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RESUMO

Este projeto tem como objetivo principal, prestar assessoria a empresa Atelier Bruna

Dala Rosa, na área de gestão de negócios, principalmente no gerenciamento,

precificação de produtos produzidos e estoque. O tema foi definido após reunião

com a proprietária, que nos relatou que sua maior dificuldade dentro da empresa

atualmente, seria a princípio a precificação correta de seus produtos, tomando por

base todos os custos fixos, principalmente por ter uma variação em curto espaço de

tempo na maioria dos insumos utilizados para a produção. Esta proposição da

proprietária da empresa, relacionada a precificação, será verificada pelo trabalho de

assessoria, se proceder, este projeto verificará a possibilidade de solucionar esse

problema apresentado pela proprietária da empresa e constatado de acordo com a

análise feita pela equipe do projeto. De acordo com a pesquisa de mercado, as

ferramentas apresentam uma complexidade e recursos desnecessários atualmente

e os custos apresentados são elevados para a atual situação da empresa.

Palavras chave: precificação, gestão, gerenciamento de negócios, consultoria,

pesquisa quantitativa.
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ABSTRACT

This project's main objective is to provide advice to the company Atelier Bruna Dala

Rosa, in the area of   business management, mainly without management, pricing of

purchased products and stock. The theme was defined after a meeting with the

owner, who told us that her greatest difficulty within the company today would be, in

principle, the correct pricing of its products, based on all fixed costs, mainly because

it has a variation in a short period of time. in most inputs used for production. This

proposition of the company owner, related to pricing, will be verified by the advisory

work, if it proceeds, for then this project will verify the possibility of solving this

problem presented by the company owner and found according to an analysis made

by the project team. According to market research, the tools incorporate a complexity

and features that are not needed today and that the reduction costs are high for the

company's current situation.

Keywords: pricing, management, business management, consultancy, quantitative

research.
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1 INTRODUÇÃO

A confeitaria teve início muito antes do que imaginamos, iniciou-se antes de

Cristo, pelo povo egípcio. Naquela época o único ingrediente conhecido e

considerado extraordinário, era o mel. Com a descoberta do açúcar na Europa,

principalmente na Itália e Portugal, a confeitaria teve um grande salto em seu

desenvolvimento.
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Logo Portugal se tornou um dos produtores da cana de açúcar e com a

descoberta do Brasil, em 1500, a sua produção cresceu exorbitantemente, fazendo

com que o país se tornasse um grande exportador do produto. As primeiras

confeitarias surgiram a partir de doce provenientes das gemas que sobravam

misturadas com açúcar, pois naquela época as claras eram utilizadas na clarificação

de vinhos e para engomar roupas pelos portugueses.

Segundo Bona (2011) “A notoriedade que os doces têm na mesa
dos portugueses é antiga: vem do século XV, quando Portugal iniciou uma
produção de açúcar em larga escala em suas colônias atlânticas. O
cardápio de guloseimas ficou ainda maior com o cultivo da cana-de-açúcar
no Brasil. Mas tanto aqui quanto na Europa, o começo dessa tradição está
profundamente ligado à Igreja.”

A chegada de novos ingredientes como o cacau, aconteceu principalmente no

século XVIII, após a descoberta da América, naquela época a confeitaria era

destinada ao público mais nobre. Uma das primeiras confeitarias criadas no Brasil,

foi a Confeitaria Colombo em 1894, localizada na cidade do Rio de Janeiro.

Já em nosso estado, mais precisamente na cidade de Curitiba no ano de 1945

foi fundada uma das mais tradicionais confeitarias da cidade, a Confeitaria das

Famílias, pelo espanhol Jesus Alvarez Terzado. A torta mais famosa da cidade, foi

criada por ele em homenagem a Miss Brasil Martha Rocha, e desde então o setor

teve um crescimento considerável.

Em 2018 a ABIP (Associação Brasileira da Indústria de Panificação e

Confeitaria), realizou o levantamento de dados e neste mesmo ano foram

contabilizadas 70.523 padarias e confeitarias no Brasil, empregando mais de 890 mil

pessoas diariamente. No atual momento em que vivemos, com a pandemia da

Covid-19, a economia de todo o país vem sofrendo com o fechamento do comércio

por meio de decretos e restrições, mas o setor está conseguindo minimizar os

impactos causados pela crise.

