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RESUMO

O mercado de café delivery tem experimentado um aumento notavel nos ultimos
anos, e com esse crescimento, surgem oportunidades de negocio. Considerando
os desafios que muitas cafeterias enfrentam ao entregar café e outros produtos,
seja devido a falta de informagdes referentes a custos e expectativas de
demanda mais assertivas, analisou-se a viabilidade de implantacdo da
modalidade de entregas a distdncia em uma cafeteria ja em operag¢ao na cidade
de Londrina. Para atingir esse objetivo, foi imprescindivel estabelecer uma base
tedrica abrangente que possibilitasse a compreensdo de todos os conceitos
relacionados a um Plano de Negdcios. Em seguida, conduziu-se uma pesquisa
de mercado com o propdsito de identificar as necessidades e comportamento
dos clientes, visando a criagdo do sistema proposto. Por ultimo, todas as etapas
associadas a um Plano de Negdcios foram executadas. Essa pesquisa cientifica
adotou uma abordagem quanti-qualitativa, envolvendo a coleta de dados por
meio de pesquisa de mercado e a analise de estudos conduzidos por outros
pesquisadores. Essas informagdes desempenharam um papel fundamental na
elaboragcdo do Plano de Negdcios abordado neste projeto, o qual seguiu o
modelo sugerido pelo SEBRAE. Com base nas investigacées conduzidas e no
Plano de Negdcios elaborado, foi verificado que a implantagdo da modalidade
de delivery no negdcio € economicamente sustentavel, desde que os valores de
faturamento atinjam determinadas metas, estas observadas através do calculo
do ponto de equilibrio da operagao.

Palavras-chave: Empreendedorismo. Plano de Negdcios. Cafeteria Delivery



ABSTRACT

The coffee delivery market has experienced a remarkable growth in recent years,
and with this growth, business opportunities have arisen. Considering the
challenges that many coffee shops face when delivering coffee and other
products, whether due to a lack of accurate cost information and demand
expectations, the feasibility of implementing a remote delivery service in an
already operational coffee shop in the city of Londrina was analyzed. To achieve
this goal, it was essential to establish a comprehensive theoretical foundation that
would enable an understanding of all the concepts related to a Business Plan.
Subsequently, a market research was conducted with the purpose of identifying
customer needs and behavior, aiming to create the proposed system. Finally, all
the steps associated with a Business Plan were executed. This scientific research
adopted a quantitative-qualitative approach, involving data collection through
market research and the analysis of studies conducted by other researchers. This
information played a fundamental role in the development of the Business Plan
addressed in this project, which followed the model suggested by SEBRAE.
Based on the conducted investigations and the developed Business Plan, it was
determined that the implementation of the delivery service in the business is
economically sustainable, as long as revenue values reach certain targets, which
were observed through the calculation of the break-even point of the operation.

Keywords: Entrepreneurship, Business Plan, Coffee Delivery.
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1 INTRODUGAO

Atualmente tem sido discutido sobre a viabilidade financeira de diversos
ramos e tipos de negdcios. Em dados apresentados pelo IBGE (2020) apud Revista
Extra (2022), o interesse das pessoas no que diz respeito ao investimento em
pequenos negodcios que podem auxiliar na renda familiar aumentou, pois com a
pandemia muitas empresas tiveram que demitir ou suspender o trabalho de seus
funcionarios, fazendo com que muitos trabalhadores com carteira assinada tivessem
que se tornar autdbnomos, ou trabalhar em mais de um emprego. A pesquisa mostra
que enquanto o numero de empregos formais teve uma queda, a quantidade de
empresas constituidas por apenas um funcionario cresceu, evidenciando que o
empreendedorismo tém se destacado como uma area de grande importancia no
cenario empresarial atual. Com o aumento do interesse das pessoas em investir em
pequenos negdcios, especialmente devido as adversidades, conforme demonstrado
pelo IBGE (2020) apud Revista Extra (2022), torna-se fundamental a elaboracdo de
um plano de negdcios solido e bem estruturado.

O Plano de Negdécios é essencial para o sucesso de novos empreendimentos,
proporcionando uma organizagao eficaz ao estruturar o negdcio, planejar estratégias,
alocar recursos, calcular custos e avaliar a viabilidade econémica. Além de mitigar
riscos, essa ferramenta aumenta a credibilidade, atraindo possiveis investidores.
(BERNARDI, 2014)

O mercado de café gourmet tem experimentado um aumento notavel nos
ultimos anos, o que tem gerado oportunidades de negocio neste ramo (ABIC, 2017).
Ainda segunda a organizagao, a pratica de frequentar cafeterias esta em continuo
crescimento, pois os jovens estdo observando as ultimas tendéncias no consumo de
café, e sdo atraidos pelo ambiente descontraido e informal oferecido pelos coffee
shops.

Neste contexto, o presente trabalho tem como objetivo analisar a viabilidade
econdmica de uma cafeteria delivery no municipio de Londrina. Através da coleta de
dados por meio de pesquisa de mercado e da analise de estudos conduzidos por
outros pesquisadores, busca-se embasar a elaboragdo do plano de negdcios,
seguindo o modelo sugerido pelo SEBRAE (2007). Para tanto, utilizar-se-4 como

metodologia a utilizacdo de ferramentas de custeio e pesquisas de mercado, assim



como a utilizagado de modelos de plano de negocio. Esses dados irdo constituir a base

para analise da viabilidade futura do negdcio.
2 PROBLEMA

E comum microempreendedores construirem seus negdcios sem um
planejamento prévio, levando-os a descontrole organizacional, desde gestao
financeira, de estoques, de marketing e de processos.

Considerando os impactos do n&o-planejamento a curto e médio prazos para
microempreendedores em situagdes de adversidades, leva-os a uma expectativa de
sobrevivéncia no mercado muito menor comparado a empresas em que metodologias

de planejamento sao aplicadas.

2.1 Pergunta de Partida

Dentro deste topico, a pesquisa respondera a seguinte pergunta: Qual a

viabilidade econémica de uma cafeteria delivery no municipio de Londrina?



3 JUSTIFICATIVA

Em dados apresentados em um artigo na Revista Valor Econémico (apud
SEBRAE, 2022), mostram que grande parte das microempresas, em torno de 29%,
fecham suas portas apds cincos anos de operagao, pois ha caréncia na parte de
planejamento por parte de seus proprietarios e empreendedores. E recorrente que
microempreendedores ndo utilizem ferramentas para a gestédo de custos e de vendas,
fazendo com que a durabilidade do negdcio seja afetada, nao resistindo as
variabilidades do ambiente em que o negécio ira se situar. A justificativa, portanto, diz
respeito as contribuicdes cientificas onde faltam pesquisas empiricas, como ocorre
com os custos da producéo e custo de capital em pequenas empresas.

Ainda segundo o artigo, consultorias externas podem auxiliar o empreendedor
a desenvolver planejamentos efetivos, avaliando o negécio, definindo prioridades e
metas e elaborando indicadores. Nesse contexto, a presente pesquisa contribuira para
que o projeto de negdcio, objeto desta pesquisa, desenvolva uma boa gestado de
dados acerca dos custos, distribuicdo e vendas dos seus produtos, tornando-a mais
competitiva frente aos seus concorrentes e criando maior resisténcia a fatores
externos.

Essa pesquisa também contribuira também para a aplicabilidade das teorias
abordadas no curso de engenharia de produgéo, sendo essa a propulsora para a

minha formacao profissional e académica.



4 OBJETIVOS

4.1 Objetivo Geral

Estimar a viabilidade econbmica de uma cafeteria delivery na regido de
Londrina, com a intengao de verificar a praticabilidade da implantagcdo do modelo de

entregas em um negaocio ja existente, através de um Plano de Negdcios.

4.2 Objetivo Especifico

° Desenvolver o referencial teérico sobre um plano de negdécios;

° Pesquisar o segmento de cafeterias e descrever o funcionamento no
negocio;

) Estimar os custos e preferéncias do mercado através de pesquisas e
analise de precos;

° Aplicacao de ferramentas para estimar a viabilidade futura do plano de
negocios.

) Analise das potencialidades e viabilidade da cafeteria delivery.



5 METODOS E TECNICAS DE PESQUISA

Quanto a natureza da pesquisa, é definida como qualitativa, pois sera
analisado a viabilidade financeira e econémica de um plano de negdécios em um
determinado ambiente. A abordagem qualitativa de um negdcio visa compreender os
objetivos e visbes da organizacdo, de forma a analisar a forma com que ela se
comporta de acordo com o ambiente a sua volta.

Em relagdo aos objetivos da pesquisa pode-se definir como descritiva, pois
sera levantado, classificado e analisado dados sobre ao modelo de negdécio em
questdo, descrevendo efeitos e consequéncias de determinados fenbmenos da
organizagao no ambiente e vice-versa. De acordo com Prodanov e Freitas (2013, p.

52) a pesquisa descritiva:

Visa a descrever as caracteristicas de determinada populacdo ou fendmeno
ou o estabelecimento de relagbes entre variaveis. Envolve o uso de técnicas
padronizadas de coleta de dados: questionario e observagao sistematica.

Quanto ao método da pesquisa, pode-se definir como plano de negdcios,
metodologia que estabelece de forma objetiva as estratégias e analises a serem
realizadas na pesquisa.

No que se refere ao cronograma do projeto, essa pesquisa se dividiu em trés
etapas: na primeira etapa sera feita uma fundamentacao teérica sobre um plano de
negoécios e sua estrutura, assim como modelos semelhantes de negécio. Na segunda
etapa, dados de custos, de mercado e suas demandas serdo levantados para
investigacao. A terceira etapa consiste na analise dos dados coletados, de forma que

a conclusdes sobre a viabilidade ou ndo do negdcio podera ser observada.



6 REFERENCIAL TEORICO

6.1 Plano de Negécios

De acordo com Dornelas (2016 p. 14) um plano de negocios pode ser definido
como a demonstragdo do planejamento de um empreendimento ou unidade de
negocios, esteja ele em uma fase inicial ou ndo, com o objetivo de coordenar suas
agdes futuras. Na concepgéo do autor o plano de negécios € também compreendido
como um guia para planejar novos negocios ou ainda para estruturar novas unidades
ou inovagdes dentro de empreendimentos ja em funcionamento.

Para Hashimoto e Borges (2020), o plano de negdcios € o documento que
reune os dados sobre um futuro empreendimento com o propésito de indicar e analisar
sua viabilidade e potencialidade, facilitando assim sua implementagdo. Segundo os
autores, o plano de negdcios auxilia o empreendedor a estruturar o rumo de seu
empreendimento ao longo de um periodo de tempo a frente. O plano ajuda a empresa
da forma que é usado para realizar simulagdes de cenarios futuros e de como o
empreendimento podera ser comportar quando tais acontecimentos se concretizarem.

