, e

também definirdo os principios da organizacao perante a sociedade:
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VALORES:
> Respeito.
» Honestidade.
» Comunicacéo.
» Coeréncia.
» Comprometimento.
E preciso respeito para saber conviver com as diferencas, honestidade para fazer o
que é certo, comunicacdo para haver harmonia, coeréncia para agir de acordo com o que

acredita e comprometimento para ser o melhor que puder ser.
4.5.4 Posicionamento Estratégico

O Meet Cafée&Lounge se posicionara através da diferenciacgéo.

O que diferenciara o Meet dos demais cafés da regido é o objetivo de ser, pois o
foco esta em proporcionar uma experiéncia e ndo em vender café.

A intencdo da empresa é estar na mente do consumidor como um lugar para se
estar com as pessoas queridas, para tirar as conversas das telas dos celulares e trazer para o
mundo real, o fisico, olho no olho, mas isso sem deixar a tecnologia e elementos da cultura
pop atual de lado, pois mesmo incentivando os clientes a jogarem jogos no Café, estaremos
promovendo uma interacao ativa entre eles.

O topico seguinte tratara do célculo das forgas competitivas de Porter.
4.6 CALCULOS DAS 5 FORCAS COMPETITIVAS DE PORTER

As 5 Forcas Competitivas de Porter sdo um modelo de analise competitiva
referente ao mercado de atuacdo da empresa, as forcas a serem analisadas séo a Possibilidade
de entrada de novos concorrentes; a Rivalidade entre as empresas existentes no setor; a
Ameacga de produtos substitutos; o Poder de negociagdo dos compradores e o Poder de
negociagdo dos fornecedores.

Para a realizacdo desta analise € atribuido notas para cada fator referente a cada
forca em questéo, as notas vao de 1 a 5, sendo 1 a afirmacdo absolutamente falsa, 2 afirmagéo
falsa, 3 afirmagéo parcialmente falsa, 4 afirmacdo correta e 5 a afirmagdo absolutamente

correta.
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Apos a aplicacdo das formulas de cada forca, a intensidade das forcas séo
classificadas como baixa, média ou alta. A Forca seré de baixa intensidade quando o resultado
dos célculos forem de 0 a 34, sera de media intensidade quando tais resultados forem de 35 a

70, e por fim, corresponderdo como alta intensidade os resultados de 71 a 100.

Quadro 3 - Forca 1 - Possibilidade de entrada de novos concorrentes

FATORES NOTA

E possivel ser pequeno para entrar no negdcio.

B. | Empresas concorrentes tém marcas desconhecidas, ou 0s 3

clientes ndo sdo fiéis.

C. E necessario baixo investimento em infraestrutura, bens de 2

capital e outras despesas para implantar o negacio.

D. | Os clientes terdo baixos custos para trocarem seus atuais 4
fornecedores.
E. | Tecnologia dos concorrentes ndo é patenteada. Nao é 4

necessario investimento em pesquisa.

F. | O local, compativel com a concorréncia, exigira baixo 3

investimento.

G. | Nao ha exigéncias do governo que beneficiam empresas 2

existentes ou limitam a entrada de novas empresas.

H. | Empresas estabelecidas tém pouca experiéncia no negdcio 3

ou custos altos.

E improvavel uma guerra com os novos concorrentes.
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O mercado nao esta saturado.

Total 32

Fonte: Elaborada pelo autor (2020)
Intensidade da Forca 1, formula utilizada (Total - 10 /40) x 100 = (32-10/40) x100

=55.

De acordo com o quadro 4 apresentado acima, temos a Forca 1 com média
intensidade sobre o negdcio pois o setor de alimentacdo é muito abrangente e diversificado e
acaba por se reinventar a todo momento, entdo a possibilidade de entrada de novos

concorrentes é consideravel.

Quadro 4 - Forca 2 - Rivalidade entre as empresas existentes no setor

FATORES NOTA

Existe grande nimero de concorrentes, com relativo equilibrio

em termos de tamanho e recursos.

O setor em que se situa 0 negdcio mostra um lento crescimento.

Uns prosperam em detrimento de outros.

Custos fixos altos e pressdo no sentido do vender o maximo

para cobrir estes custos.

