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RESUMO

Com o crescimento do interesse das pessoas por cafés finos e de qualidade, que
possibilita aos clientes refeicdes rapidas e saudaveis, proporcionando ainda encontros
com amigos, colegas de trabalho ou familiares num ambiente aconchegante, gerou a
motivacdo para o estudo da viabilidade para abertura de uma cafeteria no municipio
de Bernardino de Campos. Apés a realizagdo de uma pesquisa aleatoria com a
populacdo, foi realizada uma andlise de mercado, observando a concorréncia,
fornecedores e o mercado alvo. Apds esse estudo foi realizado o planejamento
empresarial, planejamento de marketing, planejamento de recursos humanos e
materiais e o0 planejamento financeiro. Destacou-se ap0s a conclusdo desses
planejamentos, a viabilidade positiva para a implantacdo da Cafeteria 3 D’S,
abrangendo uma clientela constituida por pessoas de todas as classes que tem o
hébito de fazer lanches e consumir drinques fora de casa e que aprecia produtos a
base de café. Importante destacar que a cidade de Bernardino de Campos na década
de 60 ficou conhecida como a “Pérola do Planalto”, por ser a maior produtora de café.

Palavras-chave: cafeteria, planejamento, gourmet, empreendedorismo



ABSTRACT

With the growth of people's interest in fine, quality coffees, which allows customers to
eat fast and healthy meals, as well as meeting friends, co-workers or family in a cozy
environment, generated the motivation for the study of the feasibility of opening a
cafeteria in the municipality of Bernardino de Campos. After conducting a random
survey with the population, a market analysis was performed, observing the
competition, suppliers and the target market. After this study, business planning,
marketing planning, human and material resources planning, and financial planning
were conducted. After the conclusion of these plans, the positive viability of Cafeteria
3 D'S was highlighted, covering a clientele made up of people from all classes who are
in the habit of making snacks and consuming drinks outside the home and who
appreciate coffee-based products. It is important to highlight that the city of Bernardino
de Campos in the 60's became known as the "Pearl of the Plateau", for being the
largest coffee producer.

Keywords: coffee shop, planning, gourmet, entrepreneurship



1 INTRODUCAO

Este trabalho teve como objetivo o estudo da viabilidade da implantacéo de
uma cafeteria na cidade de Bernardino de Campos, ap0s uma analise de que tipo de
empreendimento estava faltando para a populacédo desta pequena cidade no ponto de
vista econdémico e de lazer, sendo detectada a falta de um espago onde as pessoas
pudessem fazer refeicbes saudaveis, rapidas, com um horério diferenciado, um local

agradavel e confortavel e que atingisse o maior numero de pessoas.

Durante essa analise foi constatado também a falta de motivacdo do
concorrente, entre outros fatores negativos estdo o mau atendimento e a falta de oferta
de produtos, ndo aproveitando a capacidade de desenvolvimento do local. Com isso,
surgiu a oportunidade de se abrir uma concorrente focando nos pontos fracos e
principalmente na proposta de atrair as pessoas a tomarem o café tradicional e
também as pessoas a conhecerem os cafés elaborados, proporcionando a essas
pessoas um local agradavel para o consumo ou a possibilidade de retirar o seu pedido
e fazer a refeicdo em um local de sua preferéncia, atendendo assim as pessoas que

estao trabalhando ou em sua hora de lazer.

De acordo com pesquisas o café tornou-se um habito mundial e cada vez
mais ele vem se aprimorando no seu modo s6cio econdmico e de consumo. E com
isso, ha a necessidade das pessoas e dos comércios se adaptarem a evolucdo desse

produto.

De acordo com MARTINS, 2008, o café veio da Africa sendo que a Europa
foi a responséavel por difundir o consumo da bebida. Os Etiopes ingeriam o fruto, se
alimentavam da polpa doce, utilizavam as folhas para mastigarem ou para o preparo
de cha, e ainda produziam um suco fermentado que se transformava em bebida
alcodlica. Os arabes dominaram a técnica de plantio e preparacdo, ainda faziam
infusdo com o café e cerejas fervidas em agua para fins medicinais, sendo usados
também como bebida excitante. O processo de torrefacdo sé foi desenvolvido no

século XIV.

Por apresentar sabor agradavel e por ser estimulante, o café era o
produto da moda digno de receber grandes investimentos. O
crescente interesse pela bebida permitiu sua “globalizacao” e facilitou
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a intervencdo cultural tanto nas formas de consumo quanto nas
técnicas de plantio (MARTINS, 2008)

Ainda de acordo com MARTINS, 2008, a tradicdo de tomar um cafezinho
no mundo se popularizou a partir de 1450. Poucos anos depois, a Turquia transformou

o habito de tomar café em ritual de sociabilidade.

De acordo com a CONAB, 2020, o Brasil € o maior exportador de café no
mercado mundial e ocupa a segunda posi¢cdo, entre 0s paises consumidores da
bebida.

De acordo com o MAPA - Ministério da Agricultura, Pecuaria e
Abastecimento, 2020, a cafeicultura brasileira € uma das mais exigentes do mundo,
em relacdo as questdes sociais e ambientais, e ha uma preocupacao em se garantir
a producédo de um café sustentavel, tendo as leis brasileiras as mais rigorosas entre

0s paises produtores de café.

A atividade cafeeira é desenvolvida com base em rigidas legislacdes
trabalhistas e ambientais. Sao leis que respeitam a biodiversidade e
todas as pessoas envolvidas na cafeicultura, e que punem,
rigorosamente, qualquer tipo de trabalho escravo e/ou infantil nas
lavouras.

Segundo a Associacao Brasileira de Industria de Café (ABIC), 2020, no
Brasil, 95% da populacdo consome o produto, tanto em casa quanto em cafeterias e

lanchonetes.

De acordo com a Organizacgao Internacional do Café (OIC), 2020, o Brasil
€ 0 segundo maior consumidor mundial da bebida, logo atras dos Estados Unidos,
gue possui 14% da demanda mundial. Nosso pais representa 13% dessa demanda,
com 21 milhdes de sacas ao ano. Entre 2017 e 2018 houve um crescimento de 4,8%
no consumo, comparado com periodo anterior. A projecéo € que haja um crescimento
de 3,5% ao ano até 2021.

Segundo o SEBRAE, 2020, o mercado externo é de extrema importancia
para o Brasil: 0 pais é o maior exportador de café do mundo. Na categoria “Café néo

torrado, nao descafeinado”, nossos maiores compradores sao a Alemanha (17,71%),
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Estados Unidos (17,57%) e ltalia (10,06%). Ja na categoria “Café torrado, nao
descafeinado”, os maiores mercados sao Estados Unidos (31,47%), Argentina
(14,16%) e Japao (12,90%).