Segundo Tidd e Bessant:

Na pratica o planejamento empresarial tem uma finalidade muito mais
importante: ele pode ajudar a traduzir metas abstratas e ambiguas em
necessidades operacionais explicitas ou dar suporte ao processo de tomada
de deciséo (TIDD, Joe; BESSANT, Joe, 2015, p. 339)

6.1.1 Estrutura de um plano de negdcio

Existem varios padrdes de estrutura e modelos para um plano de negécios,
variando de acordo com o segmento do negdcio e visdo do empreendedor. Para
Nakagawa (2011) ha diferengas entre planos de negdcios voltados a empresas
existentes e nascentes, assim como para novos produtos ou captagcao de recursos de

empreendimentos ja em operagéo.

Os gestores precisam ndo sé apoiar o desenvolvimento do produto, mas
também saber como o produto se integrara a estratégia e aos propositos do
negocio (NAKAGAWA, 2011, p. 188).

Seguindo modelos tradicionais, o plano de negdécios devera contar com alguns

elementos exibidos a seguir.



6.1.1.1 Sumario executivo

Para Dornelas (2016, p. 109) o sumario devera mostrar “seu potencial de
retorno e eventuais contrapartidas a parceiros/investidores interessados na empresa”.
Ainda segundo o autor, o sumario é o plano de negdcios reduzido, expondo as
principais ideias de cada elemento da estrutura. Dessa forma devera ser criado apos

realizada todas as etapas de planejamento predecessoras.

6.1.1.2 Plano operacional

No item chamado Plano Operacional sdo desenvolvidos conteudos a respeito
da operagdao do negdcio. Assuntos relacionados a capacidade produtiva do
empreendimento, processos de produgao, e necessidade de pessoal.

De acordo com Rosa (2007), € crucial avaliar a capacidade operacional da
empresa, ou seja, determinar a quantidade que pode ser produzida ou o numero de
clientes que a estrutura existente pode atender. Essa analise possibilita a redugao da
inatividade e do desperdicio.

Ainda segundo o autor, os processos de producdo referem-se ao
detalhamento de como produtos e servicos serdo comercializados. Sdo tabelas ou
fluxogramas que contém todas as etapas de producgéao até o recebimento pelo cliente
final, ou seja, quais serao os equipamentos necessarios para produgao, funcionarios
responsaveis, forma de entrega, recebimento de pedidos, entre outros. E possivel a
utilizagcdo ou adequacgao de alguns modelos de fluxogramas que detalham todas as
fases em que os produtos se deslocam. Rosa (2007) mostra que um produto pode
seguir varias etapas sequenciais até a entrega ao cliente, como apresentado na Figura
1.



Figura 1 - Fluxograma de processos
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Fonte: Rosa (2013, p. 63)

6.1.1.3 Plano de marketing

O marketing em um planejamento de negocios deve ser tratado como
essencial ao ponto de vista dos administradores. Dornelas (2016) cita que o plano de
marketing é fundamental ao projeto de forma que “dele derivam todas as projecoes
subsequentes, demonstrando os dados e subsidios necessarios a sustentagcdo do
modelo de negdcios.” (DORNELAS, 2016, p. 133)

Nesta parte do plano de negdcios, € recomendado utilizar algumas
ferramentas que serao auxiliares ao processo de tomada de decisao e direcionamento
de investimentos. Técnicas como a Matriz BCG e o Composto de Marketing, podem

ser utilizadas para definicado de posicionamento no mercado.

A matriz BCG permite posicionar o produto ou servigo oferecido onde se
deseja atuar, enquanto o composto de marketing permite indicar como a
empresa se comportara no mercado, no que diz respeito a disponibilizagdo
dos produtos e servigos aos clientes. (SILVA, Ricardo, 2020, p.53)

Coutinho (2018) demonstra que é relevante a aplicagao de teorias como a
Matriz Boston Consulting Group (BCG), apresentada na Figura 2, para se melhor



analisar os produtos do empreendimento em relagcdo ao seu crescimento e
participacdo do mercado, permitindo ao empreendedor melhor direcionar seus

esforgos e investimentos ao longo do tempo.

Figura 2 - Matriz BCG

Participacio Relativa de Mercado
Alta [ Baina

Alto

[

Crescimento do Mercado

Baixo

Fonte: Coutinho (2018)

Ainda segundo o autor, a Matriz BCG é fragmentada em quatro diferentes
quadrantes, cada um representando a posi¢ao e participagao do produto no mercado.
A divisao € mostrada de forma que os produtos sao posicionados no eixo X e Y, e sao
caracterizados como:

Produtos Estrela: produtos com alto crescimento no mercado e participacéao,
mas que demandam um maior investimento para que se mantenham e se consolidem
no mercado.

Produtos Vaca Leiteira: produtos com baixo crescimento, mas com uma alta
participacdo no mercado. E considerado o proximo passo ao produto estrela, onde
nao sao necessarios maiores investimentos, apenas se aproveitar da geragcao de
caixa referente as vendas de produtos.

Produtos interrogagao: produtos com alto crescimento, mas com menor fatia
de mercado, geralmente relacionados a produtos novos. Demandam altos
investimentos e baixas receitas iniciais, mas com um bom planejamento e conquista
de participacao do mercado, podem se tornar produtos estrela.

Produtos abacaxi: produtos com baixo crescimento e menor participagéo no
mercado. Suas receitas e lucros sdo pequenos, consumindo esforgos e investimentos

geralmente desnecessarios, fazendo com que talvez seja melhor descarta-los.
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Las Casas (2011) indica que o Composto de Marketing pode ser caracterizado
como variaveis que podem ser controladas pelas empresas, de forma que no
momento do planejamento pode-se definir agdes que influenciam diretamente nas
decisdes dos consumidores. O conceito criado décadas atras, fora diversas vezes
atualizado para se adaptar aos moldes atuais, se tornando uma das técnicas mais
aplicaveis e assertivas do mercado até os dias de hoje.

O Composto ou Mix de Marketing, hoje difundido entre os setores de
planejamento estratégico das empresas, € caracterizado por quatro fundamentos
essenciais, os chamados 4 P’s do Marketing. De acordo com Las Casas (2011, p. 42)
essa estratégia consiste em “determinar o que espera vender e como sera feita a
comercializacao, considerando como ponto de referéncia os 4 “Ps™.

Estes quatro pilares sao: Preco, Produto, Praca e Promogao. Cada conceito se
relaciona com os outros de forma que sao altamente influenciaveis entre si, portanto
devem sem trabalhados em conjunto. A aplicagdo do conceito de Composto de
Marketing se da na definigcdo de estratégias e posicionamento dos produtos para cada
um dos subcompostos, de forma a se controlar algumas variaveis que podem afetar
diretamente na concepgao e julgamento do consumidor em relagdo a organizagao e

seus produtos, como apresentado pela Figura 3.

Figura 3 - Variaveis controlaveis e incontrolaveis do marketing
Ambiente Politico/Legal - Concorréncia

Produto

Preco / ‘

Organizagao Distribuicao (ponto de venda) Consumidor |

Tecnologia
Economicas/Outras

Promecao ' y

Ambiente Social/Cultural/Demografico

Fonte: Las Casas (2019, p. 21)

Preco: é o pilar que representa o valor total que o cliente paga pelo beneficio
do produto. Essa percepcao € alterada de acordo com a avaliagao do custo e beneficio
que o consumidor faz do produto. Envolve decisdes referentes a precificagéao,
condi¢cdes de pagamento, politica de descontos, etc.
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Praca: o pilar caracterizado como praca representa a avaliagao dos canais de
distribuicdo e venda dos produtos. Formas de entrega, pontos de venda, area de
cobertura.

Produto: tema relacionado a determinagdo da qualidade, caracteristica e
opgdes do produto, assim como o design de sua embalagem. Neste pilar sédo
analisadas as partes concretas e tangiveis do produto, como sua forma e cor, assim
como suas caracteristicas subjetivas, como o prestigio e o status perante a sociedade.

Promocgao: neste topico é feita uma analise referente as estratégias de
propaganda e exposigao do produto ao publico-alvo. Estas estratégias devem estar
ajustadas com o objetivo e posicionamento do produto no mercado, caso contrario
pode causar insatisfagdo. Este pilar envolve divulgacdo em redes sociais,
merchandising e promog¢ao de vendas.

Outro ponto muito importante para estabelecimento de estratégias em relagao
ao marketing, é o da segmentacado do mercado, ou seja, a definicdo e o estreitamento
do publico-alvo para atingir o maior numero de pessoas que podem vir a se interessar
pelo produto. Segundo Kotler (2015), os segmentos de mercado sao caracterizados
como consumidores que tem reacgdes similares a determinadas agcdes de marketing.
Pequenas empresas geralmente s&o inclinadas a optar por aplicar sua atengao a
determinados nichos de mercado, de modo a ajustar seu foco a determinados clientes,
gerando um maior valor percebido nestes consumidores. Ainda segundo o autor, as
empresas devem voltar seu olhar ao atendimento das necessidades diferentes de
cada segmento.

Apos a definicdo dos segmentos em que a empresa ira atuar, o proximo passo
€ a determinacao de como os produtos irdo se sobressair em relagao a concorréncia

e em quais categorias se posicionaréo. Essa posi¢ao € definida como:

Posicionamento significa fazer com que um produto ocupe um lugar claro,
distinto e desejavel na mente dos consumidores-alvo em relagdo aos
produtos concorrentes. (KOTLER, 2015. p.57)

6.1.1.4 Plano financeiro

O planejamento financeiro em um plano de negdcios pode ser considerado
um dos pontos cruciais para a analise da viabilidade do projeto. Dornelas (2016)
descreve a parte financeira de um projeto como sendo a definicdo em forma numérica

das despesas, custos e receitas iniciais do negocio, assim como estimar a previsao
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de gastos futuros, para que gestores possam visualizar de modo mais realista a
viabilidade e potencial do negdcio. Ainda segundo o autor, as técnicas mais
recomendadas para analisar a viabilidade e rentabilidade de um negdécio sdo: Ponto
de equilibrio, Payback (tempo de retorno do investimento), o DFC (Demonstrativo dos
Fluxos de Caixa), TIR (Taxa Interna de Retorno), VPL (Valor Presente Liquido), DRE
(Demonstrativo de Resultado do Exercicio) e o Balango Patrimonial.

