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SUMARIO EXECUTIVO

O presente plano de negdcios sera um instrumento de planejamento a ser utilizado pelo
empreendedor, como também para futuros funciondrios, afim de obter diversas informacgées sobre o
negdécio. No momento este documento serd utilizado como auxilio pelo empreendedor, para analisar
a viabilidade da abertura de uma acaiteria self-service na cidade de Cabedelo-PB, negécio esse com
enfoque na comercializagdo do acai self-service na cidade de cabedelo, tendo como base para a
formacao de preco desse produto o quilograma, nicho esse de mercado que se encontra em
expansdo em todo o estado da paraiba. Planejamento esse que inicialmente conta com uma equipe,
com um cozinheiro/Aux. De cozinha, um atendente, como também o proprio gestor para auxiliar
em eventuais necessidades operacionais. Negécio esse que demandara de um investimento total no
valor de RS 19.534,08 que terd como fonte de recursos o investimento de 50% do capital préprio do
gestor, com os outros 50% sendo captado com um empréstimo realizado junto ao banco,
empreendimento com o tempo de payback deste investimento estimado em quatro anos e um més.
A empresa vem com o objetivo de nds proximos cinco anos, ser a melhor do segmento dentro da
cidade de cabedelo, onde esse planejamento prévio para a abertura da empresa é imprescindivel
para a sobrevivéncia da empresa no mercado, como também para atingir seus objetivos, onde de
acordo com o SEBRAE, uma das principais causas para a mortalidade das empresas no brasil, é a falta
de planejamento.
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1- Sintese do negdcio

1.1 — Indicadores

Indicadores Ano 1

R$
Ponto de Equilibrio 147.316,57
Lucratividade 3,10 %
Rentabilidade 24,97 %
Prazo de retorno do 4 anos e 1 més
investimento

1.2 Situacdo de Mercado

A empresa proposta pelo plano de negdcio visa adentrar em um nicho de mercado que
é o de acaiteria self-service, mercado em grande expansdo na capital paraibana, que virou
febre e estd nos maiores bairros da capital. A empresa estuda a proposta e a viabilidade de
montar suas instalacdes na cidade de cabedelo, mais precisamente no centro de cabedelo,
onde o mercado local é bastante carente deste tipo de empreendimento e promete decolar
rapidamente em funcdo de ser algo novo e que a cidade estava precisando.

1.3 - Dados dos empreendedores

Nome: Leonardo Ramos Medeiros

Endereco: D.Onaldo Nébrega Montenegro

Cidade: Cabedelo Estado: Paraiba
Perfil:

Disposto, Criativo, Trabalhador, Competente.

Atribuicdes:

Diretor Geral.

1.4- Missdo da empresa

Gerar a satisfacdo de nossos clientes, buscando sempre a exceléncia em nosso
negocio.

1.5 - Setores de atividade




[ ] Agropecuaria
[X] Comércio

[ ] IndUstria

[ ]Servicos

1.6 - Forma juridica

(x) Empresério Individual

( ) Empresa Individual de Responsabilidade Limitada — EIRELI

( ) Microempreendedor Individual — MEI

( ) Sociedade Limitada



1.7 - Enquadramento tributério

Ambito federal

Regime Simples

(X) Sim
( ) Nao

IRPJ — Imposto de Renda Pessoa Juridica

PIS — Contribuicdo para os Programas de Integracdo Social

COFINS — Contribuigéo para Financiamento da Seguridade Social

CSLL — Contribuicéo Social sobre o Lucro Liquido

IP1 — Imposto sobre Produtos Industrializados (apenas para industria)

ICMS - Imposto sobre Circulacdo de Mercadorias e Servigos

ISS - Imposto sobre Servicos

1.8 - Capital social

13

N° Sécio Valor Participacao (%)
1 Leonardo Ramos Medeiros R$ 19.534,08 100,00
Total R$ 19.534,08 100,00

1.9 - Fonte de recursos

instituicdes financeiras.