D. | Acirrada disputa de precos entre os concorrentes. 3
Né&o ha diferenciacao entre os produtos comercializados pelos

= concorrentes. 3
E muito dispendioso para as empresas ja estabelecidas sairem

i do negdcio. 4

Total 19

Fonte: Elaborada pelo autor (2020)
Intensidade da Forca 2, formula utilizada (Total - 6 /24) x 100 = (19-6/24) x100 =

54,16.

A Forca 2 também tem média intensidade pois o novo negocio, apesar de ter
aspectos que o diferencia dos demais negdcios, serd inserido em um setor de atuacdo ja
bastante desenvolvido na regido de implantacdo do estabelecimento, logo se depara com
concorrentes j& existentes e com mais recursos a disposicdo elevando assim a

competitividade.



Quadro 5 - Forca 3 - Ameaca de produtos substitutos

FATORES NOTA

A. | Verifica-se uma enorme quantidade de produtos substitutos. 4
B Produtos substitutos tém custos mais baixos que os das 3

' empresas existentes no negocio.
c Empresas existentes ndo costumam utilizar publicidade para )

' promover sua imagem e dos produtos.
- Setores de atuagdo dos produtos substitutos estdo em expansao, A

" | aumentando a concorréncia.

Total 13

Fonte: Elaborada pelo autor (2020)

56,25.

semelhantes aos fatores anteriormente citados, a expansdo constante do setor de alimentagéo e

Intensidade da Forca 3, formula utilizada (Total — 4/16) x 100 = (13-4/16) x100 =

A ameaca de produtos substitutos, a Forca 3, € de média intensidade por motivos

produtos substitutos que podem ameacar a cafeteria € iminente.

Quadro 6 - Forca 4 - Poder de negociacao dos compradores

FATORES NOTA

Clientes compram em grandes quantidades e sempre fazem

A forte pressao por precos menores. g
Produto vendido pelas empresas do setor representa muito nos

. custos do comprador. 3
Produtos que os clientes compram das empresas do setor séo

< padronizados. 3

- Clientes ndo tém custos adicionais significativos, se mudarem A

de fornecedores.




H& sempre uma ameaca dos clientes virem a produzir os

= produtos adquiridos no setor. 3
Produto vendido pelas empresas do setor ndo é essencial para

i melhorar os produtos do comprador. 3
Clientes sdo muito bem informados sobre precos, e custos do

o setor. ‘

H. | Clientes trabalham com margens de lucro achatadas. 3

Total 25

Fonte: Elaborada pelo autor (2020)
Intensidade da Forca 4, formula utilizada (Total - 8 /32) x 100 = (25-8/32) x100 =

53,12.

era da informacdo é muito facil para os consumidores localizarem estabelecimentos que os

A Forca 4 também tem média intensidade sobre o futuro empreendimento, hoje na
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atraiam baseados nos seus critérios de aquisi¢cdo de um produto ou servico, por tanto se um

concorrente que proponha uma experiéncia parecida mas com precos menores por exemplo

serdo uma ameagca para a cafeteria.

Quadro 7 - Forca 5 - Poder de negociacao dos fornecedores

FATORES NOTA
O fornecimento de produtos, insumos e servicos necessarios €
A concentrado em poucas empresas fornecedoras. 3
Produtos adquiridos pelas empresas do setor ndo séo facilmente 5
S substituidos por outros.
Empresas existentes no setor ndo sdo clientes importantes para
< os fornecedores. °
Materiais/servicos adquiridos dos fornecedores sdo importantes
o para o sucesso dos negocios no setor. 4
E. | Os produtos comprados dos fornecedores séo diferenciados. 3
Existem custos significativos para se mudar de fornecedor. 3
- Ameaca permanente dos fornecedores entrarem no negocio do 3

setor.
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Total 20

Fonte: Elaborada pelo autor (2020)
Intensidade da Forca 5, formula utilizada (Total - 7 / 28) x 100 = (20-7/28) x100 =

46,42.

Referente ao poder de negociacdo dos fornecedores, a Forga 5, obtivemos também
uma média intensidade, a importancia dos insumos e 0s custos nas mudanca de fornecedores
sdo aspectos que impactaram significativamente neste resultado.