De acordo com ludicibus e Marion (2022), o DRE e o Balango Patrimonial s&o
excelentes ferramentas para andlise da situacdo presente de uma empresa. E
possivel definir o relatério de Balango Patrimonial como o demonstrativo de todos os
ativos e passivos de uma empresa, ou seja, todos os seus bens e recebiveis (ativos)
e suas dividas e obrigagdes (passivos), contemplando todo o histérico da empresa até
o momento. Ja o DRE apresenta dados referentes a um determinado periodo,
caracterizado como exercicio, revelando lucros ou prejuizos atingidos durante este
intervalo, representado na Figura 4. As duas ferramentas sao formas contabeis de
analise do negdcio, portanto levam em consideragéo o regime de competéncia, isto €,
receitas e despesas séo contabilizadas no periodo em que sao geradas, mesmo que

estas mesmas ocorréncias nao causem efeitos imediatos no caixa da empresa.

Figura 4 - Demonstragao dedutiva — DRE

Receita

(-) Despesa sentido vertical (dedutivo)

Lucro ou prejuizo

Fonte: ludicibus e Marion (2022, p. 73)

De acordo como Padoveze (2014), a aplicagdo do conceito de analise de
custos, ao separa-los em categorias de fixos e variaveis, amplia consideravelmente
as opgoes de avaliacdo dos gastos e das receitas de uma empresa em relagao as
quantidades produzidas ou vendidas. Isso permite identificar pontos criticos que
servirao como base para tomar decisbes futuras, como aumentar ou reduzir os
volumes de produgdao, manter ou descontinuar produtos existentes, modificar a
composi¢ao da producao, introduzir novos produtos ou quantidades adicionais, entre
outras possibilidades. Como a empresa devera realizar sua operagcdo com base em
mix de produtos vendidos em conjunto, o0 método de custeio variavel dos produtos

vendidos sera essencial para analisar sua viabilidade.
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O DFC (Demonstrativo dos Fluxos de Caixa) considera a Técnica do Regime
de Caixa para calculos, ou seja, as despesas e receitas sdo contabilizadas
exatamente no momento que ocorrem no caixa da empresa. ludicibus e Marion (2022,
p. 133) definem o DFC como a demonstragdo de fontes de todas as receitas obtidas,
assim como a posterior movimentagao do dinheiro originario do caixa da empresa.
Ainda segundo os autores, essa ferramenta é a jungao entre os resultados contabeis
e financeiros do negdcio, pois na rotina diaria da empresa, gestores devem se
concentrar no caixa para analisar situacdes de forma mais rapida e sucinta.

Coutinho (2018) demonstra que para que seja possivel diagnosticar de forma
concreta e assertiva a viabilidade atual e futura de um negdcio, € necessario a
utilizacdo de alguns mecanismos de analise financeira, os chamados indices ou
quocientes de rentabilidade. Um destes indices € caracterizado como TIR (Taxa
Interna de Retorno), que indica o quanto o negdcio tem de retorno em relagao ao valor
aplicado como investimento. Ainda segundo o autor, o Payback retorna o tempo que

o lucro obtido pelo negécio levara para atingir o mesmo valor do investimento.

Figura 5 - Férmula para calculo da TIR

T
0=VPL= Z FC.
B a £ (1+TIR)!

Fonte: Coutinho (2018)

Coutinho (2020) ainda cita o VPL (Valor Presente Liquido) como um dos
mecanismos também muito conhecidos para calculo de viabilidade de projetos, pois
essa ferramenta tem como objetivo estimar o valor do dinheiro no futuro, indicando

aos gestores o lucro real e liquido do investimento em periodos a frente.
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Figura 6 - Férmula para calculo do VPL

Fonte: Coutinho (2020)

O resultado do calculo do Valor Presente Liquido mostra a investidores a
viabilidade ou ndo do projeto, indicando de forma numérica o possivel lucro ou prejuizo
do negdcio em um determinando intervalo no futuro.

Conforme indica Padoveze (2014), para que seja possivel diagnosticar de
forma concreta e assertiva a viabilidade atual e futura de um negdcio, € necessario a
utilizacdo de mais alguns mecanismos de analise financeira. Um destes indices é
caracterizado como ponto de equilibrio, ou seja, € o ponto em que os ganhos se
igualam as despesas, e nao ha lucro nem perda. Este parametro é utilizado como
base para definir metas e objetivos iniciais ao negoécio, de forma a auxiliar o
empreendedor a otimizar seu foco. Ainda segundo o autor, o ponto de equilibrio de
um negocio € o nivel de atividade operacional no qual a soma da margem de
contribuigao de todas as unidades vendidas ou produzidas se iguala aos custos fixos
e despesas, resultando em um equilibrio financeiro.

Padoveze (2014) também demonstra que a margem de contribuicdo representa
a diferenca entre a margem bruta obtida com a venda de um produto ou servigo e
seus custos variaveis por unidade. Em termos simples, equivale ao lucro obtido por
unidade vendida, apos descontar os custos variaveis. Esta é a quantidade em valor
que cada unidade do produto contribui para a empresa, ajudando a cobrir todos os
custos fixos e despesas gerais, incluindo os relacionados a capacidade operacional.
O ponto de equilibrio pode ser descrito de acordo com as Equacdes 1 e 2, ainda
segundo o autor.

A partir do levantamento dos custos fixos operacionais do delivery e despesas
variaveis, empregando o valor médio de margem de contribui¢do, € possivel realizar
o calculo do ponto de equilibrio financeiro, definindo metas de vendas mensais ao

negocio.



PE em valor =

PE em quantidade =

6.1.1.5 Analise de mercado

Custos fixos totais

15

Margem de contribuicido percentual

Custos fixos totais

(1)

Margem de contribuicdo unitaria

(2)

Dornelas (2016) indica que a comparagao entre o negocio estudado e seus

principais concorrentes, objetiva a forma de como o empreendimento se posicionara

em relacdo ao mercado, mostrando pontos fracos e fortes e as oportunidades que

podem ser encontradas em relagédo as necessidades de clientes ja consumidores de

outros estabelecimentos. Ainda de acordo com o autor, o Quadro 1 exemplifica a

comparagdo de um negdcio objetivo de uma pesquisa ficticia e seus demais

concorrentes no mercado-alvo.

Tépicos de

comparacao

Marca/ntimero

de visitantes B C
Abrangéncia Forte /
de infarmacdo Sera o seu
sobre o Brasil diferencial
Forte /
Comunidade e Sera um
interatividade aspecto
entre os usudrios  chave do
site.

Quadro 1 — Pontos fortes e fracos do negécio e concorrentes

Comunidades
(Tripadvisor,
Kayak, Yelp)

Agéncias
on-line (Expedia,
Orbitz, Travelocity)

Ecr_rtqi ; Forte / Principais
rincipais s i
competidores HECACIAS Oy iIne
St mundiais.
Média / O foco
Média / Nao sa0 hotéis e
¢ o foco, pois demais servigos,
priorizam mas nao oferecem
as grandes informacao detalhada
capitais. das localidades,
restaurantes etc.
Forte /
Milhdes de Médio / Possibilidade
paginas e de avaliagio existe, mas
avaliagdes a interatividade poderia
dos proprios ser aperfeicoada.
usuarios.

Fonte: Dornelas (2016, p. 80)

Agéncias e sites com
abrangéncia de informacao
sobre o Brasil e/ou novos
entrantes

(Decolar, Hotéis, Booking)

Farte / Mas informacgoes sao
genéricas e nao focam, por
exemplo, os 65 destinos mais
visitados no pais.

Média / Fornece informacao
das principais cidades
brasileiras, mas ndo em
detalhes.

Forte / Permite o acesso as
avaliagdes dos usudrios.

Para que seja formada uma base sélida de dados referentes a dados relevantes

sobre o mercado em que o negdcio esta inserido, o SEBRAE (2007) indica a pesquisa

de mercado como uma forma importante para realizagao de previsdes de demandas,

necessidades e desejos dos clientes, e influéncia de fornecedores. O formulario da
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SEBRAE esta representado pela Figura 7. Para este trabalho, a pesquisa quantitativa
sera adotada como base, através de formularios enviados a potenciais e usuais

clientes, objetivando mensurar de forma estatistica o potencial do negdcio.

Figura 7- Formulario de pesquisa SEBRAE

1. Quwal a padaria gue cos- BT
tuma frequentar?
. [ ) Proxima a residéncia

2. Por que frequenta esta pa-
daria? (marcar apenas uma
alternativa)

A

B. [ | Praxima o trabalha

C. [ ) Qusalidade dos produtos
D

.{) Preco
E. [ ) Dutros,
A () Paes
3. Que tipos de produtos B. ( } Roscas e bolos
costuma comprar? (marcar o
ate trés alternativas) C. [ } Laticinios
D. [ ) Outros
A | ) Duas vezes ao dia
B. (] Uma vez ao dia
4. Qual a freqiéncia em
gue vai & padaria¥ (marcar C. () Duas a trés vezes por semana
apenas uma alternativa) ; )
0. [ ) Mais de trés vezes por semana
E. [ ) De vez em quando
A [ ) Ate RS 3,50
5. Quanto costuma gastar
na padaria? (marcar apenas B. { | B% 3,60 a RS 5,00
uma altermativa) .
C. [ ) Acima de RS 5,00

&. Quem geralmente faz A. [ Vocé mesmo

as compres na padaria?
{marcar apanas uma alter-

nativa) C. | } Familiares

Fonte: SEBRAE (2007)

B. { } Empregada

6.1.1.6 Avaliacio estratéqgica

Conforme demonstra Coutinho (2020), a formulagdo de uma analise SWOT
(Strengths, Weakness, Opportunities e Threats — pontos fortes, pontos fracos,
oportunidades e ameagas) € uma boa opgdo a ser utilizada para definigdo de
estratégias em relagao ao negdcio, para identificagdo de melhorias, segmentacao de
mercado, oportunidades e aperfeicoar o desempenho do negdcio como um todo. A

matriz SWOT pode ser representada no Quadro 2.
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Quadro 2 — Matriz SWOT

FORCAS FRAQUEZAS

AMEACAS

Fonte: Autoria Prépria (2022)

Polizei (2013) aponta que as forgas e fraquezas sao referentes aos atributos
internos do negodcio, ja em funcionamento, enquanto os itens oportunidades e
fraquezas sdo aqueles referentes aos dados externos, desse modo, normalmente
exibem nogdes futuras do empreendimento. O autor também destaca que a
combinagado entre as partes da matriz pode indicar aos gestores possibilidades de
aperfeicoamento do produto no mercado, de forma a focar os esforgos em estratégias

mais objetiva, essa combinagao esta representada pela Figura 6.