2 - Analise de mercado

2.1 - Estudo dos clientes

Publico-alvo (perfil dos clientes)

Capital Proprio, juntamente com capital de terceiros captados de empréstimos com

Publicos das classes B e C, Residentes e turistas da cidade de Cabedelo, com faixa

etaria entre 18 ha 25 anos, de ambos 0s sexos, que gostam de novidades e buscam uma
alimentacdo saudavel e diferenciada para o seu cotidiano, informacdo essa obtida através da
aplicagdo de um questionario que se encontra em anexo neste trabalho, com tambem atraves
da andlise de mercado do empreendedor, que com sua experiéncia no mercado local prevé a
demanda desse publico.
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Comportamento dos clientes (interesses e 0 que os levam a comprar)

Frequéncia Moderada, dispostos a pagar preco justo por um produto de qualidade,
dados esses também obtido, de acordo com o questionario aplicado.

Area de abrangéncia (onde estéo os clientes?)

A empresa visa abranger todo o centro e os bairros adjacentes da cidade de cabedelo,
onde a cidade no momento tem esse mercado pouco explorado, decisdo essa tomada a priori,
por opcao do empreendedor.



2.2 - Estudo dos concorrentes
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Empresa

Qualidade

Preco

Condigdes de
Pagamento

Localizacéo

Atendimento

Servigos aos
clientes

Acai da Cri

s | Moderada

Moderado

Baixo

Rua Travessa
Primo  José
Viana. Centro
Cabedelo -
PB.

Baixo

Moderado

Route Acai

Moderada

Moderado

Alto

Avenida
Pastor  José
Alves, 382,
Cabedelo,PB.

Baixo

Moderado

Conclusodes

O mercado se encontra em aberto, pouco explorado no segmento de acaiteria Self-
Service, no qual a nossa empresa tenha um diferencial no atendimento, ponto em que ambos
concorrentes apresentam resultados abaixo do esperado, ha significativas chances de
atrairmos seus atuais clientes para a nossa empresa, conclusfes essas obtidas através de da
pesquisa feita pelo proprio empreendedor com cliente oculto, como também por meio de
entrevista semi- estruturada, realizada com trés residentes da cidade, que ja frequentaram

ambos o0s concorrentes abordados.




2.3 - Estudo dos fornecedores
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Descricao
dos itens a
serem
adquiridos
(matérias-
primas,
insumos, Condigdes Localizacao
mercadorias | Nome do de Prazo  de |(estado e/ou
N° e Servigos) fornecedor | Preco pagamento | entrega municipio)
R.  Alcides
Gerdnimo
Freire, 19 -
Acai Parque de
tradicional e |OCA DO |R$ 110 EXposicoes,
de diversos | ACAI Balde com Parnamirim,
1 sabores. INDUSTRIA. |10 L. A Vista 2 Dias Uteis. |RN, Brasil.
Avenida
Parque S/N
Refrescos Distrito
Refrigerantes | Guararapes Industrial,
e bebidas |Ltda.  (Coca Boleto para Jodo pessoa,
2 variadas. Cola) Xx 7 dias. 2 dias Uteis. |Paraiba.
Fornecedor
Suprimentos | Supermercados Dinheiro - |ndo realiza |Jodo Pessoa,
3 diversos. Atacadistas. XX Cartdo. entrega. PB.
Avenida
Julia Freire,
Alimentos 1129, Joéo
4 Naturais. Chica Preta. XX A vista. XXX Pessoa, PB.
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3 - Plano de marketing

3.1 - Produtos e servicos

ACAI SELF-SERVICE.

N° Produtos / Servicos
Buffet: Acgai tradicional,
Acai mesclado com outros
sabores, Sorvetes e mais de

1 40 tipos de toppings.
Bebidas: Refrigerantes,
Sucos, Agua e Cerveja

2 Heineken Long Neck.
Sanduiches/Salgados:
Sanduiches naturais,

3 Coxinhas e pasteis.

3.2 - Preco
R$ 32,90 KG.