Segundo a ABIP (2021) “A implementação de novas tecnologias e
profissionais habilitados, aperfeiçoamento de novos cursos, estão
fortalecendo cada vez mais o setor, obtendo resultados crescentes na
economia do país.”

Mesmo com o cenário atual de muitas incertezas, o setor está buscando

inovação, para o crescimento do mesmo no cenário econômico nacional.
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2 PLANO DO PROJETO

2.1 INTRODUÇÃO DO HISTÓRICO DO SETOR

A palavra confeitaria, oriunda do latim “confectum”, tem o significado de

fabricado em conjunto e nos remete que há um agrupamento de várias peças chave

que necessitam umas das outras para chegar a um objetivo final.

Desde as primeiras civilizações já havia indícios da confeitaria, como as

produções de pães no Antigo Egito com a simples fermentação de cevada, trigo e

mel. A confeitaria moderna começou a se desenvolver em Roma e na Grécia que

começou a se utilizar do mel para compor os pratos, desenvolver tortas doces,

doces com frutas e pastéis recheados com tâmaras e nozes.

As primeiras confeitarias começaram a se desenvolver na Itália, mais

precisamente em Roma e Veneza, por volta do ano de 1150 d.C., e começou a ser

comercializado um doce a base de amêndoas, chamado de Marzipã, porém por se

tratar de um produto de alto valor, era servido somente às elites.

Com a chegada do açúcar, houve um grande salto no desenvolvimento

e crescimento da confeitaria, se dizimando pela Europa, principalmente na

Alemanha, França e Suíça. Por volta de 1470, na Alemanha, iniciou-se o processo

de separação da profissão de padeiro e confeiteiro. E por volta de 1678 o termo

confeiteiro surgiu pela primeira vez.

Com a chegada do século XX, e em decorrência das duas guerras,

houve uma forte crise na Europa, o que afetou muito as confeitarias já que a

população começou a viver do que realmente era essencial, deixando de lado as

extravagâncias. Além da crise financeira, com a revolução industrial, houve uma

potencialização no crescimento dos produtos industriais.

Com o pós guerra, por volta dos anos 70, a confeitaria passou por uma

revolução e trouxe algumas mudanças. Alguns chefs e os pâtissiers franceses

desenvolveram práticas e técnicas que trouxeram a confeitaria novamente para os

olhares do público, o que perdura até os dias atuais.
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Segundo Costa et al. (2020) “A confeitaria desde seus primórdios
até os dias atuais, segue instigando chefs de todo o mundo a usarem sua
criatividade, bem como novos aparatos que vão surgindo, para inovarem
constantemente suas técnicas e receitas, agradando e surpreendendo os
apreciadores desta verdadeira arte.”

A confeitaria no Brasil surgiu no período colonial com os imigrantes

que chegaram da Europa. Com a evolução e a exploração da cana-de-açúcar não

demorou para os chefs chegarem e trazerem um doce que muito se é confundido

com uma criação tupiniquim, o Quindim, que originalmente em seu país de origem,

Portugal, se chama Brisa-do-Liz.

Quando mencionamos confeitaria brasileira, não podemos deixar de

lembrar do Leite Condensado, que muitas vezes é tido como uma invenção

brasileira, porém foi no final do século XIX que ele foi desenvolvido por um

americano ao tentar desidratar o leite. Durante a Guerra Civil Americana, tal

descoberta passou a ser transportada pelo país, chegando até a Europa, mais

precisamente na Suíça. A marca Nestlé se fundiu com uma empresa local e o

produto passou a ser produzido em larga escala. O leite condensado chegou ao

Brasil por volta de 1890 e era vendido com o nome de Milkmaid, porém com a

dificuldade da pronúncia, os brasileiros passaram a chamá-lo de Leite da Moça.

Quando a Nestlé abriu sua primeira fábrica no Brasil, ela rapidamente batizou o

produto de Leite Moça, o que fez o marketing da empresa ser reconhecido até hoje.

Uma curiosidade sobre o leite condensado é que enquanto ele era utilizado na

produção de doces, os soldados passaram a utilizá-lo na segunda guerra como uma

fonte extra de energia, devido à alta concentração de açúcar em sua fórmula.