Figura 8 - Combinagao da analise SWOT

INTERNA
i CAPITALIZAR MELHORAR Oportunidades
N
E
R
: MONITORAR ELIMINAR Riscos
Pontos fortes Pontos fracos

Fonte: Polizei (2013, p. 34)
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6.2 Modelo de Negécio — Cafeterias Gourmet

6.2.1 O café e as cafeterias no Brasil

Segundo dados da Organizacdo Mundial do Café (2020), um terco da
producao global de café é realizado no Brasil, ou seja, a cada trés xicaras de café
consumidas ao redor do mundo, uma € brasileira. Como a demanda por esse tipo de
produto aumentou, a busca por um maior nivel de qualidade e pre¢co também evoluiu.
De acordo com a Associagéo Brasileira da Industria de Café (2017), mesmo com a
maior fatia da populacdo consumindo o café “tradicional’, a demanda pelo café
“premium” vem crescendo de forma acelerada, principalmente entre os mais jovens,
sendo uma das razdes a busca dos consumidores pela completa experiéncia de se
tomar café, ndo somente pela bebida em si. O “tomar um café” hoje representa algo
prazeroso, que pode remeter a conclusao de um negocio, um encontro, entre outros.
Dificilmente essa pratica esta relacionada a algo ruim, ou desagradavel.

De acordo com o orgao publico de Classificacdo Nacional de Atividade
Econdbmicas (2022), o CNAE, a atividade de cafeteria & caracterizada como
lanchonetes, casas de cha, de sucos e similares. O modelo de negdcio de uma
cafeteria consiste na venda de bebidas quentes, como o café, preparadas e servidas
prontas para o consumo do publico. Recentemente as cafeterias vém se tornando uma
boa oportunidade de negdcio pois ndo s6 oferecem um espago para o consumo do
produto, mas sim disponibilizam as mais variadas opgdes de bebidas quentes, pratos
e até atividades, como o coworking, espacos dedicados ao trabalho, onde clientes vao
ao estabelecimento consumir produtos ao mesmo tempo que em fazem atividades
relacionadas ao trabalho ou faculdade, por exemplo. Diante da vasta variedade de
opgdes de servigos disponibilizados em uma cafeteria, podemos citar alguns tipos de
negocio como: cafeterias em forma de quiosques, espagos coworking, cafeterias
livrarias, etc. Desse modo, a estrutura das cafeterias vem evoluindo para que o
ambiente do estabelecimento se torne cada vez mais confortavel e acessivel aos
consumidores.

O negdcio de cafeterias pode ser dividido em diversos estagios e tipos, como
as cafeterias premium, to go, veganas e sustentaveis, por exemplo. Uma cafeteria no
que se diz respeito a liberdade de criacdo e manutencio, pode ser independente, ou

seja, os socios detém o controle total do negdcio, ou franqueada, onde os socios do
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estabelecimento séo parceiros de uma marca especifica, utilizando o know-how do
negocio base e podendo usufruir de uma marca ja difundida no mercado.

Localmente, no municipio de Londrina-PR o numero de estabelecimentos
enquadrados no CNAE caracterizado como lanchonetes, casas de sucos e similares,
pode chegar a 1600 empresas, de acordo com dados disponibilizados pelo instituto
SEBRAE (2022). JA o numero de estabelecimentos definidos como padarias e
confeitarias gira em torno de 300 empresas, também de acordo com a pesquisa
realizada pelo instituto. Destas 300 empresas, em torno de 60% sao consideradas
microempresas e 36% sao microempreendedores individuais.

De acordo com o Sindicato dos Hotéis, Restaurantes, Bares e Similares de
Londrina (2022), s&o 30 os estabelecimentos cadastrados como cafeterias na cidade.
Sendo que a maior parte delas esta concentrada na parte central da cidade e outra

grande maioria na zona sul do municipio.

6.2.2 Desafios

Segundo Kotler (1974) apud Lima (2013) a localizagdo do espago fisico de um
empreendimento € considerado um dos maiores desafios para empreendedores que
atuam ou desejam atuar nessa area de negocios. O fluxo de pessoas € um dos pontos
mais criticos a serem analisados, pois € o que aumenta a visibilidade do
empreendimento dentre a concorréncia em um primeiro momento.

Atualmente com a utilizagdo de estratégias de marketing e propaganda
baseadas em redes sociais, algumas destas barreiras podem ser minimizadas. Com
o auxilio de taticas como o inbound marketing, por exemplo, potenciais clientes sao
atraidos a frequentar as cafeterias de modo a vivenciar uma experiéncia diferenciada,
seja no consumo de produtos “premium” ou até repousar em um espago com uma

paisagem alternativa ao encontrado dentro de grandes centros urbanos.

6.2.3 Oportunidades

O avanco da demanda por cafés premium ou gourmet pode ser citado como
umas das maiores vantagens em relagdo ao projeto de negdécio de uma cafeteria.
Atualmente, segundo a Associagdo Brasileira da Industria de Café (2017), a

popularizacao do café entre os mais jovens € um fator que pode alavancar e muito o
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faturamento de uma cafeteria, onde ¢é possivel aproveitar-se de canais de
merchandising altamente eficientes, como redes sociais, por exemplo.

Os canais de distribuicao se multiplicam quando falamos em pontos de venda
e formas de enviar o produto ao consumidor final, pois hoje em dia ha diversas opgdes
para que o empreendedor possa realizar as vendas e entregas ao cliente. Ao utilizar
aplicativos de entrega, a visibilidade de um empreendimento de vendas de cafés
prontos pode ser ampliada, pois hoje em dia 0 uso do smartphone € extremamente
difundido entre as pessoas globalizadas, se tornando um acessoério quase que

indispensavel para sua vivéncia em sociedade.

6.3 Delivery

6.3.1 Inovagéo do servico de delivery

Conforme dados levantados por uma empresa do ramo alimenticio (VR
Beneficios, 2020), um dos servigos que mais evoluiram em um periodo recente, ainda
mais durante o periodo de pandemia do Covid-19, é o sistema de entregas ao cliente
final chamado “delivery”. A traducéo literal da palavra “delivery” remete aos atos de
entregar, transmitir ou distribuir algo, ou seja, quando o conceito é aplicado ao setor
de varejo, pode ser definido como distribuigdo e entregas dos produtos adquiridos pelo
cliente, seja de forma on-line através de aplicativos terceiros em que a loja é parceira
ou diretamente com o estabelecimento varejista.

Em torno de 81% dos estabelecimentos comerciais passaram a fazer entregas
durante o periodo de pandemia e tem intengédo de continuar com o delivery, conforme
pesquisa realizada pela empresa VR Beneficios (2020), utilizando dados de
estabelecimentos usuarios da plataforma de cartdes. Em contrapartida, até o comeco
do ano de 2020, apenas 49% destes estabelecimentos utilizavam esse servigo para
distribuicdo de seus produtos. A pesquisa também mostra uma aceleracdo da
implementacgao de diversas outras facilidades entre os estabelecimentos e os clientes
finais, como a disponibilizagao de varios outros tipos de meios de pagamento, como
o da aproximagéo do celular (NFC), PIX, links de pagamento, etc. O estudo revela que
47% dos restaurantes, lanchonetes, padarias e mercado adotaram canais de vendas
alternativos a partir da pandemia, sendo que o meio de comunicacéao via telefone foi

o mais utilizado, em torno de 71% de adesao. O aplicativo de mensagens WhatsApp
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vem em segundo com 63%, e-commerce proprio (51%), vendas online (42%) e
aplicativos de entrega, com 39%.

No Gréfico 1, publicado na revista IDinheiro (2022), pode-se observar
um crescimento de 95% em relagdo aos gastos de pessoas utilizando servigos de
entregas durante a pandemia, mostrando uma tendéncia da continuidade e sucesso

do servigo.

Grafico 1 — Despesas com aplicativos de delivery em 2020
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Fonte: IDinheiro (2022)

Neste contexto envolvendo cafeterias e o servico de entregas a distancia,
podem ser verificados alguns “cases” de sucesso em outras cidades, em que a
inovacao do delivery alavancou o negdcio de tal forma, que passou a representar uma

grande fatia do faturamento do empreendimento.

6.3.2 Cafeterias Delivery

Conforme levantado pela ABIC (2022), o crescente aumento do consumo e
apreciagao do café gourmet entre a populagao do pais faz com que a abertura de uma
cafeteria pode ser um bom negécio quando o foco analisado € a demanda pelo
produto. Mesmo apdés um periodo de pandemia, onde a circulagdo de pessoas
diminuiu em patamares extraordinarios, fazendo com que as pessoas deixassem de

frequentar cafeterias fisicas, o consumo de café gourmet aumentou em meio aos mais
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jovens e trabalhadores, conforme demonstra a Revista Veja (2023) em parceria com
a ABIC (2022). Essa alteracdo nos modelos de trabalho e diminuigao do contato social
fez com que o café fosse consumido em casa ou mesmo no trabalho, individualmente.
Este € o momento em que o café preparado por cafeterias e entregue ao consumidor
final via delivery, onde ele reside ou trabalha, ja preparado e organizado para o
consumo, pode se tornar uma opgao bastante viavel para o aumento do lucro e
dispersao da marca de uma cafeteria local.

Em um artigo publicado pela Academia Assai (2023), indica que os maiores
desafios enfrentados por empreendedores do ramo de delivery € na maioria das vezes
a definicdo de estratégias para manter a caracteristicas do produto, de modo que é
essencial a criacdo ou desenvolvimento de novas embalagens para ampliar a
manutencdo da qualidade destes produtos. Outro desafio ndo menos importante
atualmente no mercado, € adaptar o preco e entrega das mercadorias, onde custos
logisticos sao adicionados, assim com taxas de comiss&do oriundas dos aplicativos
parceiros. Desse modo, o desenvolvimento de um plano de negdcios é altamente
recomendavel para projetar cenarios futuros e estimar os custos referentes a
implantacdo de inovagdes, como o delivery, em um estabelecimento usualmente

frequentado presencialmente.

6.3.3 Casos de sucesso

“Cases” de sucesso no que se diz respeito a inovagao do delivery envolvendo
cafeterias, aumentaram durante a pandemia, pois essa novidade se tornou uma das
saidas quando falamos em aproximacao ao cliente, quando o fator presencial ndo é
uma opgao viavel ou para diferenciagdo em meio a concorréncia.

Um episédio de sucesso do delivery aplicado a um empreendimento
anteriormente somente com atendimento presencial, € o de uma cafeteria situada no
estado de Santa Catarina. Em parceria com o SEBRAE (2021), foi planejado e criado
planos de acao para a aplicacao do projeto de delivery no estabelecimento, assim
como determinacdo de metas e resultados. Pouco tempo apds a implantagdo do
projeto, o delivery tornou-se o principal foco do negécio, constituindo quase 80% do
faturamento total da cafeteria.