De acordo com o SEBRAE, 2020, as caracteristicas que diferenciam o
produto premium séo: sofisticacao na producéo, selecdo qualificada dos graos, origem
do grao, producdo com certificado de qualidade e maior proximidade com
cafeicultores. Além disso, o café premium apresenta diferenciais em termos de

fragrancia, sabor, acidez, corpo e no conceito final do produto.

Ainda segundo o SEBRAE, 2020, no Brasil, o consumo anual de café
premium gira em torno de 70 mil toneladas, o que representa de 5% a 10% do
consumo total no setor. Esse consumo cresce 15% ao ano, enquanto o de café

tradicional aumenta 3,5% ao ano.

Portanto, de acordo com o SEBRAE, 2020, dos consumidores de café
premium, 20% pertencem a classe A, 50% a classe B e 30% a classe C. A maior parte
desse publico esta 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 e 30 anos (35%) e entre 31 e 40 anos (25%), sendo

guanto ao género, 50% formado por homens e 50% por mulheres.

De acordo com a ABIC, 2020, o estudo da Euro monitor que monitora e
analisa as tendéncias de negocio e do consumidor em varios setores, aponta também
gue existem 3,5 mil cafeterias no Brasil (porém esse nimero sobe para 13 mil se forem
contabilizados bares, lanchonetes e padarias). Esses estabelecimentos sao
ambientes diferenciados, que oferecem produtos variados em conjunto com outras

opcdes de alimentacéo.

Segundo o SEBRAE, 2020, as cafeterias se dividlem em: especializadas,
ndo especializadas, premium, franquias de cafeterias, brewery (cerveja com café),
cafeteria estilo série de TV e cafeterias veganas e sustentaveis. No Brasil, 66% das

cafeterias sao estabelecimentos independentes. Os outros 34% sao franquias.

De acordo com o SEBRAE, 2020, a Associacdo Brasileira de Franchising

(ABF), o mercado de franquias de cafés apresentou crescimento entre 2013 e 2016.
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Os pontos de vendas saltaram de 782 para 862 estabelecimentos no periodo. No
Brasil existem 40 marcas franqueadas, sendo uma opcao de investimento aqueles

gue pretendem ampliar a sua rede de forma mais rapida.

Apoés a andlise destes dados e do mercado local, foi realizado através de
um questionario aplicado a populacdo da cidade de Bernardino de Campos, onde se
encontrou a necessidade de oferecer as pessoas que trabalham, estudam e tem o
ritmo de vida agitado, mas que gostariam de ter uma refeicdo saudavel e tempo para
um café de uma maneira agradavel e ao mesmo tempo rapida, porém nao dispdem
do tempo para o preparo de tais refei¢cdes, satisfazendo as necessidades do dia-a-dia,
foi evidenciado a viabilidade para a implantacdo de uma cafeteria na cidade, onde
sera disponibilizado lanches, bebidas frias e quentes e os cafés aprimorados para
atender a necessidade dessas pessoas e disponibilizar um local simples e

aconchegante.
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2 OBJETIVOS

2.1 Objetivo geral

A empresa terd como objetivo a satisfacéo do cliente, capacitacdo da méao-

de-obra, produgcéo com qualidade, precos justos e foco nos resultados.

2.2 Objetivos especificos

Para que o objetivo geral da empresa seja executado e alcancado sera
realizada uma analise dos investimentos necessarios; definir estratégias de marketing
para divulgacdo do empreendimento; identificar as oportunidades e ameagas do
mercado; analisar a viabilidade de parcerias para atrair clientes; identificar a
guantidade de funcionarios para a empresa, bem como, 0s treinamentos necessarios
para que 0S mesmos possam promover um bom atendimento construindo uma

excelente imagem da empresa.
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3 JUSTIFICATIVA

Analisando as questdes levantadas, foi definido o local na regido central
para que além de uma localizacdo de facil acesso e visualizacdo, pudesse também
atender os frequentadores das academias, escolas e comércios vizinhos e seus
arredores e, trabalhadores que transitam pela cidade em seus pequenos intervalos do

trabalho.

Desse modo, além do publico local, por ser de facil acesso pretende-se
atender também o0s representantes comerciais e entregadores de mercadorias que
precisam de uma alimentacao rapida enquanto aguardam a abertura do comércio ou
atendimento de seus clientes, sendo o0 nosso diferencial o horario de atendimento para

atender também essas pessoas.

ApOs essa analise, verificou-se a viabilidade da implantacdo de uma
cafeteria na cidade para satisfazer essas necessidades englobando também as

pessoas que pela cidade passam todos os dias, sejam elas a trabalho ou lazer.
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4 METODOLOGIA

Para a elaboracdo do Plano de Negdécio da Cafeteria, foi necessaria a
sondagem de mercado, para averiguar a viabilidade do negdcio. Foi constatado a

inexisténcia de empresas neste ramo de negdécio na cidade de Bernardino de Campos.

A pesquisa de mercado é importante por fornecer informacgdes do que os
clientes gostam, quais marcas ou ainda o tipo de produto que o mercado precisa. Para
a concretizacdo do empreendimento foi realizada entdo uma pesquisa com a
populacao local a fim de coletar dados do mercado-alvo e verificar a necessidade da
implantac&o. Para isso, foram selecionadas através do comércio da cidade, 100 (cem)

pessoas como amostragem e categorizadas por sexo e idade.

O questionario constou 10 (dez) perguntas fechadas, com o intuito de

verificar:

= Opinido sobre a abertura de uma cafeteria na cidade;
* Frequéncia no consumo de café;
= Preferencias por tipos de café;

» Tipos de acompanhamento no café

Este questionario foi aplicado através do Google Forms devido a ocorréncia
da pandemia mundial do covid-19 além destes formularios serem &geis, faceis de
criar, editar e responder as perguntas, e ainda fornecem as informacdes e os gréficos,
facilitando e agilizando o trabalho. A pesquisa foi realizada no periodo de 08 a 10 de
julho de 2020.

Com os dados obtidos, foi possivel analisar e refletir na decisdo da abertura
de uma cafeteria com diferencial na qualidade dos produtos oferecidos e no

atendimento ao publico.

Apos a definicdo dos objetivos do negdcio foi realizada uma pesquisa

utilizando um questionario com a populacdo de diversas idades e classes sociais no
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sentido de descobrir qual a escassez da populacdo para uma alimentacédo saudavel e

rapida e ainda suas preferéncias.