Levando em conta os resultados obtidos com os calculos das 5 for¢as competitivas
de Porter, 0 Meet Café&Lounge terd que lidar com um nivel consideravel de competitividade,
tendo novos concorrentes, rivalidade entre as empresas do setor e possiveis produtos
substitutos com principais agentes de impacto nos resultados.

No capitulo a seguir serd apresentado o prognostico do plano de negdcios, e

conterd a identidade visual da empresa e o Canvas do Meet Café&Lounge.
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5 PROGNOSTICO

Este capitulo é composto pelo desenvolvimento do progndstico do plano de

negocios, e é apresentado a identidade visual e o Canvas do futuro empreendimento.

5.1 |IDENTIDADE VISUAL

Os primeiros aspectos que apresentam a identidade de um neg6cio sdo 0 nome e a
logo marca, é o que permite que a empresa seja conhecida e reconhecida pelos clientes e
parceiros. Para este empreendimento foi escolhido o nome ja citado varias vezes: Meet
Café&Lounge, a palavra meet é inglesa e significa conhecer ou encontrar, que afinal é o foco
da cafeteria, proporcionar encontros entre as pessoas, e Café e lounge fazem o papel de
informativo do que se trata o estabelecimento, é uma cafeteria confortavel assim como uma
sala de estar que é uma traducdo para a palavra lounge.

A logo marca elaborada pelo autor como apresentado na Figura 1 é simples, o
nome da marca escrito em vermelho e branco, com um fundo azul escuro e envolto por linhas

douradas.

Figura 1 - Logo marca Meet Café&Lounge

Cate Lounge
[

Fonte: Elaborada pelo autor (2020)
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5.2 DESENVOLVIMENTO CANVAS

O desenvolvimento do Canvas foi baseado nos dados bibliogréaficos citados no

capitulo 2 e € apresentado a seguir.

5.2.1 Proposta de valor

Ser um ponto de encontro diferenciado, um estabelecimento noturno para aqueles
que gostam de sair a noite mas preferem um local tranquilo e confortavel, seja para encontros
ou para tomar um café. O Meet Café&Lounge tera como proposta de valor a “Novidade”, por
ser uma cafeteria noturna e ter como principal objetivo ser um ponto de encontro ideal.

O Meet ndo disponibilizara bebidas alcodlicas com o intuito de preservar a
tranquilidade do estabelecimento, mas oferecera conforto e diversdo disponibilizando
entretenimento digital através de jogos em seu dia a dia e promovendo eventos culturais

esporadicamente.

5.2.2 Segmento de clientes

A classificagdo do segmento de clientes serd “Segmentado” pois nem todas as
pessoas consomem café a noite ou estdo a procura de ambientes noturnos mais agitados como
bares, boates ou similares. Um grupo de possiveis clientes que podem se interessar pela
Cafeteria noturna sdo os abstémios, grupo de pessoas que ndo consomem bebidas alcodlicas
seja por op¢do ou ndo poderem ter contato com este tipo de bebida, assim sendo, sdo o
publico alvo da cafeteria. O perfil de clientes do futuro negdécio serd de homens e mulheres de
classe média, solteiros, jovens adultos, residentes do municipio de Palhog¢a/SC, com acesso a
internet e smartphones, com escolaridade de ensino médio incompleto ao ensino superior

completo. Costumam frequentar festas e bares no centro de Floriandpolis/SC,

5.2.3 Canais

O futuro negobcio sera uma cafeteria, por tanto terd contato direto com o cliente

tendo o estabelecimento fisico como principal e unica forma de prestar 0s servigcos ao
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consumidor, porém, mantera canais digitais abertos através de redes sociais para viabilizar

uma comunicacao clara e direta com tais clientes.

5.2.4 Relacionamento com clientes

No que se refere ao relacionamento com os clientes, se pretende criar um vinculo
entre a cafeteria e os clientes, e para isso a criacdo de perfis do Meet Café&Lounge em
diversas redes sociais serdo de grande importancia, a ideia € criar uma comunidade de
frequentadores da cafeteria online onde eles interajam entre si e também com a empresa para
estabelecer uma comunicacéo clara entre a empresa e o cliente, onde as sugestdes, criticas ou
qualquer tipo de interacdo sejam incentivadas e ouvidas. O negdcio também ir& dispor de

assisténcia pessoal através dos garcons que atenderdo os frequentadores da cafeteria.