A implantagao do delivery na cafeteria mostra que o avango nao se restringe

a apenas resultados financeiros, mas também na expansédo da marca na regiao.
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6.3.4 Potencial local

A cidade de Londrina é um dos trés maiores centros universitarios do estado
do Parana, por esse motivo comporta um numero superior de populagao jovem em
comparagao a outras localidades. De acordo com o IBGE (2010), no ultimo
recenseamento demografico realizado no pais, a cidade acomodava mais de 80 mil
pessoas com idades entre 20 e 39 anos, em torno de 15% da populagdo do municipio.
Em uma pesquisa realizada também pelo IBGE no ano de 2020, o indice de
Desenvolvimento Humano Municipal (IDHM), indicador que varia de 0 a 1 e é divido
em 5 categorias: IDHM muito alto (0,8 — 1,0), IDHM alto (0,7 — 0,79), IDHM médio (0,6
- 0,6), IDHM baixo (0,5 - 0,59) e IDHM muito baixo (0 — 0,49), o municipio demonstrou
um indice de 0,778, considerado alto. Com estes dados € possivel supor que uma
parcela muito grande de potenciais consumidores com acesso a tecnologia,
evidenciando maior utilizacdo de smartphones, consequentemente redes sociais,
compras pela internet e utilizacdo de aplicativos de delivery.

Esta mesma grande parcela de populagao jovem hoje € a maior consumidora
de café do pais, gerando uma demanda por esse produto no que se diz respeito a
populagao local, maior em comparagao a outras regides, tornando o empreendimento
de uma cafeteria com inovagdo em delivery com alta possibilidade de alavancar seu

faturamento.

6.4 Queen’s Coffee

Cafeteria fundada em 2021, a Queen’s Coffee, objeto do estudo deste
trabalho, é administrada pela proprietaria Claudiane, graduada em Ciéncias Sociais e
mestre em Ciéncia e Tecnologia Ambiental. A cafeteria esta localizada na zona sul da
cidade de Londrina, e seu espaco fisico esta integrado a uma escola de balé, a Figura
7 traz a fachada da cafeteria.

A missdo do estabelecimento hoje de acordo com a proprietaria € a de
proporcionar um ambiente agradavel para valorizar a convivéncia entre as pessoas,
somando a isso 0 acesso a um cardapio de excelente qualidade. Diante dessa
expectativa a proposta atual da empresa € a de proporcionar uma experiéncia para
clientes consumidores de café que desejam trocar ambientes fechados e ruidosos por

um local tranquilo e que tem conexao com a natureza.
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_ Figura 9 - Queen’s Coffe - 2022

Atualmente na cafeteria sao diversas as op¢des de produtos comercializados.
Bebidas quentes e geladas, como cafés, sucos e chas, todos preparados com
ingredientes “premium” e com maquinas especiais, como o0 cappuccino de chantily
apresentado na Figura 10. Além da qualidade superior dos ingredientes, alguns dos
produtos vendidos pela cafeteria sdao adquiridos em meio a parcerias com
fornecedores locais, como € o caso do drip coffee, fornecido pela Associacdo das
Mulheres do Café do Norte Pioneiro. Junto as bebidas vendidas pela cafeteria, hoje
sdo disponibilizadas variadas opgdes de salgados, preparados por um chef de
cozinha, especializado em comida portuguesa, como € o caso dos croissants, Figura
11, pastéis de nata e travesseiros de sintra, de modo que podem ser considerados
produtos “premium”. Hoje na cafeteria todas as bebidas s&o preparadas na hora do
consumo, grande parte dos doces e salgados sao terceirizados e alguns itens sao

preparados na propria cozinha do café.
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chantily

Fonte: Website — Queen’s Coffee Cafeteria (2022)

No momento atual, a grande parte dos clientes frequentadores da cafeteria sao
alunos e agregados que em algum momento deslocam-se até ao ginasio de balé e
sdo cativados a conhecer e consumir conhecer e consumir os produtos ali oferecidos,
seja para aguardar filhos e amigos, ou para descansar em momentos entre aulas e
apresentagoes. Hoje em dia o fluxo de pessoas que comparecem a cafeteria gira em

torno de 10 clientes, diariamente, de segunda a sabado. Atualmente o faturamento
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mensal da cafeteria é aproximadamente R$4.000, com custos fixos e variaveis em
torno de R$2.200. A expectativa da proprietaria do estabelecimento é elevar a receita
até a meta de R$600 ao dia. Para conquistar tal meta, a implantagdo de inovagdes
como o delivery de produtos pode ser analisada.

Neste presente contexto e para que a marca da cafeteria seja difundida de
forma mais ampla, a proprietaria do empreendimento adotou também a venda de
produtos em conjunto, o chamado “combo para presente”. Produto direcionado a
clientes que desejam presentear algum ente querido que aprecia o consumo de cafeé.
Esse combo conta com cafés “premium” e doces, empacotados em uma cesta de
madeira, vendidos de forma conjunta. Ha a opgao também de ser personalizada, caso
o cliente esteja interessado. A produgédo e montagem da cesta de presentes tem custo
médio de R$65,00, almejando um aumento nas vendas no fim do ano, desfrutando
das variadas possibilidades dessa época do ano. A divulgagao da cafeteria se da
majoritariamente via redes sociais, onde sao compartilhados ao publico imagens de
produtos da cafeteria, assim como promocdes disponiveis durante a semana no

estabelecimento.
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7 PLANOS DE NEGOCIOS

Neste capitulo, sera introduzido o Plano de Negocios da implantagdo do
delivery em uma cafeteria no municipio de Londrina. As se¢des a serem abordadas
seguem as orientagdes do livro "Como Elaborar um Plano de Negdcios" do SEBRAE,
publicado em 2007, que inclui tépicos abrangentes que englobam todos os elementos
essenciais para a criacao de um empreendimento. Os topicos utilizados neste trabalho
sao: sumario executivo, plano operacional, analise de mercado, plano de marketing,

plano financeiro e avaliagao estratégica.

7.1 Sumario executivo

7.1.1 Dados do negaocio

A cafeteria Queen’s Coffee localiza-se atualmente na regido sul do municipio
de Londrina, na parte interior de uma escola de balé. Hoje em dia, a cafeteria
comercializa produtos alimenticios ja prontos para consumo, como cafés e chas,
salgados, doces, refrigerantes, sucos e demais itens. Esse comércio hoje se da
somente pela forma presencial, de forma que o plano de negdcios ira organizar e
analisar os principais temas relacionados a implantacdo do delivery no
empreendimento.

O negdcio atualmente € compreendido como microempresa, pois diante do
faturamento e da organizagdo da empresa, basicamente com um funcionario, se
enquadra nesse formato. Os beneficios dessa forma de estrutura empresarial incluem
sua regulamentagao descomplicada, iseng¢ao de taxas e uma carga tributaria reduzida.

O objetivo da implantagédo da operacao de delivery no negécio pode ser
idealizado como uma forma de elevar o faturamento em um curto prazo, levando em
consideragao que ja existe em funcionamento o formato presencial, com fornecedores
desenvolvidos, maquinarios, clientes eventuais e know-how da produgao e seleg¢ao de

produtos pelos socios.

7.2 Plano operacional

Neste item serdo abordados topicos referentes as operagdes da empresa e
como ela podera se comportar apos a disponibilidade do delivery como servigo
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adicional. Os pontos a serem abordados serdo: localizagdo, capacidade produtiva,

processos de produgao e necessidade de pessoal.

7.2.1 Capacidade produtiva

Atualmente a cafeteria dispde de um funcionario no periodo integral de
segunda-feira a sexta-feira, onde ela é sécia da empresa. Aos sabados a cafeteria é
operacionalizada por duas pessoas, uma delas registrando pedidos e a outra
realizando o processo de producgao.

O layout do espago é bem otimizado, alocando as maquinas, balcdes e

aquecedores em uma sala de 25 m 2 aproximadamente.

7.2.2 Processo de produgao

Atualmente, a coleta dos pedidos é feita de forma manual, através de papel e
caneta, posteriormente inseridos em planilhas no computador. A producgao é realizada
pelos proprios socios da empresa, operando as maquinas e aquecendo os alimentos.
Os itens futuramente disponibilizados para delivery, serdo organizados
separadamente para otimizar o tempo de preparo, assim como o0s possiveis “combos”,
ou seja, produtos que serdo ofertados em conjunto em forma de menor pregco ao
consumidor.

A maioria dos produtos, como salgados, cafés e refrigerantes, sdo adquiridos
ja prontos, de fornecedores especificos. Os demais sado produzidos pelos sécios,
como saladas de fruta, por exemplo.

A processo de produgéao e entrega aos clientes do delivery pode ser explicado

através do fluxograma apresentado na Figura 12.

Figura 12 - Fluxograma de pedidos

Autor: Autoria propria (2023)
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Para operacionalizar o registro e expedicdo de pedidos via delivery, é
necessario um computador de mesa ou notebook, ja existente na empresa, sendo

apenas necessario cadastrar a cafeteria nas plataformas desejadas.

7.2.3 Necessidade de pessoal

A comercializagado dos produtos disponibilizados no delivery sera realizada
exclusivamente via aplicativos de entrega. A principio, a operacao desta plataforma
sera alocada aos dois funcionarios ja existentes na cafeteria, responsaveis desde a
coleta de pedidos até o momento de sua expedicéo, essa designada a um funcionario
terceirizado, contratado pela plataforma, sem vinculos a cafeteria. As taxas para
utilizagdo do aplicativo de delivery serdo adicionadas aos custos, nos planos
financeiro e na analise da precificagdo, abordada no tépico de marketing.

Apos anadlise da demanda e pesquisa de mercado, as entregas serao feitas

via plataforma de pedidos, onde o entregador nao sera fixo na cafeteria.

7.2.4 Localizacao

A cafeteria tem como localidade a cidade de Londrina, mais especificamente
no bairro Bela Suic¢a, zona sul do municipio. A sala se encontra integrada a uma escola

de balé, as margens do lago Igapo.

7.3 Analise de mercado

A analise de mercado prévia ao inicio das operagdes é muito efetiva para que
o empreendimento possa definir o seu foco, analisar concorrentes, fornecedores e

clientes.

7.3.1 Analise dos concorrentes

Como forma de analise dos possiveis concorrentes no mercado da cidade, o
Quadro 3 € um comparativo desenvolvido para que fosse possivel visualizar de forma
sucinta alguns pontos a serem melhorados ou situagdes de oportunidade, a serem
utilizados como foco da cafeteria.
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Quadro 3 - Comparativo entre a cafeteria Queen’s Coffe e concorrente

Tépicos de

~ Queen’s Coffee Hachimitsu
comparagao
- Possibilidade grande de crescimento, Muitos seguidores e
Marca digital o ; . .
utilizando planos de marketing digital engajamento nas redes
o Custos com aluguel baixos e boa . g .
Localizagéao . . Mais de um prédio na cidade
localizacdo, as margens do lago Igapo
Preco final ao consumidor alto,
Preco Preco menor do que a concorréncia, focando apenas em
¢ buscando consumidores rotineiros de café consumidores em grupos

maiores de pessoas

Fonte: Autoria prépria (2023)

A margem para crescimento digital e a diferenciagdo de mercado voltada a
custos, pode impulsionar as vendas e iniciar a captagao de consumidores fidelizados

a cafeteria.