Preco este formulado com base nos custos da empresa, como também com base nos
precos praticados no mercado neste segmento, buscando ter um preco competitivo com 0s
demais concorrentes.

3.3 - Estratégias promocionais

Panfletagem em frente as academias proximas na regido, dias antes da inauguracao.
Sorteios nas redes sociais, com o foco maior no Instagram.

Publicagdes impulsionadas nas redes sociais, com foco maior no instagram.

3.4 - Estrutura de comercializacéo

Comercializacdo de forma direta ao consumidor final através do ponto fixo, como
também pelo delivery com a producdo no proprio ponto fixo e com a entrega efetuada por
motoboys freelances cadastrados com a empresa, custo esse de entrega repassado ao cliente, o
que ndo impacta em eventuais custos para a empresa.

3.5 - Localizagé@o do negocio

Endereco: Rua Jodo Vitaliano

Bairro: Centro




Cidade: Cabedelo

Estado: Paraiba

Fone 1: (83) 9 8898-8397
Fone 1: (83) 9 9694-7346

Considerac0es sobre o ponto (localizagdo), que justifiquem sua escolha:

4- Plano operacional

4.1 - Capacidade instalada

Contrato de aluguel facilitado e flexivel, sem multa estipulada em ambas as partes;
Localizagdo no centro da cidade com uma distancia de 100 metros da praia;

Endereco localizado em uma das trés principais ruas da cidades.

Qual a capacidade méxima de producéo (ou servicos) e comercializa¢do?

com tempo de rotatividade de maximo duas horas por cliente.

4.2 - Processos operacionais

18

100 pessoas por dia, com capacidade de acomodacao de 20 pessoas instantaneamente,

Tarefa

Responsavel

Montagem do buffet self-service feita
diariamente antes do horario de
atendimento

Funcionarios do atendimento

Organizacdo das acomodacoes

Funcionérios do atendimento

Verificacdo e inspegédo da cozinha

Cozinheira

Limpeza da cozinha e 0s respectivos
equipamentos da cozinha

Cozinheira/Aux. De cozinha

Abertura do caixa

Funcionério do atendimento
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4.3 - Necessidade de pessoal

N° Cargo/Funcao Qualificagdes necessarias

Boa higiene, Dinamico, Rapidez, disposicao, espirito
1 Aux. De cozinha. de equipe.

Boa Higiene, experiéncia na area, atencdo, criativo,
2 Cozinheiro rapidez, espirito de equipe/organizacao.

Simpatia, espirito de equipe, boa higiene, rapidez,
3 Atendimento atencéo, disposigéo, dinamico.

5 - Plano financeiro

5.1 - Investimentos fixos

A — Imoveis

N° Descricdo Qtde Valor Unitario Total
SUB- R$
TOT AL (A) 0,00
B — Maquinas

N° Descricéo Qtde Valor Unitario Total

1 Freezers 2 R$ 2.500,00 R$ 5.000,00
2 Impressora Térmica. 1 R$ 600,00 R$ 600,00
3 Software Gestao; 1 R$ 500,00 R$ 500,00
4 Micro-ondas 1 R$ 500,00 R$ 500,00
SUB-TOTAL (B) R$ 6.600,00