5.2.5 Fontes de receita

Entre os tipos de fonte de receita esta a venda direta dos produtos alimenticios
servidos na cafeteria e também o pagamento pelo uso, que sera aplicado aos clientes que

utilizarem os consoles de jogos digitais que estardo a disposi¢cdo no estabelecimento.

5.2.6 Recursos principais

Os recursos principais para a cafeteria serdo o recurso fisico, a locacdo da
cafeteria em si, todos 0s equipamentos e ferramentas necessarias como mobilia do saldo e da
cozinha, maquinario da cozinha, os videogames, computadores e materiais de escritério;
recurso intelectual para desenvolvimento da identidade visual da empresa através de
designers, e também contadores para auxilio aos assuntos referentes a contabilidade; recursos
humanos que serdo representados pelos funcionarios da cafeteria, 0s gar¢ons que atenderdo os
clientes, e atendentes do balcdo; e também o recurso financeiro que sera obtido através de

investidores.
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5.2.7 Atividades principais

A principal atividade exercida pela cafeteria serd a de “Producdo” levando em
conta a preparacao de alimentos tipicos de cafeterias servidos no estabelecimento como cafes,
sucos e comidas diversas, porém, com o diferencial de atuar a noite, ¢ também o “aluguel” de
videogames que estardo a disposicdo dos clientes, 0 modelo que se pretende dispor € da
empresa Nintendo, o console “Nintendo Switch”, se trata de um equipamento versatil que
funciona como um console mével ou de mesa, permitindo assim o uso individual ou em grupo

de até oito pessoas.

5.2.8 Parcerias principais

O futuro negédcio conta com a possibilidade de parcerias com lojas de games da
regido de Palhoca/SC, considerando possiveis descontos nos consoles e jogos adquiridos na
loja em troca de divulgacéo na cafeteria e em seus perfis nas redes sociais. Uma possibilidade
também, mesmo que um pouco mais remota, estd a de parceria com aplicativos de
relacionamentos como o “Tinder” que hoje sdo muito utilizados, sendo o Meet um ponto de
encontro ideal para os usuarios desses aplicativos, pode haver uma troca, o café promover um
evento ou promogao para usuarios do aplicativo por exemplo. Como se pretende terceirizar a
producdo de alimentos sélidos, também se pode fechar parcerias com padarias, confeitarias ou
panificadoras da regido, onde a divulgagéo de tais estabelecimentos em troca de descontos
ndo vai afetar o fluxo de clientes da cafeteria por funcionar em horario divergente das

padarias, confeitarias ou panificadoras parceiras.

5.2.9 Estrutura de custos

A estrutura de custos do futuro negécio se baseard em valor, pois tem foco na
experiéncia que o cliente vai ter estando na cafeteria. Como todos ou pelo menos a maioria
dos negdcios a estrutura de custos da empresa serd composta por custos fixos e variaveis, que
por sua vez serdo compostos por aluguel, internet, energia elétrica, agua, gas, funcionarios, e
auxilio contébil como sendo custos fixos, e terceirizagdo da produgdo de alimentos solidos,

insumos para producdo das bebidas, publicidade e manutencdo do estabelecimento e
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equipamentos como custos varidveis. A estrutura de custos também apresenta custos de
investimentos que serdo representados pela abertura da empresa/registro da marca, marketing,
mobilia e equipamentos. O custo com assisténcia contabil é referente a contratacdo de um
contador para auxiliar nas questdes de controle financeiro da empresa, por ser um servigo de
assessoria 0 contador ndo serd incorporado ao quadro de colaboradores, portanto ndo entra
como funcionario. Como apresentado no quadro 8, os custos mais elevados sdo os de
investimentos em mobilia e equipamentos, pois refere-se a todo o maquinario e 0s
equipamentos que serdo utilizados nas atividades da empresa e acomodacdo dos clientes,

desde a cozinha até mobilia do saldo e escritério.