7.3.2 Analise dos clientes

A partir de uma pesquisa de mercado organizada em forma de um formulario,
onde havia opgdes de multipla escolha, relacionadas a areas de moradia, frequéncia
de pedidos via delivery durante a semana, média de gastos a cada pedido, preferéncia
de possiveis combos a serem disponibilizados, etc., esta apresentada no Anexo A.
Informacgdes referentes aos possiveis clientes e pessoas ja frequentadoras da
cafeteria na forma presencial, assim como, dados sobre tendéncias e interesses,
puderam ser levantados. O questionario foi enviado de forma virtual a frequentadores
da cafeteria e a pessoas proximas ao circulo social do estudante e dos sdcios. A
quantidade de respostas analisadas foram 41 no total.

Diante destas consideragdes, relacionadas as caracteristicas do publico base
da pesquisa, € possivel visualizar a partir da Figura 13 que um pouco mais de 50%
das pessoas consultadas estio localizadas nas areas centro e sul da cidade, de modo

que estao proximas a cafeteria.
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Figura 13 - Areas de localizagdo dos consumidores

Em qual drea da cidade vocé mora atualmente?
41 respostas

® Zona Norte
@ Zona Sul

Zona Qeste
® Zona Leste
@ Centro

q 24.4%

Fonte: Autoria prépria (2023)

Através da pergunta observada na Figura 14 também é possivel constatar que
70% das pessoas utilizam o servico de delivery em torno de duas vezes durante a

semana, evidenciando que o habito ja é difundido entre os potenciais consumidores.

Figura 14 - Frequéncia de pedidos via delivery

Com qual frequéncia vocé costuma pedir alimentos/bebidas via delivery?

41 respostas

@ Nenhuma vez
@ 1 vez nasemana
2 vezes na semana
@ 3 vezes nasemana
@ 4 vezes na semana
@ 5 vezes ou mais na semana

Fonte: Autoria prépria (2023)

7.3.3 Analise dos fornecedores

Os produtos ofertados pela cafeteria sdo adquiridos majoritariamente de dois
fornecedores, um chef de cozinha especializado em cozinha portuguesa realiza a
produgao dos salgados, como croissants, e doces tipicos portugueses. Ja os graos de
café e demais opcgdes de bebidas a base de café, sdo fornecidos pela Doppio Cafés

Especiais forma de pacotes de 1 quilograma. Esse café tem como caracteristica e
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diferenciacdo a sua extrema qualidade, afetando positivamente os produtos na
cafeteria.

7.4 Plano de marketing

O plano de marketing sera divido em cinco etapas, utilizando como base a
ferramenta do marketing composto, definindo estratégias de distribuicéo, precificacao,

localizac&o, caracteristicas dos produtos e posicionamento de mercado.

7.4.1 Praca

Apos analise da viabilidade operacional da implantagdo do delivery, foi
definido que unica forma de disponibilizacdo dos produtos aos clientes sera via
aplicativo de entrega, pois a ferramenta auxilia na projecéo da cafeteria e dos produtos
no mercado, assim como permite o uso de entregadores terceiros, reduzindo custos
e burocracias.

A definicdo de uma area de cobertura, em termos de disponibilidade de
entregas, foi definida em um raio de 7 quildbmetros, visto que os produtos sdo sensiveis
a temperatura e possiveis impactos, de forma que, uma area muito grande pode afetar
a qualidade do produto recepcionado pelo consumidor final. A definicdo da area de
distribuicdo (Figura 15) foi baseada também de acordo com a pesquisa de mercado

efetuada, pois ira abranger mais de 50% dos potenciais consumidores.

Figura 15 - Area de cobertura
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7.4.2 Promocao

Referente as estratégias empregadas na propaganda e exposi¢cdo dos
produtos da cafeteria, a utilizacdo de redes sociais como o Instagram e canais de
transmissao no WhatsApp, pode alavancar de forma efetiva a promogao da empresa
perante os atuais clientes, ja frequentadores de forma presencial e potenciais
consumidores. A aplicagdo do outbound marketing em combinagdo com redes sociais
pode ser muito efetiva para divulgacdo da empresa, de forma que a cafeteria ira
promover campanhas patrocinadas em redes sociais, combinadas com ofertas, para
captar novos clientes e difundir a ideia dos combos no mercado. Publicacées
patrocinadas, ou seja, alavancadas via pagamentos a plataforma, associadas a
propagandas em forma de imagem expositivas das ofertas, geradas por parceiros,

serao utilizadas como forma de promocgao.
7.4.3 Preco

Os precos dos produtos serao baseados nos custos variaveis de cada combo
acrescido do valor de rateio do custo fixo, adicionados a uma taxa de lucro estipulada.
De acordo com a analise de mercado realizada e o objetivo da cafeteria em um
primeiro momento, a captagao de clientes usuais, ou seja, consumidores que sejam
rotineiros dos produtos durante a semana é a meta principal. Desse modo, os pregos
dos combos ofertados aos clientes vdo ser em média R$28,00, variando somente a
entrega, a depender da distancia do comprador. Essa precificacdo tem como base a
concepgao de que os potenciais clientes serdo majoritariamente de classes médias e
altas. A Figura 16 apresenta os resultados da pesquisa de mercado relacionados a
média de gastos por pedidos, desembolsados por usuarios habituais de usuarios de
aplicativos de entrega.

. Diante das respostas, & possivel observar que em torno de 60% dos
potenciais consumidores gastam em média R$20,00 a R$40,00 ao fazer pedidos via
delivery, de forma que os precos projetados possivelmente vao se enquadrar nesta

faixa de valores.
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Figura 16 - Preferéncia de combos

Qual o valor médio que vocé costuma pagar a cada pedido via delivery?

41 respostas

@ Nao utilizo

@ Abaixo de 20 reais
20 a 30 reais

@ 31 a40reais

@ Acima de 40 reais

Fonte: Autoria prépria (2023)

7.4.4 Produto

Os produtos a serem disponibilizados para delivery, serao organizados em
formatos de combos, ou seja, combinagao de produtos entregues de forma conjunta,
de modo a otimizar o tempo de produg¢ao e diminuir custos com eventuais pedidos
menores, de forma que unidades vendidas separadas podem impactar a lucratividade
do negocio.

Os combos vao ser formados por produtos de boa qualidade, de tal forma que
se diferenciem dos possiveis concorrentes, visto que a aparéncia e o sabor dos itens
pode ser tornar um diferencial no mercado.

As embalagens dos combos serao apropriadas a condi¢gdo dos produtos, ou
seja, empacotadas para que os itens sao sofram nenhum dano. Visto que a aparéncia
dos produtos sera significante para que a cafeteria ocupe um lugar no mercado, as

embalagens adotadas vao ter um aspecto muito atraente.

7.4.5 Posicionamento e segmentagéao

No caso da cafeteria delivery os critérios adotados para a divisdo serao renda
per capta e por idade. Conforme dados obtidos pela OIC (2020), pessoas adultas
possuem habitos de consumirem café, sendo que aproximadamente 95% da
populagado brasileira compartiiham deste habito e pessoas com maiores rendas per
capta tem a tendéncia de investirem em produtos selecionados que respeitam o tempo

de preparo e produgao, valorizando a qualidade do que consomem.
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7.5 Plano financeiro

O Plano Financeiro engloba os valores monetarios relacionados ao Plano de
Negocios, abrangendo os investimentos exigidos, proje¢cdes minimas de receita e
estimativas de despesas. Neste tdpico, estes valores seréo calculados e analisados,
para que os socios e demais interessados possam se apoiar em um futuro préximo,
de forma a observar a viabilidade da implantagdo do delivery no negécio, visto que a

operacao de vendas presenciais ja existe

7.5.1 Investimentos pré-operacionais e custos fixos

Os custos pré-operacionais englobam os desembolsos efetuados antes do

inicio das operagdes comerciais da empresa, ou seja, antes de sua inauguragao e

inicio das vendas. Exemplos de gastos pré-operacionais de uma cafeteria incluem

investimentos em melhorias fisicas e estoques iniciais (como pintura, instalagéao

elétrica, compra de embalagens, computadores, smartphones) e despesas
associadas ao registro da empresa.

Os investimentos anteriores ao inicio das operagdes podem ser

visualizados na Tabela 1.

Tabela 1 — Investimentos pré-operacionais

Item Valor
Notebook R$ 3.000,00
Smartphone R$ 1.500,00
Estoque de embalagens R$ 340,00
Total R$ 4.840,00

Fonte: Autoria prépria (2023)

O unico item que sera essencial para o inicio das operacdes € a compra das
embalagens para o delivery, de modo que os demais itens ja sdo operacionalizados
na cafeteria. A Tabela 2 apresenta as informagdes de custos das embalagens
necessarias para operacionalizar o modo de delivery, de forma que estdo separados
por custos do pacote com cem unidades e preco unitario de cada item. Os precos de
cada item sdo baseados no valor médio de produtos de boa qualidade e similares

entre si, ofertados atualmente na internet.
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Tabela 2 — Custos de embalagens

R$ 339,43 R$ 3,39

ITEM PRECO/100 UN PRECO/UN
SUPORTE KRAFT COPO R$ 32,64 RS 0,33
COPO PAPEL C/ TAMPA R$ 132,99 R$ 1,33
SACO KRAFT REFORCADO R$ 78,80 R$ 0,79
EMBALAGEM SALGADO R$ 95,00 R$ 0,95

KRAFT

Fonte: Autoria prépria (2023)

Referente ao tépico de custos fixos mensais do negécio, a Tabela 3 indica as

despesas fixas ja operacionalizadas no modo presencial.

