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‘Tabela 1 - Caracterizagio das torrefadoras artesanais estudadas

Empresa | Idade Categoria Funcionarios” Regiio
TAL G anos’ | Empresa Familiar 07 Cerrado Mineiro
2 3 anos Empresa Familiar 05 Matas de Minas
Zanos Empresa Familiar 04 Matas de Minas

Taclui a atuagao dos proprietarios
2Criada em 2005, mas adquirida pelos proprietirios atuais, aqui entrevistados, apenas em 2012.
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Tahle 1 — Characterization of the studied artizanal roasters

Company Age Category Employees! Region
TAl 4 years?! Family Business 07 Cerrado Mineiro
TA2 3 years Family Business 05 Matas de Minas
TA3 2 years Family Business 04 MMatas de Minas

UIncludes the activities of owners
ICreated in 2003, but acquired by the current owners_ interviewed here, only in 2012





image3.png
Tabela 2 — Informagdes sobre o3 equipamentos utilizados pelas torrefadoras artezanais estudadas.

Empresa Idade dos Investimento | Capacidade Volume Capacidade
Equipamentos Instalada | Processado (més) Ociosa

(més) (%)

TAl Algunz comprados novoz | RS 100 mil 160 kg 80 kg 30%
{4 anos), outros usados

TA2 Maioria com 2 anos, E$ 70 mil 8000 kg 200 kg Q0%
todos adquiridos novos

TA3Z Maioria com 2 anos, E$ 80 mil 4.000 kg 1.000 kg (especial T5%

maioria adquiridos novos

& superior)
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Table 2 — Information on the equipment used by the artisanal roasters studied

Company Age of Equipment Investment Installed Processed Idle
capacity Volume (month) Capacity
(month) (%)
TAl Some bought new (4 R 100k 160 kg 20 kg 50%
vears), others uzed
TAZ Majority with 2 years, all RET0k 3.000 kg 500 kg 90%
acquired new
TA3 Majority with 2 years, all RS0k 4.000 kg 1.000 kg 73%
acquired new (specialty and

superior)
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Tabela 3 — Comparativo entre percepgdes dos entrevistados neste trabalho

Categoria Especificacio TAl TA2 TA3
Poder de Negociagdo N de Potenciaiz Fornecedores Alto Medio Alto (Cafe), Bamxo (Outros)
dos Fomecedores Poder de Barganha Baixo Baixo (Cafg), Alto (Outros) Meédio (Cafg), Alto (Outros)
Custo de Troca Baixo Baixo (Cafg), Alto (Outros) Baixo (Outros), Médio (Café)
Eivalidade entre MNivel de Concorréncia Baixo Meadio Alto
Empresas Existentes  N" de Competidores Baixo hMadio Alto
Bazesz para Competicio Prestacio de Servico, Preco Apadrinhamento Preco, Qualidade de Atendimento, Perzizténcia
Ameaca de Novos Nivel de Ameaga Baixa Baixa Baixa

Entrantes Barreiras 4 Entrada Cultura, Falta de Conhecimento Planejamento do MET e Comercializacio Planejamento, conhecimento, investimento e
Investimento Inicial RS 30,000 RS 20.000 assegurar qualidade
Eetaliagdo Nao Sim (Elevada) RS 120.000
Barreiras 3 Saida Baixas (Venda de Equipamentos)  Altas (Financeira e Emocional) Sim (Elevada)
Tamanho do Mercado Entre Adequado e Insuficiente Suficiente Altozs (Venda de Equipamentos e Custos
Irrecuperaveis)
Suficiente
Poder de Negociagio IN® de Potenciais Clientes Alto Alto Alto
dos Compradores Poder de Barganha Baixo Baixo Meadio
Ameaga de Produtos Produotos Substitutos Cervejas e Vinhos Finos Café Tradicional Chi, Refrigerante, Suco, Bebidaz Doces (Café) e
Substitutos Achocolatados
Facilidade de Acesso a Substifutos  Alta Alta Alta
Diferenciais de Preco Baixo Alta Alta
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Table 3 — Comparison between the perceptions of the interviewees 1n this study

Category Specification TAl TAZ TA3
Bargaining power of N"of potencial suppliers High Moderate High (Coffee), Low (Others)
suppliers Bargaining power Low Low (Coffee), High (Others) Moderate (Coffee), High (Others)
Exchange Cost Low Low (Coffee), High (Others) Low (Others), Moderate (Coffee)
Industry rivalry Level of competition Low Moderate High
N® of competitors Low Moderate Hish
Bazesz for competition Service delivery, price Sponsorship Price, quality of service, persistency
Threat of new entrants  Threat level Low Low Low
Barriers to entry Culture, lack of knowledze MET planning and commercialization Planning, knowledge, investment & quality guarantee
Initial investment RS 30.000 RS 20.000 RS 120.000
Eetaliation No Yes (High) Yes (High)
Barriers to leave Low (Equipment sales) High (Financial & emotional) High (Equipment sales & sunk costs)
Market size Between moderate and insufficient  Sufficient Sufficient
Bargaining power of N®of potential clients High High High
buyers Bargaining power Low Low Moderate
Threat of substitutes Substitute products Beer and fine wines Traditional coffee Tea, soft driks, juice, sweet driks (coffee) & choceolate milk
Eaze of access to substitutes High High High
Price differentials Low High Hizh