C — Equipamentos

N° Descrigdo Qtde Valor Unitario Total
SUB- R$
TOT AL (C) 0,00

D — Méveis e Utensilios
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N° Descricdo Qtde Valor Unitario Total
1 Fogdo industrial. 1 R$ 500,00 R$ 500,00
2 Utensilios em geral 100 R$ 10,00 R$ 1.000,00
SUB-TOTAL (D) R$ 1.500,00
E — Veiculos
N° Descricdo Qtde  |Valor Unitario Total
SUB- R$
TOT AL (E) 0,00
F — Computadores
N° Descrigéo Qtde Valor Unitario Total
1 Computador caixa. 1 R$ 500,00 R$ 500,00
SUB-TOTAL (F) R$ 500,00
TOTAL DOS INVESTIMENTOS FIXOS
TOTAL DOS INVESTIMENTOS FIXOS (A+B+C+D+E+F): R$ 8.600,00
5.2 - Estoque inicial
N° Descrigdo Qtde Valor Unitario Total
1 Produtos para buffet 1 R$ 2.000,00 R$ 2.000,00
2 Bebidas 1 R$ 500,00 R$ 500,00
3 Insumos p/ cozinha 1 R$ 500,00 R$ 500,00
TOTAL (A) R$ 3.000,00
5.3 - Caixa minimo
Contas a receber — Calculo do prazo médio de vendas
Média
NuUmero de |Ponderada
Prazo médio de vendas (%) dias em dias
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Vendas 100,00 15(15,00
Prazo medio total 15
Fornecedores — Calculo do prazo médio de compras
Média
NUmero de |Ponderada
Prazo médio de compras (%) dias em dias
Reposicao de estoques 100,00 717,00
Prazo medio total 7

Estoque — Célculo de necessidade média de estoque

Necessidade média de estoque

Numero de dias 5

Caélculo da necessidade liquida de capital de giro em dias

Recursos da empresa fora do seu caixa Numero de dias
1. Contas a Receber — prazo médio de vendas 15
2. Estoques — necessidade média de estoques 5
Subtotal Recursos fora do caixa 20
Recursos de terceiros no caixa da empresa
3. Fornecedores — prazo médio de compras 7
Subtotal Recursos de terceiros no caixa 7
Necessidade Liquida de Capital de Giro em dias 13

Caixa Minimo
1. Custo fixo mensal R$5.213,83
2. Custo variavel mensal R$6.172,50
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3. Custo total da empresa R$ 11.386,33
4. Custo total diario R$ 379,88
5. Necessidade Liquida de Capital de Giro em dias 13
Total de B — Caixa Minimo R$ 4.934,08
Capital de giro (Resumo)
Descricao Valor
A — Estoque Inicial R$ 3.000,00
B — Caixa Minimo R$ 4.977,41
TOTAL DO CAPITAL DE GIRO (A+B) R$ 7.977,41
5.4 - Investimentos pré-operacionais
Descrigéo Valor
Despesas de Legalizacédo R$ 500,00
Obras civis e/ou reformas R$ 2.000,00
Divulgacéo de Langamento R$ 500,00
Cursos e Treinamentos R$ 0,00
Outras despesas R$ 0,00
TOTAL R$ 3.000,00
5.5 - Investimento total
Descricdo dos investimentos Valor (%)
R$
Investimentos Fixos — Quadro 5.1 8.600,00 |44,52
R$
Capital de Giro — Quadro 5.2 7.917,41 |39,95
R$
Investimentos Pré-Operacionais — Quadro 5.3 3.000,00 |15,53
TOTAL (1 +2+3) R$ 19.534,08 100,00
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DESCRIGAO DOS INVESTIMENTOS

mmmm |nvestimentos fixos
Capital de giro
40,62% R N "
=N Investimentos pre-operacionais

Fontes de recursos Valor (%)
R$

Recursos proprios 9.767,04 |50,00
R$

Recursos de terceiros 9.767,04 |50,00

Outros R$ 0,00 0,00

R$
TOTAL(1+2+3) 19.534,08 |100,00

FONTE DE RECURSOS

[ 50,00% mmmm Recursos proprios
Recursos de terceiros

50,00%

5.6 - Faturamento mensal

Quantidade |Preco de

(Estimativa | Venda Faturamento
de Unitério Total
Ne Produto/Servico Vendas) (em R$) (em R$3)