Diante desta pesquisa, foi avaliado que as pessoas sentem falta de um
local onde possa fazer lanches rapidos e saudaveis num local que possa ser
frequentado no periodo da manha para um café, na hora ou apds o almoco e também

no final da tarde para um momento relaxante antes de ir para casa.

O nome da empresa utilizou as iniciais dos empreendedores, para que se
tornasse uma marca para a empresa e para 0s proprietarios. A cafeteria brasileira com
estilo europeu manteve a preocupacdo de ndo surpreender de maneira negativa os
futuros consumidores em raz&o do estilo e produtos diferenciados, por ndo ser um

empreendimento comum na cidade.

Buscou-se por uma linha de produtos e servicos padronizados, funcionarios
treinados e com baixo investimento em maquinas e equipamentos, sendo estes
melhorados com o tempo.

O ambiente preparado com tv e tecnologia wi fi de alta velocidade.

Os alimentos e bebidas preparados e disponibilizados para que o cliente
possa consumir no local ou levar para consumo posterior, mantendo qualidade,
temperatura e praticidade.

Para o projeto, foi utilizado além de pesquisas bibliograficas, pesquisas em
sites conceituados, estudos de casos e visitas aos concorrentes, que permitiu olhar

de uma maneira externa e interna para o negocio.

4.1 Questionario

Gréfico 1: questionério - sexo
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Sexo

B masculino = feminino

Analisando o grafico 1, pode ser percebido que o consumo maior esté entre

0 sexo masculino.

Grafico 2: questionério — idade

Faixa etaria

M de20a30anos Wmde31ad40anos mded4la50anos = acimade 50 anos

Analisando o grafico 2, percebeu se que o consumo maior esta na faixa
etaria dos 20 a 30 anos e menor consumo na faixa etaria acima de 50 anos.

Gréfico 3: questionario - renda mensal



B de 1 a2 salarios

Renda Mensal

W de 3 a 4 salérios

acima de 4 salarios
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Analisando o grafico 3, notou se que o consumo maior € dos consumidores

gue possuem renda mensal de 1 a 2 salario e 0 menor consumo é feito por uma parte

pequena dos consumidores com renda acima de 4 salarios.

Grafico 4: questionario - atrativo

M localizagdo M preco M atendimento

alimenticio

1%1%

60%

qualidade

Qual atrativo de um estabelecimento

forma de pagamento

Analisando o grafico 4, percebe se que a maior parte dos consumidores

sao atraidos pela qualidade dos produtos e servicos.

Gréfico 5: questionario - consumo diario



Quantas vezes ao dia consome café

Bnunca MWlvez M2vezes 3 vezes 4 vezes ou mais
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Analisando o grafico 5, foi percebido que a maioria dos consumidores

fazem o consumo entre 1 a 4 vezes por dia.

Gréfico 6: questionario - valor

Qual o valor maximo que vocé
pagaria por um café elaborado

20%

45%

M até RS 3,00 M até RS 4,00 até RS 5,00 acima de RS 5,00

Analisando o grafico 6, percebe se que a maioria dos consumidores

pagariam por um café mais elaborado até um valor de R$ 5,00.

Gréfico 7: questionario - viabilidade
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Acredita que uma cafeteria em
Bernardino de Campos seria um bom
negocio

Hsim = nao

Analisando o grafico 7, constatou que 92% dos consumidores acreditam

gue a cafeteria na cidade de Bernardino de Campos é um bom negécio.

Grafico 8: questionario - acompanhamento

Costuma comer alguma coisa para
acompanhar o café

B sim © ndo

Analisando o gréfico 8, pode ser percebido que a maioria dos consumidores

de café comem alguma coisa para acompanhar.

Grafico 9: questionério - tipo acompanhamento
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qual o tipo de acompanhamento

W doce " salgado

80%

Analisando o grafico 9, constatou que a maioria dos consumidores fazem o
uso de salgados como acompanhamento do café.

Gréfico 10: questionario - tipo de café

Qual o tipo de café prefere

M tradicional diferenciado

42%

Analisando o grafico 10, notou se que a preferéncia ainda € por café
tradicional, porém com uma diferenca apenas de 16% para os que preferem um café

diferenciado, mais elaborado.
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5 FUNDAMENTACAO TEORICA

5.1 Empreendedorismo

A palavra empreendedorismo tem origem no latim e tem sinénimo de

empreender.

De fato, o que se pode notar ao conferir a origem é que o termo
empreendedor esta carregado da sugestdo de que este perfil é de um
individuo que tem ideias e iniciativa para propor novos negdcios e busca se
cercar de infraestrutura para que este negécio seja viavel. (VELHO e
GIACOMELLI, 2017, p.10-11).

Empreendedorismo é o processo de iniciativa de implementar novos

negocios ou mudancas em empresas ja existentes, normalmente envolvendo

inovagoes e riscos.

5.2 Empreendedor

O empreendedorismo tem uma funcdo importante na criacdo e no
crescimento dos negdécios, assim como no crescimento e na prosperidade de
nacdes e regides. Esses resultados em larga escala podem ter principios um
tanto modestos, pois as acbes empreendedoras comegam hum ponto em que
uma oportunidade lucrativa encontra um individuo empreendedor. (HISRICH,;

PETTERS; SHEPHERD; 2014, p. 6).

Empreendedor € aquela pessoa que enxerga, promove e aproveita as

novas oportunidades nos negoécios, se arriscando para colocar em pratica seus

sonhos, seus planos, suas ideias e se destacam por estarem sempre em busca das

melhores e mais inovadoras solugdes.

O empreendedor segue 0 que acredita ser uma oportunidade. Como as
oportunidades existem em (ou criam e/ou geram) um estado de forte
incerteza, os empreendedores precisam utilizar seu discernimento para
decidir se devem ou néo agir. [...], 0o segredo para entender a acao
empreendedora é ser capaz de avaliar o nivel de incerteza percebido em
torno de uma oportunidade em potencial e a disposi¢cdo do individuo de
enfrentar essa incerteza. O conhecimento pregresso do individuo pode
reduzir o nivel de incerteza e sua motivacdo indica a disposicdo de enfrenta-
la. (HISRICH; PETTERS; SHEPHERD; 2014, p. 6)
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O empreendedor se destaca por estar sempre estudando, ndo desiste no
primeiro erro, percebe as oportunidades ao seu redor, tem capacidade de liderar, é
comprometido com o seu negécio, trabalha com eficiéncia e qualidade, tem boa
comunicacdo, ndo tem medo de correr riscos, sabe estabelecer metas, consegue
trabalhar com independéncia, separa a vida pessoal da profissional, toma iniciativas

e busca sempre resultados.