Quadro 8 - Estrutura de custos

Estrutura de custos

Custos de investimentos (A) Valor
Abertura da empresa/Registro da marca R$ 986,70
Marketing R$ 15.000,00
Mobilia e equipamentos R$ 150.000,00
Total (A) | R$ 165.986,70
Custos mensais (B) Valor
Fixos
Aluguel R$ 5.000,00
Internet R$ 429,99
Energia elétrica R$ 1.350,00
Agua R$ 500,00
Gés R$ 200,00
Funcionarios R$ 10.400
Assisténcia contabil R$ 300,00
Variaveis
Terceirizacdo da producéo de alimentos R$ 2.500,00
Publicidade R$ 700,00
Manutencao R$ 600,00
Insumgs (café, acucar, leite, frutas para sucos, R$ 2.500,00
as bebidas prontas...)
Total (B) | R$ 21.979,99
Total (A+B) | R$ 187.966,69

Fonte: Elaborada pelo autor (2020)

No tdpico seguinte consta o quadro Canvas do Meet Café&Lounge.




5.3 CANVAS

Figura 2 - Canvas do Meet Café&Lounge
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O capitulo seguinte apresenta as considera¢des finais do autor, suas conclusées e
os resultados obtidos a partir deste estudo.
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6 CONSIDERACOES FINAIS

Neste relatorio de estadgio elaborado em forma de plano de negdcios, com o
objetivo de verificar de que forma a modelagem de negdcio de Canvas pode ser aplicada para
a criacdo de uma cafeteria lounge para abstémios no bairro Pagani em Palhoca/SC, foi
desenvolvida um estudo utilizando dados priméarios e secundarios. Também foi feita uma
fundamentacdo tedrica para embasamento cientifico, e a elaboracdo de um possivel novo
negocio no qual foram analisados os fatores do macro ambiente e areas internas do futuro
negocio. Foi aplicada uma pesquisa com possiveis clientes do futuro empreendimento, a
pesquisa se deu através de um questionario que foi encaminhado aos respondentes pela
internet através das redes sociais e e-mail, a pesquisa teve o total de treze respondentes, a
maior parte deles residentes em Palho¢a/SC, e uma pequena parcela em Sdo José/SC. O autor
também fez a analise das 5 Forcas Competitivas de Porter para a elaboracdo da Matriz SWOT
para identificar as forgas, fraquezas, oportunidades e ameacas do empreendimento, definiu 0s
objetivos estratégicos através da missao, visdo e valores, definiu também o posicionamento
estratégico que serd adotado pela organizacdo, e por fim, foi apresentado o prognéstico a
partir da elaboracdo da identidade visual e do quadro Canvas do Meet Café&Lounge. Através
do desenvolvimento do Canvas, foi observado que o futuro negdécio tem como proposta de
valor ser uma novidade, por se tratar de uma cafeteria noturna, e dentro deste item 0 seu
principal posicionamento é ndo servir bebidas alcodlicas com o intuito de manter a
tranquilidade do ambiente a fim de alcancar o principal objetivo do empreendimento em
questdo, que é ser um ponto de encontro ideal para os jovens adultos de Palhoga/SC.

No que se refere aos objetivos estipulados no inicio deste estudo, chegou-se as
seguintes conclusoes:

a) Definir os objetivos estratégicos: O Meet Café&Lounge terd como
posicionamento estratégico a diferenciacdo, visando proporcionar a melhor
experiéncia para os clientes no seu estabelecimento, deste modo o
conforto, bem-estar e o respeito ao cliente foram os pontos de principal
foco na elaboragdo de missdo, visdo e valores. Atraves da pesquisa
aplicada com o questionario, observou-se gque a ideia da cafeteria noturna
foi bem aceita pela maior parte dos entrevistados.