1 Buffet 300 kg. R$ 32,50 R$ 9.750,00
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2 Bebidas 100 Und. R$ 5,00 R$ 500,00
3 Sanduiches/Salgados 300 Und. R$ 5,00 R$ 1.500,00
TOTAL R$ 11.750,00

Projecéo das Receitas:
( ) Sem expectativa de crescimento

(x) Crescimento a uma taxa constante:

2,00 % ao més para 0s 12 primeiros meses

25,00 % ao ano a partir do 2° ano

( ) Entradas diferenciadas por periodo

Periodo Faturamento Total
Més 1 R$ 11.750,00
Més 2 R$ 11.985,00
Més 3 R$ 12.224,70
Més 4 R$ 12.469,19
Més 5 R$ 12.718,58
Més 6 R$ 12.972,95
Més 7 R$ 13.232,41
Més 8 R$ 13.497,06
Més 9 R$ 13.767,00
Més 10 R$ 14.042,34
Més 11 R$ 14.323,18
Més 12 R$ 14.609,65
Ano 1 R$ 157.592,05
TIR 61.80 %




5.7 - Custo unitario

Produto: Buffet

14.042
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14,610

Materiais / Insumos usados Qtde Custo Unitario Total
R$
Acai/Toppings 1 kg. R$ 15,00 15,00
R$
TOTAL 15,00
Produto: Bebidas
Materiais / Insumos usados Qtde Custo Unitario Total
R$
Bebidas lund. |R$2,50 2,50
R$
TOTAL 2,50
Produto: Sanduiches/Salgados
Materiais / Insumos usados Qtde Custo Unitario Total
R$
Sanduiches/Salgados lund. |R$2,00 2,00
R$
TOTAL 2,00




5.8 - Custos de comercializacéo
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Faturamento

Descricéo (%) Estimado Custo Total
SIMPLES (Imposto Federal) 4,00 R$ 11.750,00 R$ 470,00
Comissoes (Gastos com Vendas) 0,00 R$ 11.750,00 R$ 0,00
Propaganda (Gastos com Vendas) 0,00 R$ 11.750,00 R$ 0,00
Taxas de Cartdes (Gastos com
Vendas) 3,00 R$ 11.750,00 R$ 352,50
Total Impostos R$ 470,00
Total Gastos com Vendas R$ 352,50
Total Geral (Impostos + Gastos) R$ 822,50

Periodo Custo Total

Més 1 R$ 822,50

Més 2 R$ 838,95

Més 3 R$ 855,73

Més 4 R$ 872,84

Més 5 R$ 890,30

Més 6 R$ 908,11

Més 7 R$ 926,27

Més 8 R$ 944,79

Més 9 R$ 963,69

Més 10 R$ 982,96

Més 11 R$ 1.002,62

Més 12 R$ 1.022,68

Ano 1 R$ 11.031,44




5.9 - Apuracéao do custo de MD e/ou MV

1.003
023
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11,631

Estimativa |Custo
de Unitario de
Vendas (em |Matériais
N° Produto/Servico unidades) /Aquisicbes |CMD / CMV
1 Buffet 300 kg. R$ 15,00 R$ 4.500,00
2 Bebidas 100 und. R$ 2,50 R$ 250,00
3 Sanduiches/Salgados 300 und. R$ 2,00 R$ 600,00
TOTAL R$ 5.350,00
Periodo |CMD/CMV
Més 1 R$ 5.350,00
Més 2 R$ 5.457,00
Més 3 R$ 5.566,14
Més 4 R$ 5.677,46
Més 5 R$5.791,01
Més 6 R$ 5.906,83
Més 7 R$ 6.024,97
Més 8 R$ 6.145,47
Més 9 R$ 6.268,38
Més 10 R$ 6.393,75
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Més 11 R$ 6.521,62