Os empreendedores de fato sdo aqueles individuos que tem iniciativa para
criar e tem paixdo pelo que fazem. S&o pessoas que prezam pela qualidade
em tudo que fazem. Eles utilizam bem os recursos e estdo sempre abertos a
correr riscos calculados. S&o visionarios, dinamicos e muito dedicados...
geralmente possuem carisma quando expdem suas ideias e tem habilidade
para montar equipes de alto desempenho. Normalmente contam com uma
ampla rede de contatos e sabem utilizd-las a favor de seus projetos.
(MORAIS, 2013, p. 55)
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6 PLANO DE NEGOCIO

O plano de negécio € a um documento de forma escrita de um
empreendimento que se quer iniciar ou que j4 existe e que define a estratégia,
podendo ser entendido como um guia. (DORNELAS, 2016, p. 14)

O plano de negdcio atende alguns objetivos como, testar a viabilidade,
orientar as operacdes e estratégias, atrair recursos financeiros, transmitir credibilidade
e desenvolver a equipe de gestdo. (DORNELAS, 2016, p.17-18)

Existem alguns tipos de planos de negdcios e seja qual for o objetivo e o

publico-alvo é necessario ter em mente como devera ser disponibilizado.

= O plano de negécios completo, contendo todas as sec¢des que explicam o
modelo de negdcio e a estratégia de negécio da empresa.

= Um sumario executivo, ou a sintese do plano de negécios, em poucas
palavras, paginas ou slides/laminas.

= um sumario executivo estendido, contendo ainda algumas tabelas com
informagdes financeiras, mas de forma objetiva.

= uma planilha eletrénica, contendo todas as equacdes e analises que
geraram as projecdes financeiras e de receita de sua empresa.

= Uma apresentacdo em slides, que servira de base para a “venda” da ideia
aos seus interlocutores. (DORNELAS, 2016, p. 21)

6.1 Estrutura do plano de negocio

De acordo com DORNELAS, 2016, p. 22-25, segue uma estrutura de plano
de negocio completo e detalhado:

v' Sumario Executivo
= O conceito do negdcio e a oportunidade
» Mercado e competidores
= Equipe de gestéao
= Produtos/servi¢os e vantagens competitivas
= Estrutura e operacdes
= Marketing e projecao de vendas

= Estratégia de crescimento
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= indices e projecdes financeiras

= Oferta/necessidade de aporte de recursos

v" Conceito do Negécio
= Apresentacao (historico, caso a empresa ja exista)
= Visdo e missao (valores e diferenciais do negdcio)
= Oportunidade
» Produtos e servigos (resumo conceitual)
= Aspectos legais e composi¢ao societaria
= CertificacOes, licencas, regulamentacdes
= Localizacdo e abrangéncia

= Terceiros e parcerias

v" Mercado e Competidores
= Analise setorial (analise macro)
= Mercado-alvo (nicho de mercado)
» Necessidades do cliente (onde esta a oportunidade)
= Andlise dos competidores

= Vantagens competitivas (do negocio e dos concorrentes)

v' Equipe de Gestéo
= Descricdo dos principais executivos (pontos fortes, experiéncia, adequacao ao

negaocio)

v" Produtos e Servicos
= Descricéo dos produtos e servigos
= Beneficios e diferenciais
= Utilidade e apelo
= Tecnologia, P&D (Pesquisa e Desenvolvimento), patentes (propriedade intelectual)

= Ciclo de vida

v’ Estrutura e Operacdes
= Organograma funcional

= Maquinas e equipamentos necessarios
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= Processos de negocio

= Processos de producéo e manufatura (caso se aplique)
= Politica de recursos humanos

= Previsdo de recursos humanos

= Fornecedores de servi¢os (e matéria-prima)

= Infraestrutura e planta (layout)

= Infraestrutura tecnoldgica

v' Marketing e Vendas
= Posicionamento do produto/servico
= Praga/canais
= Promocéo
* Preco
* Projecédo de vendas e market share

= Parcerias

v Estratégia de Crescimento

= Andlise estratégica (plano de desenvolvimento)
o SWOT (forgas, fraquezas, oportunidades e ameacgas)
o Objetivos e metas

= Cronograma

= Riscos criticos do negécio (e mitigagdo dos riscos/plano de contingéncia)

v" Finangas
= Investimentos (usos e fontes)
= Composicgéo de custos e despesas
= principais premissas (base para as projecdes financeiras)
= Evolucéo dos resultados financeiros e econdmicos (projecao para 5 anos, mensal no
ano 1 e semestral/trimestral nos demais)
o Demonstrativo de Resultados
o Fluxo de Caixa
o Balancgo
= Indicadores financeiros

o Taxa Interna de Retorno



o Valor Presente Liquido

o Breakeven e payback
= Necessidade de aporte e contrapartida
= Cenarios alternativos

* Plano incluindo expanséo

v' Anexos
= Curriculo da equipe de gestao/sécios
= Dados complementares sobre o mercado
= Detalhamento das pesquisas de mercado (primarias) e testemunhos

= Detalhamento das projecdes financeiras

25
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7 PLANO DE MARKETING

De acordo com CASAS, 2011, p. 8, o plano de marketing estabelece

objetivos, metas e estratégias do composto de marketing em sintonia com o plano

estratégico geral da empresa e é toda a relacédo produto/mercado, que, em conjunto

com os outros planos taticos, forma o plano estratégico, na verdade o plano de

marketing faz parte do plano estratégico.

O plano de marketing, por sua vez, € composto de varios sulanos. As
atividades de propaganda, venda pessoal e promocdo de vendas
também tem planos respectivos para alcancar os objetivos de
marketing. Estes, como visto, sdo os planos operacionais. (CASAS,
2011, p.9)

De acordo com POLIZEI, 2010, p. Xlll, o planejamento significa decidir

agora o que fazer e como fazer no futuro, sintonizando as possiveis oportunidades e

ameacas do futuro.

