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ANALISE SWOT -

AMB. EXTERNO

AMEACA

OPORTUNIDADE

1. Outras lanchonetes concorrentes proximas que
0s possiveis clientes possam preferir ir, como

Melliots, Rei das vitaminas.

2. Mudancas dos habitos alimentares para uma
vida mais sauddvel, diminuindo alimentos caldricos
e aumentando os naturais, gerando menor

procura do nosso produto.

3.Alto risco de enchente no local do ponto de
vendas decorrente das fortes chuvas podendo
causar transbordamento do rio, alagando o

calcadado.

4. Aumento do valor da farinha de trigo causada
pela guerra da Russia e Ucrdnia, um dos principais
ingredientes do produto, ocasionando no

aumento do valor de venda.

1.Criacdo de novas tecnologias que possam
facilitar e agilizar o processo de fabricacdo e
venda, como maquinas que fabricam salgados e

fogdes mais potentes.

2. Oportunidade de realizar venda cruzada das
coxinhas com acompanhamentos como molhos,

refrigerantes e sucos.

3. Aumento por demanda de alimentos prdticos e
rapidos por conta do estilo de vida da sociedade
moderna que estd cada vez mais em busca de

refeicoes dgeis devido ao pouco tempo livre.

4.Oportunidade de franquear o modelo e abrir
novos pontos de venda em outros centros

comerciais.

5. Elevada variedaode de fornecedores de



ANALISE SWOT -

AMB. INTERNO

PONTOS FORTES

PONTOS FRACOS

1. Loja em 6tima localizagcdo no centro comercial da
cidade com grande fluxo de pessoas, gerando mais

clientes em potencial.

2. Atendimento agil, dando grande fluxo de vendas e
satisfazendo os clientes que estdo a procura de uma

refeicdo rapida.

3. Baixo custo operacional, pois € um processo facil, com
poucos ingredientes e sendo necessdario apenas uma

pessoa para realiza-lo.

4. Produto de baixo custo que pode ser adquirido por
varias pessoas gerando uma grande quantidade de

clientes em potencial.

1. Produto com baixa qualidade nutricional, indo contra

a busca por alimentos mais sauddaveis pela sociedade.

2. Produto Altamente perecivel, ndo podendo ser

estocado, sendo necessario uma producdo constante.

3. Equipe desmotivada por conta do tfrabalho cansativo,
de grande fluxo e repetitivo, causando uma alta

rotatividade de funciondrios.

4. Layout simples do estabelecimento, que pode gerar
aversd@o por uma parcela da sociedade que pode
questionar a qualidade do produto, preferindo ir em

outros locais que ja estdo habituados.




DEFINICAO DA PERSONA



DEFINICAO DO PUBLICO-ALVO




DEFINICAO DO POSICIONAMENTO ESTRATEGICO

SEGUNDO O PRECO E A QUALIDADE

ALTA
QUALIDADE

ALTO
PRECO

BAIXO
PRECO

. empresa

concorrentes QUALIDADE



DEFINICAO DO POSICIONAMENTO SEGUNDO

ASPECTOS NUTRITIVOS E DE SABOR

NUTRICAO +

SABOR - SABOR +

Mania de coxinha

NUTRICAO -

() empresa



DEFINICAO DO POSICIONAMENTO NO MERCADO:

COMO O CLIENTE VE O SEU NEGOCIO

Nossos clientes nos veem como
uma empresa capaz de satisfazer
seus desejos por um precgo
acessivel, oferecendo um produto
com precos competitivos, de boa
qualidade, saboroso e com um
atendimento aqil



JUSTIFICATIVA PELA ESCOLHA DA
ESTRATEGIA DE MERCADO
Penetracao de mercado

Nossa estrategia € de penetracao de mercado,
pois iremos entrar com um produto ja
existente no mercado.

Para entrar nesse mercado competitivo, temos
a estrategia de vender um alimento mais
saboroso e com atendimento mais agqil.



DEFINICAO DA ESTRATEGIA DE MERCADO

Produtos 1. Penetracao no 2. Desenvolvimento
existentes mercado de Mercado

3. Desenvolvimento 4. Diversificacao de

Novos produtos de Produto Produto

Mercados Existentes Mercados Novos



DEFINICAO DA MARCA

Nome: Mania de Coxinha

Simbolo:

Slogan: Sua melhor coxinha



PRODUTO




PRODUTO

INGREDIENTES E IDENTIFICACAO DO PRODUTO

« 2 kg de peito frango:

» 500g de acafrao:

» 2 cebolas inteiras: g

* 1 kg de farinha de trigo sem £
fermento: ;

* 1 maco de cheiro verde:

« 500g de margarina:

« 10 dentes de alho: -

¥
i
3




PRODUTO

Pyt

33

Cada salgado mede por voltade 2cm e
pesa em torno de 10 a 20 gramas



PRODUTO

FABRICAGCAO DAS COXINHAS

As coxinhas sao produzidas de forma manual e € feita da
forma mais tradicional possivel.

A quantidade de cada ingrediente deve ser muito bem
calculada, pois ela ndo pode ficar muito mole, uma vez
que, ao serem fritas, as coxinhas sao colocadas em
grande quantidade numa cesta e as que estao embaixo
precisam suportar o peso das que estao acima.

O recheio também tem algumas caracteristicas
peculiares como, por exemplo, o frango que e moido e
tem uma leve cremosidade devido ao catupiry.



PRODUTO

Politica de garantia

Prazo de validade

A média geral de tempo de conservacdo € de trés meses,
podendo se estender um pouco Mais ou Pouco menos. De
qualguer forma, guanto menos tempo

os salgados ficarem congelados, mais conservados eles
estardo quanto a atributos como sabor e aparéncia.