Més 12 R$ 6.652,05

Ano 1 R$ 71.754,68
5.10 - Custos de méao-de-obra

(%) de
N° de Salario encargos | Encargos
Funcéo Empregados | Mensal Subtotal sociais  |sociais Total
Atendimento |1 R$980,00 |R$980,00 |10,00 R$ 98,00 R$ 1.078,00
Cozinheiro |1 R$ 1.100,00 |R$1.100,00 |10,00 R$ 110,00 |R$1.210,00
Aux. De
cozinha. 0 R$ 0,00 R$ 0,00 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
TOTAL 2 2.080,00 R$ 208,00 |R$2.288,00
5.11 - Custos com depreciagio
Vida util em| Depreciacdo Depreciacdo

Ativos Fixos Valor do bem Anos Anual Mensal
MAQUINAS E
EQUIPAMENTOS |R$ 6.600,00 10 R$ 660,00 R$ 55,00
MOVEIS E
UTENSILIOS R$ 1.500,00 10 R$ 150,00 R$ 12,50
COMPUTADORES |R$ 500,00 5 R$ 100,00 R$ 8,33
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Total R$ 910,00 R$ 75,83

5.12 - Custos fixos operacionais mensais

Descricéo Custo

Aluguel R$ 600,00

Energia elétrica R$ 250,00

Internet R$ 100,00

Pro-labore R$ 1.500,00

Salérios + encargos R$ 2.288,00

Material de limpeza R$ 100,00

Material de escritério R$ 50,00

Depreciagdo R$ 75,83

Contador R$ 250,00

TOTAL R$5.213,83

Projecéo dos Custos:

( ) Sem expectativa de crescimento

(x) Crescimento a uma taxa constante:

2,00 % ao més para 0s 12 primeiros meses
25,00 % ao ano a partir do 2° ano
( ) Entradas diferenciadas por periodo
Periodo Custo Total

Més 1 R$ 5.213,83
Més 2 R$5.318,11
Més 3 R$ 5.424,47
Més 4 R$ 5.532,96
Més 5 R$ 5.643,62
Més 6 R$ 5.756,49
Més 7 R$5.871,62
Més 8 R$ 5.989,05
Més 9 R$ 6.108,83
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Més 10 R$ 6.231,01
Més 11 R$ 6.355,63
Més 12 R$ 6.482,74
Ano 1 R$ 69.928,36
5.13 - Demonstrativo de resultados
Descricao Valor Valor Anual (%)
1. Receita Total com Vendas RS 11.750,00 RS 157.592,06 | 100,00
2. Custos Varidveis Totais
2.1 (-) Custos com materiais diretos e/ou
CMV(*) RS 5.350,00 RS 71.754,68 | 45,53
2.2 (-) Impostos sobre vendas RS 470,00 RS 6.303,68| 4,00
2.3 (-) Gastos com vendas RS 352,50 R$ 4.727,76| 3,00
Total de custos Varidveis R$ 6.172,50 RS 82.786,12| 52,53
3. Margem de Contribuicdo R$ 5.577,50 RS 74.805,94 | 47,47
4. (-) Custos Fixos Totais R$ 5.213,83 RS 69.928,36| 44,37
5. Resultado Operacional: LUCRO R$ 363,67 R$ 4.877,57| 3,10%
Periodo Resultado
Més 1 RS 363,67
Més 2 RS 370,94
Més 3 RS 378,36
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Més 4 RS 385,93
Més 5 RS 393,65
Més 6 RS 401,52
Més 7 RS 409,55
Més 8 RS 417,74
Més 9 RS 426,10
Més 10 RS 434,62
Més 11 RS 443,31
Més 12 RS 452,18
Ano 1 RS 4.877,57
5.14 - Indicadores de viabilidade
Indicadores Ano 1
RS
Ponto de Equilibrio 147.316,57
Lucratividade 3,10 %
Rentabilidade 24,97 %

Prazo de retorno do
investimento

4 anos e 1 més.