Portanto, o plano de marketing € um documento ou uma proposta
desenvolvida a priori, ou seja, descreve uma realidade possivel,
verossimil e rentdvel acerca de um negécio a ser implementado em
um futuro proximo. A elaboragcdo do plano de marketing deve
referenciar-se sempre a uma realidade futura, tendo como ponto de
partida situacdes atuais (IPOLIZEI, 2010, XIII)

7.1 Estrutura do Plano de Marketing

Ainda de acordo com POLIZEI, 2010, p. 8 - 9, segue a estrutura do plano

de marketing:

=  Sumario executivo

= Resumo

= Missao e visao

» Investimento, retorno financeiro, produto/servigo, concorréncia

» |nvestigacdo ampla de mercado
= Analise SWOT

= Estratégia de marketing

»= Metas e objetivos



Plano de acéo
Viabilidade financeira

Controles
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8 PLANEJAMENTO FINANCEIRO

De acordo com LUCION, 2005, o processo de planejamento financeiro para
a vida das empresas diante de um cenario econdmico abalado por inUmeras crises
gue levam a economia sofrer uma serie de variacdes tem sido um fator chave para o

sucesso empresarial.

O processo de planejamento financeiro apresenta-se como uma
ferramenta importante para a estratégia empresarial e a administragéo
financeira, de modo a dar o aval para politica de crescimento e
outorgar sustentacdo financeira de suas atividades sem colocar em
risco as financas empresatriais, contribuindo significativamente para a
continuidade da organizacao. (LUCION, 2005)

Ainda de acordo com LUCION, 2005, a expressao “planejamento” significa
planejar, preparar qualquer empreendimento, visando a consecucao de determinados
objetivos. A expressao “financeiro” significa finangas, gestdo do dinheiro e de outros

recursos liquidos.

De acordo com SOUZA, et al, 2018, p. 2, no planejamento existem
processos mais simples, outros mais complexos e ainda os que sao transformadores
pois da uma visdo mais amplas as pessoas de mudancas de habitos e tomada de

decisoes.

Planejamento financeiro é o processo de formulacdo de estratégias
para auxiliar os individuos a gerenciarem seus assuntos financeiros
para atingirem seus objetivos de vida... portanto o planejamento é um
processo de decisao... a grande dificuldade é que decidir ndo envolve
apenas a razdo. No processo de decisdo estdo sempre envolvidas a
emocao e a razdo. (SOUSA, et al, 2018, p. 3-4)

Ainda de acordo com SOUZA, et al, 2018, p. 5, existem seis passos e

algumas capacidades para que o processo do planejamento seja realizado:

8.1 Estrutura do Planejamento Financeiro

= Estabelecer a base entre cliente e planejador financeiro

» Levantar os dados para serem analisados
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Analisar e avaliar a situacao

Desenvolver um planejamento e uma estratégia

Implementar o plano

Monitorar o plano e fazer os ajustes de rota

Fazer um bom levantamento e coleta de dados e informagdes, tanto
gualitativas quanto quantitativas.

Analisar, avaliar informacdes, considerar oportunidades e restricoes.

Formular e avaliar estratégias
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9 PLANO ESTRATEGICO DO NEGOCIO

9.1 Projeto

Abaixo foi identificado as premissas para elaboracdo do plano de negdcio de

uma cafeteria.

9.2 Problema

Quais fatores sao fundamentais e determinantes para o desenvolvimento de

um plano de negdcio de uma cafeteria?

9.3 Objetivo geral

Analisar a viabilidade de implementacdo do empreendimento, satisfacdo do
cliente, capacitacédo da mao-de-obra, produgédo com qualidade, reducao de custos e

foco nos resultados.

9.4 Objetivos especificos

a) Verificar os investimentos necessarios;

b) Definir estratégias de marketing para divulgacdo do empreendimento;

c) Identificar as oportunidades e ameacas do mercado;

d) Analisar a viabilidade de parcerias para atrair clientes;

e) ldentificar a quantidade de funcionarios para o empreendimento, bem
como, 0s treinamentos necessarios para que 0S MesSMOsS possam

promover um bom atendimento.

9.5 Definicdo do empreendimento

9.5.1 Missao
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Desenvolver, produzir e vender produtos de qualidade e seguranca, com rapidez,
variedade e precos competitivos, proporcionar um ambiente tranquilo e agradavel,
garantindo assim a satisfagédo dos clientes.

9.5.2 Viséao

Ser referéncia de inovacéo e qualidade, desempenho e confiabilidade no mercado.

9.5.3 Valores

Integridade, comprometimento, trabalho em equipe, colaboracdo mutua, reducdo de

desperdicio, produtividade e cuidado com o meio ambiente.

9.5.4 Ramo de atividade

Foi escolhido o ramo da cafeteria, para servir salgados, doces, cafés tradicionais e

diferenciados, bebidas quentes e geladas.

9.5.5 Porte

Empresa de Porte Me, pois tera mais de um funcionario.

9.5.6 Nome da empresa

Cafeteria 3’'Ds - Foi escolhido o nome que representasse 0s componentes da

empresa, sendo assim, foi utilizado as iniciais dos nomes dos empreendedores.

9.5.7 Localizagéo

O ponto comercial foi escolhido na area central da cidade, por ser préximo de escolas,
academias, bancos, igreja, prefeitura, farmacia municipal, secretaria de saude, praca
central, pontos estes que movimentam um grande fluxo de pessoas durante todo o dia

e inclusive as tardes.
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Figura 11: localizacéo

O empreendimento esta localizado na area central, proximo a bancos, escolas,

academias, igrejas e do comércio local.

9.5.8 Produto a ser oferecido

e Cafés tradicionais e elaborados

e Bebidas quentes e frias

e Salgados
e Tortas

e Bolos

e Doces

Lanches naturais

Sucos

e Combos

9.5.9 Publico alvo

e Criancas
e Adultos

e |dosos



9.5.10 Faixa etéaria

e Sem limite

9.5.11 Faixa de renda

e Todas

33
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10 PLANO DE MARKETING

10.1 Anélise de Ambiente

Para que a analise de ambiente seja eficaz no plano de marketing, € necessario que
o levantamento das informacgdes seja enriquecido com auxilio de pesquisa de campo
e dados essenciais para o crescimento e atualizacdo da empresa.

10.1.1 Interno

» Equipamentos: Equipamentos para a abertura da empresa serdo utilizados

tanto novos, seminovos e alugados.

» Tecnologia: Sistema de controle de fluxo de caixa, compra, controle de
estoque, entrada e saida de mercadorias para implantacdo do
empreendedorismo, que sera adquirido através de pessoas que fornecem o
servigco mediante mensalidade incluindo manutencéao.

» Recursos financeiros: Financiamento bancario, recurso proprio.

» Recursos humanos: Sécios empreendedores (administracdo), caixa,

atendentes, cozinheiro.

= Ambiente aconchegante com mesas, cadeiras, tv, wi fi, carregadores de bateria

de aparelhos moveis e ar condicionado.