b) Elaborar a matriz SWOT: Com o auxilio da pesquisa aplicada com
possiveis cliente e a analise do micro e macro ambiente foi desenvolvida a

matriz SWOT, onde foi possivel reconhecer os pontos fortes e fracos da
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cafeteria, e também identificar as suas oportunidades e ameacas, dos itens
observados a partir desta anélise, constata-se que a ameaca causada pela
pandemia proeminente do Covid-19 seria a de maior impacto na
implementacdo do empreendimento estudado, visto que o foco do
estabelecimento é propor interacdo humana pessoalmente e a maior
recomendacdo dos Orgdos legais de saude atualmente é o distanciamento
social.
c) Aplicar as dimensdes da modelagem de negdcio de Canvas para 0 novo
negdcio: A partir de toda a elaboracdo do conceito do Meet Café&Lounge
e as analises feitas em torno do ambiente em que o negdcio sera inserido,
foi possivel a aplicacdo das dimensdes da modelagem de negdcio de
Canvas que observam as parcerias, atividade e recursos principais, a
proposta de valor, o relacionamento, segmento e os canais de comunicagao
com os clientes, e por fim a estrutura de custos e fontes de receita.
Sendo assim se conclui que o plano de negécios ¢ uma ferramenta importante para
a criacdo de um empreendimento, pois permite ter mais clareza do que se pretende criar, e
transforma uma ideia em um projeto estruturado e organizado, desta forma dando mais
credibilidade ao empreendedor, e a modelagem de neg6cios de Canvas permite uma Vvisao
mais abrangente e sistémica do empreendimento considerando sempre os clientes e 0 que 0
negocio tem a oferecer e agregar a eles.
O autor deste plano de negocios, baseado na estrutura de custos elaborado atraves
da modelagem de negdcios de Canvas conclui que ndo tem capital para implementar o
empreendimento em questdo, por isso chegou a conclusdo de que o plano de negdcios sera
imprescindivel para conseguir o investimento necessario para concretizar o que foi planejado,
e considera que sdo grandes as chances de sucesso de acordo com o que foi estudado.
No que diz respeito as limitagGes encontradas no desenvolvimento deste plano de
negocios estd a dificuldade de acesso as informacbes de valores de taxas de alvaras e
documentacao necessaria para abrir um negocio, pois impacta na confiabilidade da estrutura
de custos desenvolvida, para apuracdo de tais valores o autor deste estudo consultou um
contador que tem experiéncia em lidar com tais documentagdes.
Para recomendacdo de estudos futuros no desenvolvimento de plano de negécios,
¢ apontado a necessidade de aplicar a pesquisa com possiveis clientes com uma maior
guantidade e diversidade de respondentes, a fim de ter uma gama maior de feedbacks sobre o

futuro empreendimento e maior aprofundamento nas analises feitas no estudo.
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ANEXO A — Questionério para coleta de dados

Este é o questionario que foi utilizado como instrumento de coleta de dados na

entrevista com possiveis clientes do futuro empreendimento.

qualitativa com o intuito de maior aprofundamento as interpretagdes e opinides dos

O questionario é formado por perguntas abertas para respostas de natureza

entrevistados referente ao Meet Café&Lounge.

Quadro 9 - Questionario para coleta de dados

QUESTIONARIO PARA COLETA DE DADOS

10-

O que acha da ideia de uma cafeteria noturna?

Vocé tem dificuldades de encontrar locais para encontros?

Com que frequéncia vocé sai para encontrar as pessoas que VOCE se
relaciona virtualmente (Sejam amigos ou casos romanticos)?

Quais tipos de estabelecimentos ou eventos vocé costuma frequentar quando
sai para encontrar alguém?

Vocé costuma fazer uso de redes sociais ou aplicativos para encontrar
restaurantes, cafeterias, bares ou estabelecimentos semelhantes?

O que vocé prioriza quando decide frequentar uma cafeteria ou restaurante?
(Preco, qualidade, localizacdo, valores éticos...)

Depois de apresentado a ideia do Meet Café&Lounge, qual a sua opinido
sobre o possivel neg6cio? Vocé frequentaria? Tem sugestdes?

Que tipos de valores éticos vocé espera de uma cafeteria?

Em que canais vocé gostaria de se relacionar com esse tipo de
empreendimento? (Redes sociais, Aplicativos de delivery, etc)

Que tipo de pessoa vocé acha que pode gostar desse tipo de

empreendimento?

Fonte: Elaborada pelo autor (2020)
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