6 - Construcao de cenario

6.1 - A¢Oes preventivas e corretivas
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Receita (pessimista) 30,00 % Receita (otimista) 20,00 %
Cenario
provavel Cenério pessimista| Cenario otimista
Descrigao Valor (%) Valor (%) Valor (%)
1. Receita total com vendas RS 11.750,00|100,00| RS 8.225,00|100,00| RS 14.100,00 | 100,00
2. Custos variaveis totais
2.1 (-) Custos com materiais
diretos e ou CMV RS 5.350,00| 45,53 RS 3.745,00| 45,53 RS 6.420,00| 45,53
2.2 (-) Impostos sobre vendas RS 470,00| 4,00 R$ 329,00| 4,00 RS 564,00| 4,00
2.3 (-) Gastos com vendas RS 352,50| 3,00 RS 246,75| 3,00 RS 423,00| 3,00
Total de Custos Varidveis R$6.172,50| 52,53 RS 4.320,75| 52,53 RS 7.407,00| 52,53
3. Margem de contribuic3o R$ 5.577,50| 47,47 RS 3.904,25| 47,47 RS 6.693,00| 47,47
4. (-) Custos fixos totais RS 5.213,83| 44,37 R$ 5.213,83| 63,39 RS$ 5.213,83| 36,98
Resultado Operacional RS 363,67| 3,10 RS -1.309,58| -15,92 RS 1.479,17| 10,49

Acdes corretivas e preventivas:
Ja no cenario provavel, se deve permanecer tudo conforme o planejamento.

Em uma provavel queda na receita, devera ser refletido sobre o atual quadro de
funcionario, devendo ser cortado algum custo fixo da empresa.

No cenério otimista, sera necessario rever o atual processo de producdo, buscando
realizar todos 0s processos com total efetividade, buscando maximizar todos os recursos.
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7 - Avaliacdo estratégica

7.1 - Anélise da matriz SW.O.T

FATORES
INTERNOS FATORES EXTERNOS
FORCAS
1.  Experiéncia  do
proprietario como | OPORTUNIDADES
PONTOS empreendedor. )
2. Qualidade nés | 1. Mercado em crescente expans&o.
FORTES Al . .
produtos. 2. Concorréncia relativamente baixa
. na ci :
3. Bom Atendimento. a cidade
4. Condicgoes de
pagamento.
FRAQUEZAS AMEACAS
PONTOS 1. Baixo Fluxo de pessoas
FRACOS durante a semana na area do
1 Prggo um pougo empreendimento.
aC|mad © 2. Sazonalidade da cidade.
espera dol parla © 3. Mercado facilmente aberto
mercado local. para novos concorrentes.

Acdes para potencializar forcas:

1. Realizagdo de cursos periodicamente com enfoque em gestdo empresarial e
marketing.

2. Analisar diariamente todos os produtos comercializados na empresa.

3. Fazer simulacdo de atendimento ao cliente mensalmente com os colaboradores.
4. Esta sempre atualizado com os principais meios de pagamentos.

Agdes para eliminar fraquezas:

1. Diminuir o preco gradativamente de acordo com a escala de vendas, visando assim
fixar um preco de equilibrio em relacdo ao mercado local.

Ac0es para minimizar as ameagas:
1. Promover promogdes durante alguns dias da semana

3. Buscar sempre diferenciais para a empresa, como também fidelizar seus clientes
através de algum instrumento
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8 — Referéncias no mercado

ACAI EMPORIO = Dentre as referéncias pesquisadas, na visdo do empreendedor, é a
empresa mais bem estruturada na capital paraibana no segmento, atualmente conta com 4
unidades espalhadas na capital e esta expandindo seus negécios para a cidade de Campina —
Grande, PB, onde foi aberta recentemente uma unidade.

ACAI DO CHEFE = Pioneiro na capital como acaiteria self service, possui 0 preco
com o melhor custo beneficio na visdo do empreendedor deste plano, o que torno esta
empresa bastante competitiva no mercado.
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