= Funcionéarios treinados

= Pedidos com controle de comandas

» Facilidade no pagamento, precos justos, embalagens para consumo no local

ou para viagem
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10.1.2 Externo

= Concorrentes: identificar as fraquezas do concorrente e focar em um diferencial
mantendo a fidelidade nessa proposta, sabendo que na cidade tem apenas
uma concorrente e que essa nado abrange todos os produtos e servicos da

Cafeteria 3 D’S, que tera como um dos diferenciais o horario de funcionamento.

= Consumidores: conhecer os consumidores e seus gostos para que se tornem

fieis.

» Fatores politicos/legais: obedecer as leis da vigilancia sanitaria, codigo civil,
codigo de defesa do consumidor, pagamentos de impostos como Alvara de
Funcionamento, Alvard da vigilancia Sanitaria e outros encargos sobre 0s

produtos.

» Fatores econdémicos: ficar atento as oscilagbes do mercado referente a inflagéo,

taxas de juros e distribuicdo de renda.

= O numero de cafeterias vem aumentando, e o habito de tomar café fora de casa

estad sendo mais comum.

= De acordo com pesquisas a segmentac¢do do consumo por tipos: moidos, graos
e capsulas, o que vem prevalecendo sdo os consumos por cafés em graos,
passou de 18% para 19%. Por outro lado, o fendmeno das capsulas parece ter
acelerado ainda mais, trazendo mudancas de habitos para os consumidores,
gque veem praticidades e nas variedades de sabores, as caracteristicas
adequadas para o uso do lar, nos escritdrios, em pequenos comércios, lojas e
outros estabelecimentos onde antes ndo havia servi¢co de café. (Fonte ABIC,
2017)

» Fatores sdcio/culturais: caracteristicas da populacdo, quanto ao tamanho e
desenvolvimento da cidade, grau de escolaridade, sexo, profissao, estado civil,
composicdo familiar, comportamentos e necessidades dos consumidores.

Teremos um grande desafio em fazer com que se torne um habito o consumo



36

do café fora de casa, por ser uma cidade onde populacéo é pequena, e carente
deste tipo de ambiente. A populacdo mais nova se adaptara mais rapido com o
tipo de negocio e os produtos oferecidos, ja as pessoas mais velhas terdo um

desafio em sair do café tradicional e saborear os cafés gourmets.

» Fatores tecnoldgicos: adaptar novas tecnologias que séo fontes de informacoes
importantes, atendimento via aplicativo WhatsApp para retirada no local a
principio, e estar sempre atualizado em questdo das redes sociais que sera

sempre utilizado para divulgagdes.

Tabela 1: analise SWOT

ANALISE SWOT

FORCAS OPORTUNIDADES
Horario de atendimento diferenciado Poucos concorrentes
Qualidade nos produtos e atendimento Aumento do consumo de café fora de casa
Praticidade nas embalagens Aumento de procura de alimentos saudaveis e naturais
Fraguezas Ameacgas
Recursos financeiros limitados Alto investimento inicial
Pouco investimento inicial em tecnologia Prazo longo para retorno
Oscila¢bes do mercado como inflagdo

10.2 Definig&o do publico-alvo

Trabalhadores, comerciantes, frequentadores de academia no periodo da
manha e a tarde com a faixa etaria entre 20 a 45 anos que residem na cidade de
Bernardino de Campos, com faixa de renda de R$ 998,00 a R$ 3.000,00, apaixonados
por cafés tradicionais e gourmet, e que com a correria do dia a dia muitas vezes
acabam saindo de casa sem ao menos ter tomado um simples café antes de ir para o
trabalho e ao final da tarde quando estéo voltando para casa, além dos estudantes
gue viajam para faculdades em cidades vizinhas e que passam pelo local. Os

funcionarios serao treinados para um preparo rapido e eficiente satisfazendo o cliente.

10.3 Definicdo do Posicionamento de Mercado
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O ponto comercial situado na parte central da cidade tem como expectativa

atender os clientes desde as primeiras horas da manha até o final da tarde.

Visando um bom atendimento, com ambiente agradavel, familiar com
produtos de qualidade e preco acessivel, conquistando clientes da cidade e regiéo,
como entregadores e representantes comerciais, deixando uma marca registrada com
a qualidade de atendimento e produtos, higiene e limpeza, satisfazendo nossos

clientes e visitantes.

Sera de extrema importancia que a populagdo consiga entender o que
estaremos trabalhando aos nossos amigos e clientes. Estaremos divulgando em redes
sociais, como Facebook, Instagram e WhatsApp, para transparecer os produtos
passando uma percepg¢édo do ambiente, modo de trabalho, atendimento ao cliente e
comprometimento com a populacdo em geral, atendendo todas as classes sociais e

todas as faixas etarias.

10.4 Definicdo da Marca

Marca: teve como objetivo a identificacdo com os nomes dos proprietarios

(iniciais dos nomes Damaris, Deisi, Diogo e Sandra).

Simbolo: xicara de café com coracdo para demonstrar o carinho no

preparo.

Slogan: o sabor do bom gosto.

Figura 12: logotipo/slogan

Cafefert
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10.5 Definigdo de Objetivos e Metas

Tabela 2: objetivos e metas

Produzir e vender produtos de qualidade

Agilidade, seguranca, higiene e limpeza

Variedade de produtos

Qog Preco acessiveis

\ Proporcionar um ambiente tranquilo e agradavel

Satisfacéo dos clientes

Funcionarios capacitados

Divulgacéo eficaz

Reconhecimento

Atingir nos 6 primeiros meses 3% da populagao
/\Ve Atingir ao longo primeiro ano 30%

@9 Retorno do investimento nos 2 primeiros anos

Maior investimento depois dos 2 anos

10.6 Definicdo das Estratégias de Marketing

10.6.1 Produtos e Preco

10.6.1.1 Cardapio

A principio o cardapio sera pequeno, poréem bem planejado, e aos poucos
sera introduzido novidades. Sera oferecido bebidas quentes e frias, doces, salgados
assados e fritos, tortas, sanduiches naturais. A preocupacdo sempre sera com a

organizacgdao, higiene, seguranca, agilidade e eficacia e preco acessivel.
10.6.1.2 Tecnologia
As maquinas de café a principio serdo alugadas das empresas que também

fornecerdo os produtos e manutencdo. Sera disponibilizado a internet wi fi para

comodidade e conforto dos clientes.