> 10
QUALIDADE E

o MUITO SABOR

- S -
4
-




PRODUTO

Diferencial

Os salgados do Mania de Coxinha trazem
um sabor inconfundivel e irresistivel, alem de
um aroma unico que vai te remeter as
melhores lembrancas.

Outro diferencial € o nosso molho Vale
muito a pena experimentar! Vocé vai adorar
esse molho!

Nossos sabores vao alem da expectativa
que seu paladar pode imaginar e sao
essenciais em qualquer ocasiao. !

Ainda contamos com um atendimento virtual,
aonde nossos clientes podem fazer seu
pedido e ficar por dentro das novidades!



PRECO

Cada copo contém uma determinada quantia de coxinha 200 ml ( 7un.), 300
ml ( 9un.), 400 ml (12un.). Nossa receita da um rendimento de 100 coxinhas

20

INGREDIENTES - |QUANTIDADE ~ |PRECO
Peito frango 2 kg RS 28,40
Acafrdo 25g RS 2,50
Cebolas inteiras Jun RS 2,20
Farinha de trigo sem fermento 1kg RS 5,98
Cheiro verde 25g RS 1,50
Margarina 500g RS 10,79
tempero Alho e sal 250g RS 2,20
Oleo 1 litro RS 10,00
TOTAL RS 63,57

Utilizamos na divulgacao do nosso produtos 1000 panfletos por més, tendo
um gasto de impressao de R$20,00, os copos dao o valor de R$10,00, temos
o total de gasto de R$98,57, portanto, o preco de custo de uma coxinha de

20 gramas sai a R$0,98.

» Custo por copo Preco final por copo
« 200ml R$6,86 200ml R$7,50
« 300ml R$8,82 300ml R$10,00

« 400ml R$ 11,76 400ml R$13,50



PRACA/DISTRIBUICAO

LOJA FISICA

Nossa Loja fisica Esta situada no calgcadao da Sao Jose,
Investimos num lugar pequeno e com apenas um balcao,
com a decoragao com cores vivas e fortes justamente
para trazer um ambiente mais aconchegante, nossos
produtos sao retirados no local, para que nossos clientes
sejam sempre bem atendidos e possam voltar!




PRACA/DISTRIBUICAO

CANAIS DE DISTRIBUIGAO

A divulgacao em redes sociais precisa focar na construcao de
relacionamentos. com base nisso estamos presentes nas redes socias,
como por exemplo instagram e WhatsApp, utilando desses recursos
para divulgacao e ampllagao da atuacao no mercado'

o maniadecoxinhaecia_oficial : manladacoxinhaet:la_uﬁcml
' Bangu, Rio De Janeiro, Brazil

QY

2 curtidas
5 curtidas maniadecoxinhaecia_oficial O lanche Top para fechar seu
maniadecoxinhaecia_oficial Deu fome? Chama o Mania de fim de semana de uma forma gostosa @
coxinha e cia @ mais +197284-1404
a3 diac « Ver padocEo | Ifood




PROMOGAO/COMUNICACAO

O panfleto por enquanto sera nosso foco principal visando
nosso publico alvo, pois € onde iremos alcancar com mais
facilidade nosso publico alvo, Iremos distribuir os panfletos na
cidade e em nossa loja, nele divulgaremos nossos combos e
promogdes que sera feita em algumas datas especiais, como o
dia nacional da coxinha (18 de Maio).

No panfleto tera nosso slogan com a seguinte frase “Sua
melhor coxinha” para ficar marcante ao consumidor e nao cair
no esquecimento.

Nossa forma de pagamento e feito por cartdo de credito ou
debito ou pix.



PANFLETO DE MKT VIA CANVAS

SIANTA DE COXINIA

SUA MELHOR COXINHA

. 200ML=RS$9,00
o FO00ML=RS$12,00
| 4OOML=RS$15,00

ACEITAMOS DINHEIRO, CARTAO FE PIX

VENHA NOS FAZER UMA VISITA:
RUA CALCADAO SAO JOSE N135 CENTRO UBA
PECA A MELHOR COXINHA: (32)99951-5358



PROMOGAO/COMUNICACAO

Cartao fidelidade

Outra forma que iremos usar para atrair nossos clientes serd nosso cartdo fidelidade.

Com o cartdo fidelidade, o cliente recebe um incentivo para retornar em nosso
estabelecimento.




PESQUISA DE SATISFACAO E

DEGUSTACAO



Defina agora suas vantagens competitivas, ou seja, os

fatores que estimularao o cliente a comprar na sua
empresa e pontue a partir de uma analise comparativa.

CONCEITO | EXCELENTE OTIMO BOM REGULAR RUIM NAOTEM
PONTUACAO 5 4 3 2 1 0
Concorrentes

Vantagens Competitivas (principais  Mania de

estimulos para os clientes) coxinha Massa Ki Rei da
fina delicia  coxinha

Qualidade do produto 4 4 4 3

Localizacdo 4 3 3 4

Atendimento ao cliente 4 5 3 3

Fidelizacdo do cliente 4 3 3 2



Defina agora suas vantagens competitivas, ou seja, os

fatores que estimularao o cliente a comprar na sua
empresa e pontue a partir de uma analise comparativa.

CONCEITO | EXCELENTE OTIMO BOM REGULAR RUIM NAO TEM
PONTUACAO 5 4 3 2 1 0
» - Concorrentes
Vantagens Competitivas (principais Seu : :
estimulos para os clientes) negdcio  Massa ki Rei da
fina delicia coxinha
Organizacdo 4 4 4 4
Custo 4 4 3 4
Rapidez no atendimento 4 3 3 3
Motivacdo dos funciondrios 4 3 3 3
Promocoes em Data Especifica 4 2 2 2



OBRIGADO!?!!