Tabela 3 — Custos fixos do modelo presencial

CUSTOS FIXOS PRESENCIAL VALOR
INTERNET R$ 99,99
ALUGUEL R$ 370,00
ENERGIA R$ 50,00
AGUA R$ 80,00

Fonte: Autoria prépria (2023)

7.5.2 Custeio variavel

Custos variaveis sao os custos que variam de acordo com a quantidade de
producdo realizada pelo negécio. E possivel citar custos como: matéria prima, taxas
de comissdo de aplicativos, transporte e demais itens relacionados a producao e
venda dos produtos. A partir da Tabela 4 € possivel visualizar o custo variavel de cada
combo, apresentando informacdes de pregco de compra da matéria prima (custos
apurados anteriormente pela proprietaria), taxa de comissdées de aplicativos e
provavel preco de venda, considerando um valor de lucro bruto semelhante a forma
presencial, em torno de 50%. Este valor de lucro e preco de venda foi levantado pela
proprietaria antes dos inicios das operacdes presenciais, comparando pregos de

concorrentes similares no mercado da cidade.
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Tabela 4 — Custos variaveis e de venda dos combos

Combo Item CV Unitario Taxadoapp CV Total Prego de venda (50%)

suco R$2,00
PASTEL DE NATA R$4,00

1 CROISSANT R$4,00 23,00% R$20,16 R$34,27
DRIP COFFEE R$3,00
EMBALAGENS R$3,39
REFRIGERANTE R$3,20
BOLO CASEIRO R$2,50

2 CROISSANT R$4,00 23,00% R$19,80 R$29,69
DRIP COFFEE R$3,00
EMBALAGENS R$3,39
suco R$2,00
BOLO CASEIRO R$2,50

3 CROISSANT R$4,00 23,00% R$18,31 R$27,47
DRIP COFFEE R$3,00
EMBALAGENS R$3,39
suco R$2,00
SALADA DE FRUTA R$4,00

4 PAO DE QUEINO R$1,42 23,00% R$16,99 R$25,49
DRIP COFFEE R$3,00
EMBALAGENS R$3,39
REFRIGERANTE R$3,20
COOKIE R$2,50

5 PAO DE QUEINO R$1,42 23,00% R$16,62 R$24,93
DRIP COFFEE R$3,00
EMBALAGENS R$3,39

Fonte: Autoria prépria (2023)

A partir dos dados da Tabela 5 € possivel visualizar de forma consolidada os
valores de custos variaveis, valores de vendas e margens de contribuicdo de cada

combo, assim como seus valores médios.

Tabela 5 — Margens de contribuicédo

Média R$ 18,38 R$ 28,37 R$ 9,99 34,90%
Combo CV Total Preco de venda (50%) MC MC %
1 R$ 20,16 R$ 34,27 R$ 14,11 41,18%
2 R$ 19,80 RS 29,70 R$ 9,90 33,33%
3 R$ 18,31 RS 27,47 R$ 9,16  33,33%
4 R$ 16,99 RS 25,49 R$ 8,50 33,33%
5 R$ 16,62 R$ 24,93 R$ 8,31 33,33%

Fonte: Autoria propria (2023)
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O percentual médio de margem de contribuicido dos combos a serem
ofertados é de 34,90%, elemento a ser utilizado posteriormente para calcular o ponto

de equilibrio da operacao de delivery.

7.5.3 Ponto de equilibrio

Padoveze (2014) demonstra que o ponto de equilibrio de um negdcio refere-
se ao nivel de vendas em que as receitas igualam os custos, resultando em zero lucro
ou prejuizo. E o ponto em que o negdcio cobre todos os seus gastos operacionais.

Diante das informagdes do custo variavel de cada combo, € possivel calcular
o ponto de equilibrio da operagao de delivery considerando os custos ja fixos da
atividade presencial, pois a maior parte dos custos apds a implantagdo do delivery
sera com despesas variaveis. A Tabela 6 expde as informacdes referentes aos custos
fixos presentes na modalidade presencial, distribuido proporcionalmente para a
operacao de delivery e somado ao valor de despesas referentes a gastos com

promog¢des em redes sociais.

Tabela 6 — Custos fixos com rateio de 30% do presencial

CUSTOS FIXOS DELIVERY VALOR
INTERNET R$ 30,00
ALUGUEL R$ 111,00
ENERGIA R$ 15,00
AGUA R$ 24,00
DESPESAS COM REDES SOCIAIS R$ 50,00
TOTAL R$ 230,00

Fonte: Autoria prépria (2023)

Considerando que o delivery ira custear a operagdo da cafeteria em 30%,
projetando também um aumento na demanda proxima a este percentual, a taxa de
rateio pdde ser projetada.

O Quadro 4 consolida os valores resultantes do calculo das margens de
contribuicdo e custos fixos, utilizando as Equacgdes 1 e 2 para analisar os pontos de

equilibrio em valores monetarios e quantidade.

230,00
0,3490

PE em valor = = R$659,02
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230,00

PE em quantidade = 999

= 23,02

Quadro 4 - Ponto de equilibrio em valores monetarios e quantidade — Operagao Delivery

CUSTOS FIXOS R$ 230,00
MC MEDIA R$ 9,99
PREGO MEDIO DE VENDA R$ 28,37
PONTO DE EQUILIBRIO (un) 23
PONTO DE EQUILIBRIO (R$) R$ 659,02

Fonte: Autoria prépria (2023)

Sera necessario atingir em média vinte e trés vendas no més para que a
cafeteria alcance seu ponto de equilibrio, de modo que a partir da vigésima quarta
venda, o valor da margem de contribuigdo sera exclusivamente para geragao de lucro

ao empreendedor.

Além do ponto de equilibrio total da operacéao, o calculo do indicador separado
por produto pode ser visualizado no Quadro 5, utilizando como base de projegcao de

demanda, o resultado da pesquisa de mercado realizada, representada na Figura 17.

Figura 17 — Preferéncia de combos

Qual dos combaos abaixo vocé escolheria ao fazer um pedido via delivery? (Produtos gourmet, de
boa qualidade, Drip Coffee: café moido de facil preparagdo)

41 respostas

® Suco + Pastel de Nata + Croissant +

26,8% Drip Coffee (R835 + entrega)

@ Refrigerante + Bolo Pote Caseiro +
Croissant + Dripp Coffee (RS30 + entr...
Suco + Bolo Pote Caseiro + Pao de
Queijo + Dripp Coffe (R$28 + entrega)

® Suco + Salada de Fruta + Pao de Queijo
+ Dripp Coffe (R$26 + entrega)

@ Refrigerante + Cookie + Pao de Queijo
+ Dripp Coffee (R$25 + entrega)

Fonte: Autoria prépria (2023)
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Quadro 5 - Ponto de equilibrio em quantidade — por produto
% Vendas projetadas PE Por produto
25% 6
15% 3
20% 5
25% 6
15% 3

Fonte: Autoria prépria (2023)

Considerando a projecao de vendas de cada combo, € possivel visualizar a
quantidade vendida individualmente de cada produto, para que o negdcio atinja seu
ponto de equilibrio financeiro, de forma a totalizar vinte e trés unidades

comercializadas por més.

7.5.4 Analise de viabilidade e projegao de resultados

A Tabela 7 demostra os custos referentes a venda e producéo de produtos e
despesas de operagao, indicada na Tabela 6 anteriormente, e outros dados relevantes

para aplicacdo de ferramentas de analise de viabilidade do negdcio.

Tabela 7 - Custos e despesas por semestre

Dados iniciais

Investimentos pré-operacionais R$ 4.840,00
Taxa minima de retorno (TMA)/semestre 5%
Quantidade de produgéo instalada semestral 1320
Prego Unitario de Vendas R$ 28,37
Custo unitario de prod. R$ 18,38
Despesas/semestre R$ 1.380,00

Fonte: Autoria prépria (2023)

Os valores de custos sao referentes aos custos médios de venda e producao,
ja calculados anteriormente para desenvolvimento do ponto de equilibrio. A
capacidade de producao anual foi calculada através da projecéo de vendas de dez
produtos por dia, em vinte e dois dias trabalhados no més, resultando em mil trezentas
e vinte unidades semestrais. A taxa minima de retorno tem como base a proje¢ao da
SELIC para o ano de 2024, de modo que o valor de 5% representa metade do periodo

anual.
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Através da Tabela 8 € possivel observar os valores de custos, despesas e

lucros de forma consolidada, onde a analise foi realizada em semestres futuros, pois

o intuito é realizar proje¢ées em um curto prazo.

Tabela 8 - Custos/Despesas x Lucro Liquido

12 Semestre

22 Semestre

32 Semestre

42 Semestre

Capacidade de Produgao 660 792 924 1056

Eficiéncia produtiva 50% 60% 70% 80%

Vendas Total RS 18.724,20 RS 22.469,04 RS 26.213,88 RS 29.958,72
Custo de Produg3o Total RS 12.130,80 RS 14.556,96 RS 16.983,12 RS 19.409,28
Receita operacional bruta RS 18.724,20 RS 22.469,04 RS 26.213,88 RS 29.958,72
Impostos (MEI) RS 402,00 RS 402,00 RS 402,00 RS 402,00
Receita Operacional Liquida RS 18.322,20 RS 22.067,04 RS 25.811,88 RS 29.556,72
Custo total dos produtos RS 12.130,80 RS 14.556,96 RS 16.983,12 RS 19.409,28
Lucro bruto RS 6.191,40 RS 7.510,08 RS 8.828,76 RS 10.147,44
Despesas operacionais adm RS 1.380,00 RS 1.380,00 RS 1.380,00 RS 1.380,00
Lucro liquido RS 4.811,40 RS 6.130,08 RS 7.448,76 RS 8.767,44

Fonte: Autoria propria (2023)

Os valores de eficiéncia produtiva foram baseados na estimativa de que a

cafeteria ira conquistar fatia de mercado de forma gradual, concretizando apenas 50%

das vendas no primeiro semestre.

Com bases nos dados demonstrados na Tabela 8, é possivel calcular o indice

de lucratividade nos semestres futuros. Os indices podem ser observados na Tabela

9:

Tabela 9 - indices de lucratividade

Periodo Lucratividade %
1° Semestre 25,70%
2° Semestre 27,28%
3° Semestre 28,42%
4° Semestre 29,27%

Fonte: Autoria prépria (2023)

Diante dos dados da Tabela 8 também é possivel calcular o valor de VPL e TIR,

resultando em valores numéricos que indicam a viabilidade futura da implementacgao

do delivery na cafeteria.

Valores positivos de VPL indicam que a implementagcdo do modelo é viavel,

retornando bons valores monetarios ao final dos quatro semestres projetados. A
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Tabela 10 expde os valores de VPL a cada semestre, utilizando a férmula indicada na

Figura 6:

481140 613008 744876 876744
140,05 ' (1+0,05)2  (1+0,05)3  (1+0,05)*

VPL = [( ] — 4840 = 18949,96

Tabela 10 - Valores de VPL por semestre x final

12 Semestre 22 Semestre 32 Semestre 42 Semestre Investimentos VPL

RS 4.582,29 RS 5.560,16 RS 6.43452 RS 7.212,99 -RS 4.840,00 RS 18.949,96

Fonte: Autoria prépria (2023)

A TIR ao final dos quatro semestres pdde ser calculada igualando o resultado
do calculo do VPL a zero, utilizando a formula observada na Figura 5, de forma que o
valor pode ser observado na Tabela 11. Valores de TIR maiores do que a Taxa de
Atratividade Minima (TMA) indicam viabilidade do negd6cio em cenarios e projecdes
futuras, de modo que a taxa minima considerada foi de 5% por periodo, com base em
projecdes da SELIC em 2024.