10.6.1.3 Nome e Marca



39

O nome da empresa é um item muito importante, por isso ele foi escolhido
de maneira facil ao pronunciar, de viséao limpa e que fosse atrativo, simples, mas nao
deixando de ser moderno, ficando gravada ao ser vista sendo lembrada com mais
facilidade. A marca e o slogan serao divulgados através de cartdo de visitas, copos,
xicaras, fachada, uniformes, toalhas das mesas e outros itens que se fizerem

necessarios.

10.6.1.4 Praga

A cafeteria estara localizada na area central da cidade, com horario de

atendimento diferenciado das 06:00 as 19:00 hr.

10.6.1.5 Promocgéao

Sera utilizado como forma de divulgacdo no lancamento e sempre que

surgir novidades:

» Redes sociais convidando para inauguragéo da cafeteria, para langamento de
novos produtos e promocodes.

= Aplicativos personalizados.

» Panfletos.

= Carros de som.

10.6.1.6 Pessoas

Para proporcionar um 6timo relacionamento, os funcionarios seréo
treinados e preparados para um atendimento cordial e hospitaleiro, e a0 mesmo seréao
motivados através de comissdes e promocdes para que se possa crescer junto a
empresa. Sera disponibilizado em nosso site e aplicativo um espaco para avaliacao
de atendimento, com sugestdes e reclamacgfes para que Se possa aprimorar o

atendimento.
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10.7 Estratégias de comunicacao
Para inserir a cafeteria no mercado serdo utilizadas como estratégias a
divulgacdo e a apresentacdo geral da empresa criando um site para divulgar os
produtos e promocgdes, divulgacdo nas redes sociais, disponibilizar materiais
promocionais em pontos da cidade, além de carros de som eventualmente.

10.8 Estrutura operacional

A empresa contara com quadro de funcionarios e atribui¢des, fluxograma

de atendimento, layout e controles de estoques.

10.9 Estrutura funcional

A estrutura da empresa estara integrada por: cargo e responsabilidades.

Tabela 3: cargo

CARGO QUANTIDADE ATRIB UIC@ES
GERENCIA 1 - Administragao Financeira
- Contratagéo
ADMINISTRATIVA - Treinamento

- Contato com Fornecedores

- Compra de equipamentos e servi¢cos

SUB GERENTE 1 - Coordenar o empreendimento

- Coordenar os trabalhos dos atendentes e do caixa
- Recebimento de pedidos

- Atendimentos aos clientes

ATENDENTE 1 - Recepcionar e servir os clientes

- Preparo de bebidas, salgados e sobremesas

- Limpeza dos equipamentos e das mesas

CAIXA 1 - Atendimento dos clientes para pagamento

- Seraresponsavel pela limpeza da cafeteria

- Em determinados casos podera atender e servir os clientes

10.10 Controle de estoque

As mercadorias serao recebidas pelo subgerente que fara a confericao do
pedido, langara no sistema e colocara no estoque. Sendo necessario manter um
estoque minimo de seguranca, porém com cuidados extremamente cautelosos por se

tratar de produtos pereciveis e reposto sempre que necessario.
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11.1 Investimentos Iniciais

Tabela 4: investimentos
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INVESTIMENTOS E DESPESAS INICIAIS

Valor

Mobiliario Qtd |Descricdo| Unitario Valor Total
Mesas internas 10 | unidade R$ 455,00| R$ 4.550,00
Cadeiras internas baixas 40 | unidade R$ 230,00| R$ 9.200,00
Cadeiras internas altas 10 | unidade R$ 163,00| R$ 1.630,00
utensilios de cozinha

Garrafa de chantilly 10 | unidade R$ 37,50 R$ 375,00
Leiteira 5 unidade R$ 20,00| R$100,00
Conjunto de facas 2 kits R$50,00] R$ 100,00
Conjunto de colheres de preparo 5 unidade R$ 25,00] R$ 125,00
Tabuas de preparo 5 unidade R$ 25,00 R$ 125,00
Pincas para salgado 10 | unidade R$ 9,50 R$ 95,00
Espatula para bolo 10 | unidade R$ 2,00 R$ 20,00
Bandeja de servicos (atendentes) 20 | unidade R$ 26,000 R$520,00
Colheres de sobremesa 50 | unidade R$ 10,00 R$500,00
Garfos de sobremesaltorta 50 | unidade R$ 10,00 R$ 500,00
Facas de sobremesa 50 | unidade R$ 10,00 R$ 500,00
Espatula para patés/geleias 20 | unidade R$5,00|, R$ 100,00
Colheres de sobremesa descartaveis | 500 | unidade R$ 0,50 R$ 250,00
Garfos de sobremesa descartaveis 500 | unidade R$ 0,50 R$ 250,00
Xicaras para expresso 50 | unidade R$2,30| R$115,00
Pires para xicara expresso 50 | unidade R$3,40, R$170,00
Xicaras para cha/cappuccino 50 | unidade R$ 3,60 R$ 180,00
Pires xicara cappuccino 50 | unidade R$ 3,50 R$ 175,00
Pratos de sobremesa 50 | unidade R$4,00] R$ 200,00
Molheiras 20 | unidade R$8,50/ R$ 170,00
Copo americano 50 | unidade R$ 0,90 R$ 45,00
Tacas 50 | unidade R$8,60| R$ 430,00
Taca tulipas 50 | unidade R$ 10,00 R$ 500,00
Copo de suco 50 | unidade R$ 3,00/ R$ 150,00
Bandeja para tortas 20 | unidade R$ 11,00 R$ 220,00
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Fogao industrial 6 bocas 1 unidade R$ 979,00 R$ 979,00
Chapa gas lanche 1 unidade R$ 165,00] R$ 165,00
Forno elétrico 2 unidade R$ 300,00 R$ 600,00
Micro-ondas 2 unidade R$ 260,00 R$520,00
Liquidificador 2 unidade R$ 200,00 R$ 400,00
Batedeira 2 unidade R$ 300,00 R$ 600,00
Copo extra de liquidificador 2 unidade R$ 50,00 R$100,00
Caixa de som 2 unidade R$ 60,00 R$120,00
Notebook 2 unidade | R$ 1.200,00| R$ 2.400,00
Celular 2 unidade R$ 600,00| R$ 1.200,00
Impressora fiscal 2 unidade R$ 550,00| R$ 1.100,00
Freezer 1 unidade | R$2.300,00| R$ 2.300,00
Servigcos

Programas mensalidade 1 unidade R$ 200,00 R$ 200,00
Maquinas de café expresso locacao 1 unidade R$ 250,00 R$ 250,00
Acessorios de higiene e limpeza

Saboneteira 4 unidade R$ 20,00 R$ 80,00
Toalheira 4 unidade R$ 20,00 R$ 80,00
Porta papel higiénico 2 unidade R$ 15,00 R$ 30,00
Lixeira 8 unidade R$45,00] R$ 360,00
Rodo 3 unidade R$ 10,00 R$ 30,00
Balde 4 unidade R$ 5,00 R$ 20,00
Vassoura 4 unidade R$ 15,00 R$ 60,00
Balde esfregédo 1 unidade R$ 80,00 R$ 80,00
Produto de limpeza

Desinfetante 4 unidade R$ 5,00 R$ 20,00
Detergente 10 | unidade R$ 1,85 R$ 18,50
Sabonete liguido 10 | unidade R$ 4,25 R$ 42,50
Sabao liquido 4 unidade R$ 8,75 R$ 35,00
Uniformes

Camiseta 2 unidade R$ 30,00 R$ 60,00
Avental 2 unidade R$ 23,00 R$ 46,00
Lenco de cabeca 10 | unidade R$ 12,50 R$ 125,00
Embalagens para delivery

Copo papel 350 ml 1000| unidade R$ 1,20| R$ 1.200,00
Copo papel biodegradavel 120 ml 500 | unidade R$0,54| R$ 270,00
Copo reutilizavel 350 ml 500 | unidade R$5,39| R$ 2.695,00
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Suporte papeldo para copo e lanche 500 | unidade R$ 0,50 R$ 250,00
Hamburgueira isopor viagem 1000| unidade R$ 0,26 R$ 260,00
Canudo biodegradavel 3000| unidade R$0,09| R$ 270,00
Copo plastico desc. Com tampa 300ml | 1000| unidade R$0,53| R$ 530,00
Despesas adicionais
Alvaras prefeitura 1 anual R$ 196,00 R$ 196,00
Licenca vigilancia 1 anual R$ 432,00 R$432,00
Licenca bombeiros 1 anual R$ 220,00 R$ 220,00
Jules 1 unidade R$ 450,00 R$ 450,00
TOTAL R$ 40.089,00
11.2 Despesas Fixas
Tabela 5: despesas fixas
DESPESAS FIXAS

Aluguel R$ 1.000,00

Agua R$ 400,00

Energia R$ 700,00

Gas R$ 160,00

Telefone R$ 200,00

Internet R$ 120,00

Locacdo de maquinas R$ 250,00

Sistema R$ 200,00

Folha de pagamento R$ 9.240,00

Despesa escritorio R$ 300,00

TOTAL R$ 12.570,00

11.3 Folha de Pagamento

Levando em consideracdo que a empresa terd o auxilio de dois

colaboradores, podemos destacar as seguintes despesas mensais:

v" Colaborador 1
= Salario: R$ 1.500,00
= Jornada de Trabalho: 04:45 as 13:00, com 01:00 de intervalo das 10:00 as

11:00
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v' Colaborador 2

=  Salario: R$ 1.500,00

= Jornada de Trabalho: 11:00 as 19:15, com 01:00 de intervalo das 15:00 as
16:00

v" Folha de pagamento (por colaborador):

Tabela 6: folha de pagamento

Salario 30 dias R$ 1.500,00

INSS* - - R$ 119,33

* Para fins de calculo de INSS foi considerado:

7,50 % de R$ 1.045,00...: R$ 78,38

Por se tratar de uma empresa Optante pelo Simples Nacional, a empresa
fica isenta da parte patronal de INSS, portando o valor recolhido pela empresa é

apenas o valor descontado do colaborador.

Portanto, mensalmente a despesa com cada colaborador seré:

Tabela 7: salario

SALARIO LIQUIDO R$ 1.380,67
INSS R$ 119,33
FGTS (8%) R$ 120,00
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Também podemos levar em consideracéo o célculo proporcional mensal

com a despesa de 13° salario e 1/3 de férias. Com essa projecdo, € possivel

programar mensalmente a despesa futura.

Para esta, consideramos:

Tabela 8: 13°. e férias

1/12 - 13° Salario

R$ 135,00

1/12 - 1/3 Férias

R$ 45,00

Diante do exposto, a despesa mensal com a folha de pagamento sera de

R$ 3.600,00 (Trés mil e seiscentos reais).
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CONCLUSAO

Apos todas as analises realizadas para a viabilidade da implantacdo da cafeteria na
cidade de Bernardino de Campos, a Cafeteria 3 D’S foi implantada utilizando o Plano
de Negocio, Plano de Marketing e o Plano Financeiro para que o empreendimento se
desenvolva rumo ao crescimento. Durante a finalizagdo da implantagédo ocorreu um
novo cenario devido a uma pandemia mundial, o covid-19, onde foi necessario o
isolamento social, fazendo com que as vendas passassem a ser atraves de delivery e
com isso a empresa implantou o sistema recebendo pedidos atravées do Whatsapp.
Percebeu-se que mesmo com o isolamento, as pessoas se mostraram dispostas a
comprar priorizando a sua seguranca e dos familiares, e com isso a empresa se
aprimorou ainda mais nas entregas rapidas tomando todos os cuidados exigidos para
gue as entregas realizadas de forma segura. Foi implantado também aos clientes o
cartdo Voucher (fidelidade) para consumos futuros visando a volta com o atendimento
presencial incentivando o cliente a conhecer os produtos oferecidos e descontos por
realizar comprar antecipada, tornando o caixa ativo para pagamento das despesas
neste periodo de isolamento. Este trabalho conclui-se com gratiddo e esperanga por
poder avaliar que tudo que se faz com planejamento, organizacao, dire¢ao e controle
€ possivel garantir desenvolvimento e sucesso, pois seguindo o plano se diminui os
riscos de faléncia nos primeiros anos de existéncia podendo mudar as estatisticas.
Para que o projeto seja positivo € fundamental ter o espirito empreendedor, coragem
para assumir riscos e vontade de trabalhar. Com o plano de negdcio foi possivel
avaliar a caréncia do mercado e analisar que os investimentos nao serdo em vao, pois
se buscou nas fundamentacdes tedricas o0 respaldo para o desenvolvimento das
informacdes e através das pesquisas realizadas foi possivel tomar um conhecimento
mais aprofundado do mercado de cafeterias, fazendo com que o sonho dos

empreendedores seja realidade.
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ANEXOS

Layout

Figura 13: layout
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Imagens elaboradas pelo aplicativo Planner 5D



Figura 14: layout 2D
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Imagens elaboradas pelo aplicativo Planner 5D



Figura 15: layout 3D

Imagens elaboradas pelo aplicativo Planner 5D

Cardapio

Figura 16: cardapio
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