[ 4811,40 N 6130,08 N 7448,76 N 8767,44
(140,05t (140,052 (140,053  (1+0,05)*

] — 4840 = 18949,96

Tabela 11 - TIR resultante
TIR 102,11%

Fonte: Autoria prépria (2023)

O Payback é calculado através da Equacgao 3, resultando em um tempo de retorno
do investimento pré-operacional entre 8 a 9 meses apds a implantacao do delivery. O
tempo de retorno indica estar dentro dos padrdes esperados pelo empreendedor, de
modo que o tempo pode ser ainda menor, pois alguns dos itens necessarios para o
inicio da operagao ja sao operacionalizados na cafeteria, como computadores e

smartphones, e dessa forma, ndo necessitam de investimento.
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Investimentos pré—operacionais (3)

Payback =

Fluxo de caixa médio

Tabela 12 - Tempo de Payback
Payback 8,6 meses

Fonte: Autoria prépria (2023)

A partir de resultados de VPL, TIR e Payback é possivel observar a viabilidade
econdmica e financeira da implantagdo do delivery na cafeteria, de modo que apds
quatro semestres, o negocio retorna valores monetarios positivos, ou seja, 0 modelo

de delivery pode ser considerado um 6timo projeto.

7.6 Avaliacao estratégica

Como ferramenta de analise ao planejamento estratégico da cafeteria, a

matriz SWOT foi desenvolvida, como apresentada no Quadro 6.

Quadro 6 - Matriz SWOT

FORCAS FRAQUEZAS
Matéria prima de 6tima qualidade Engajamento em redes sociais fraco
Boa localizacdo com custo de aluguel razoavel Dependéncia de aplicativos de entrega
Capacidade fisica ja instalada Pouca visibilidade
OPORTUNIDADES AMEACAS
Mercado de cafeteria delivery pequeno na cidade Possiveis aumentos no valor da matéria prima
Custos menores do que a concorréncia Dependéncia de fornecedores especificos

Fonte: Autoria prépria (2023)

Diante das informacgbes acima é possivel visualizar alguns pontos positivos
referentes ao cenario interno da empresa, como matérias primas de 6tima qualidade,
isto é, os produtos oferecidos pela cafeteria sdo melhores ou tdo bons quanto alguns
dos concorrentes com capital maior. Diante do foco para o delivery, é possivel afirmar
que a localizagdo da empresa atualmente é 6tima, pois se situa em uma area de
provavel alta demanda dos produtos ofertados, uma area em que vivem muitas
pessoas consumidoras rotineiramente de café e que se encontram no mercado de
trabalho atualmente, ou seja, provaveis consumidores de delivery.

Embora haja qualidades internas, algumas das fraquezas podem ser citadas,
como o engajamento em redes sociais baixo, topico extremamente importante nos
dias de hoje, ainda mais com a inclusdo da operagao de delivery ao negdcio. Esta

questao também influencia a visibilidade do estabelecimento ao olhar do consumidor,
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pois como a cafeteria se localiza dentro de uma outra empresa, a demanda atual se
concentra em alunos e responsaveis de alunos que costumam visitar a escola de balé.
Também € possivel citar a dependéncia da cafeteria em relagdo aos aplicativos de
entrega, ao menos no inicio das operagdes, pois estes aplicativos oferecem toda parte
operacional de entregas e podem impulsionar de forma significativa a visibilidade da
empresa no meio digital.

Em relacdo aos aspectos externos da cafeteria, pode-se presumir que o
mercado de cafés delivery na cidade €& pequeno, pois atualmente observa-se
concorrentes concentrando sua oferta em produtos com precos elevados, como
cestas matinais, por exemplo. O foco da cafeteria em disponibilizar produtos com
precos menores e de forma mais pratica, para que o consumidor rotineiro possa se
beneficiar, torna a implantagao do delivery no estabelecimento bem vantajosa. Ao citar
pontos negativos e externos a empresa, nota-se a possibilidade da influéncia dos
custos das mateérias primas, assim como a disponibilidade de alguns produtos, pois
sao produzidos por fornecedores especificos. Com o provavel aumento de demanda
em momentos futuros, o empreendedor deve voltar o seu olhar inclusive ao estoque

de mercadorias, para que nao haja ruptura do estoque em alguns periodos.
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8 CONCLUSOES E RESULTADOS

O propésito do Plano de Negécios € ajudar o empreendedor a estruturar o
planejamento de um novo empreendimento, mitigando possiveis riscos e fornecendo
uma diregéo clara para o negocio. Nesse sentido, este esforgo foi conduzido com o
objetivo de preparar de maneira apropriada o langamento do empreendimento,
delineando estratégias, reduzindo os riscos envolvidos e avaliando a sua
sustentabilidade financeira.

O plano operacional fornece uma descricdo da execug¢ao dos servigcos pela
empresa, estabelecendo requisitos em termos de equipamentos e recursos humanos.
Essas informagdes séo cruciais para assegurar a viabilidade da implementagao do
delivery, pois analisa os processos necessarios para que o negdécio se adapte a nova
funcionalidade.

A pesquisa de mercado desempenhou um papel primordial na fundamentacao
de todo o contexto concebido pela empresa. A analise de mercado serviu como
alicerce para a elaboracdo dos planos de marketing, operagdes e financas da
organizagao. As informacgdes coletadas nesse estudo possibilitaram a estruturagdo da
operagao de delivery, desde a concepgao do produto até a formulagédo do modelo de
negocios proposto, validando essa abordagem, e estabelecendo de maneira precisa
0s objetivos e caracteristicas do empreendimento. Ainda dentro deste conceito, &
razoavel concluir que o investimento em pesquisas de mercado mais abrangentes e
detalhadas podem ser de grande valia para o negocio, de forma a analise de forma
mais fiel os dados referentes ao publico-alvo da cafeteria.

O plano de marketing foi elaborado com o objetivo de verificar a expectativa e
aceitacdo da empresa no mercado. A analise deste topico permitiu a criagdo de uma
estratégia comercial que visa assegurar uma maior possibilidade de sucesso da
empresa no mercado.

Através do plano financeiro, foi possivel identificar todos os gastos
relacionados a implantacdo do delivery, abrangendo desde o capital inicial até os
custos regulares e variaveis, bem como proje¢des de receitas minimas para que o
negocio se torne viavel. Diante da analise deste plano, o ponto de equilibrio foi
calculado para que os soécios possam acompanhar o resultado da cafeteria em
periodos futuros, observando sua rentabilidade em comparagdo a modalidade de

presencial.
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A partir dos dados levantados no plano financeiro, a avaliagao referente a
viabilidade e ao faturamento minimo pdde ser observada, pois a operagao do delivery
devera retornar para o empreendedor no minimo R$660,00 mensais para que o
delivery seja lucrativo a cafeteria. Como a operagao de vendas presenciais ja existe e
a maior parte dos custos sao variaveis, ou seja, sao diretamente proporcionais a
quantidade de produtos vendidos, a implantagao do delivery € considerada um projeto
lucrativo para a cafeteria.

A partir de projec¢des de resultados, a viabilidade da implantagcado do delivery
pbdde ser observada, de modo que o negécio pode se beneficiar da operagao
presencial e operacionalizar o delivery retornando valores positivos de fluxo de caixa,
em torno de R$18.949,96, ja descontados utilizando a proje¢do da SELIC para o ano
de 2024 como base. O TIR de 102,11% também indicada alta viabilidade do modelo
de entregas no negaocio.

Ao final da analise dos topicos anteriores, a matriz SWOT foi desenvolvida,
para avaliar os pontos fortes e fracos da empresa, tanto em seu ambiente interno
quanto externo, a fim de reduzir os riscos do negdcio. Essa analise possibilita que a
organizacao antecipe desafios em potencial e aproveite as oportunidades.

O plano de negdcio corrobora com hipotese de que a implantagdo da
operacao de delivery na cafeteria pode ser tornar lucrativa para o empreendedor,
desde que estratégias de engajamento em redes sociais sejam utilizadas, assim como
a verificagdo habitual dos custos relacionados a matéria prima, aumento de taxas de
utilizacao de aplicativos e sobretudo, o ponto de equilibrio, de forma mensal e
recorrente. A caréncia de estratégias de marketing e planejamento estratégico,
principalmente em redes sociais, é o ponto crucial onde os socios devem focar, de
forma a melhorar as taticas aplicadas, de modo que atualmente, € a forma mais viavel
e pratica para que o0 negdcio possa ser alavancado e difundido entre os potenciais
clientes na cidade.

Os objetivos almejados pelo trabalho foram cumpridos, analisando de forma
pratica e real, através da analise de ambiente externo ao negécio, levantamento de

custos e estimativa das diversas expectativas do mercado.
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ANEXO A - Pesquisa de Mercado

Em qual 4rea da cidade vocé mora atualmente?
41 respostas

@ Zona Norte
@® Zona Sul
@ Zona Oeste
@ Zona Leste
@ Centro

Com qual frequéncia durante a semana, vocé pede ou vai a uma padaria/lanchonete para tomar

café da manha/tarde?
41 respostas

® Nenhuma vez

@ 1 vez por semana

@ 2 vezes por semana

@ 3 vezes por semana

@ 4 vezes por semana

® 5 vezes ou mais por semana

Com qual frequéncia vocé costuma pedir alimentos/bebidas via delivery?

41 respostas

y |

@ Nenhuma vez

® 1 vez nasemana

@ 2 vezes na semana

@ 3 vezes na semana

@ 4 vezes nasemana

@ 5 vezes ou mais na semana
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Qual o valor médio que vocé costuma pagar a cada pedido via delivery?

41 respostas
@ No utilizo
@ Abaixo de 20 reais
26,8% 24.4% @ 20 a 30 reais
@ 31 a 40 reais
@ Acima de 40 reais

14,6%

Ao consumir o café da manha/tarde, qual a sua preferéncia?
41 respostas

@ Fit (Low Carb)
@ Tradicional (Café,salgado,sucos,etc)
@ Americano (Café,ovos,bacon)

)
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Qual dos combos abaixo vocé escolheria ao fazer um pedido via delivery? (Produtos gourmet, de

boa qualidade, Drip Coffee: café moido de facil preparagéo)

41 respostas

26,8%

Qual o motivo mais marcante ao escolher a opgao anterior?
40 respostas

82,5%

® Suco + Pastel de Nata + Croissant +
Drip Coffee (R$35 + entrega)

@ Refrigerante + Bolo Pote Caseiro +
Croissant + Dripp Coffee (R$30 + entr...

@ Suco + Bolo Pote Caseirc + Pao de
Queijo + Dripp Coffe (R$28 + entrega)

@ Suco + Salada de Fruta + Pao de Queijo
+ Dripp Coffe (R$26 + entrega)

@ Refrigerante + Cookie + Pao de Queijo
+ Dripp Coffee (R$25 + entrega)

@ Menor preco

@ Preferéncia pelos itens
@ Variedade de itens

@ Praticidade

@ Custo beneficio
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