Um doce que é realmente brasileiro e é uma identidade nacional na

confeitaria é o Brigadeiro, que no início era apenas uma mistura de leite condensado

com chocolate em pó. Ele levava esse nome, pois o Brigadeiro Eduardo Gomes, da

Aeronáutica Brasileira, candidato à presidência em 1945, juntamente com as

mulheres que eram filiadas do mesmo partido, inventaram o doce para arrecadar

fundos para a campanha do tal Brigadeiro. Atualmente essa receita possui várias

versões, desde as mais simples até as mais finas.

2.2 OBJETIVO GERAL DO PROJETO
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Este projeto tem como objetivo o auxílio e desenvolvimento para identificar as

áreas deficitárias que merecem a atenção de assessoria para a empresa Atelier

Bruna Dala Rosa.

2.2.1 OBJETIVOS ESPECÍFICOS

1) Identificar por meio de pesquisa quais são os problemas que mais influenciam nos

fatores administrativo, operacionais e financeiros do Atelier Bruna Dala Rosa.

2) Uma vez identificado os problemas. Fundamentar e realizar uma análise mais

profunda dos principais pontos encontrados.

3) Após a conclusão dessa análise, será proposto soluções que amenizem ou resolvam

os problemas encontrados.

4) Através dessas ferramentas identificadas e em comum acordo com a proprietária

será identificado um único problema que será a atenção desta assessoria.

5) Após a aplicação das ferramentas e soluções, será feito uma avaliação por meios

dos indicadores de desempenho estabelecidos previamente, para verificar se os

resultados foram alcançados ao final do projeto

2.3 DADOS DA EMPRESA

Nome FANTASIA/ RAZÃO SOCIAL: ATELIER BRUNA DALA ROSA/ BRUNA

DALA ROSA ********990

CNPJ: 40.258.531/0001-91

Inscrição municipal: 000 00 910.290-3

Endereço: CURITIBA - PR

Telefone: 41 991686824

E-mail: brunadalarosa@yahoo.com.br

Redes sociais: @atelierbrunadalarosa e www.atelierbrunadalarosa.com.br

2.4 HISTÓRICO
12



Bruna Dala Rosa fundadora e proprietária do Atelier Bruna Dala Rosa, foi

criada por sua avó paterna desde pequena, a Dona Dirce. A paixão pela cozinha foi

plantada em seu coração desde pequena por ela, uma mulher guerreira, que passou

muitas dificuldades ao longo da vida, foi o melhor exemplo para sua neta. O sonho

de trabalhar com doces sempre existiu, mas quando jovem, parecia algo impossível.

No ano de 2015 sua avó adoeceu e veio a falecer, a proprietária começou estudos

em outra carreira, formando-se esteticista no ano de 2018.

Não contente com sua profissão, além de muitas dores físicas pelo esforço, a

proprietária resgatou seus sonhos de quando mais nova e no ano de 2019 realizou

seu primeiro curso de brigadeiros gourmet, como uma forma de ter mais

conhecimento na área. Foi a partir deste ponto que começou a enxergar a

confeitaria novamente como um sonho e desde então não parou mais com seus

estudos, adquirindo conhecimento e experiência. A ambição por novas conquistas

fez com que no ano de 2020 em meio a pandemia do Covid-19, saísse de seu

emprego fixo para abrir sua tão sonhada empresa própria. No mês de abril do

mesmo ano, Bruna lançou uma campanha de Dia das Mães, que foi um sucesso e

desde então vem crescendo cada vez mais, buscando sempre inovação e o melhor

atendimento para seus clientes. Hoje o Atelier Bruna Dala Rosa, é especializado em

brigadeiros gourmet, bolos simples e decorados, mas principalmente em tornar a

vida de seus clientes mais doce e especial.

2.5 PORTE DA EMPRESA

O porte da empresa será definido de acordo com o seu faturamento anual

bruto, seria a capacidade em que a empresa tem economicamente. Em 2008 foi

criada a lei complementar nº128/08 na qual foi instituído o Microempreendedor

Individual, para que diversas atividades econômicas fossem regularizadas mais

facilmente. Com acesso a CNPJ, previdência social e emissão de notas fiscais, além

de várias facilidades para a empresa de pequeno porte.
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Para se enquadrar no sistema MEI, o empreendedor precisa seguir algumas

regras, como por exemplo, ramos de atividades descritos na legislação, faturamento

anual menor que R$ 81.000,00 e não poderá constar no nome do proprietário

participação em outras empresas, optar pelo regime simples nacional e pode

contratar apenas um funcionário.

Para as empresas MEI, não há obrigatoriedade em relação a toda

formalidade contábil, mas é de extrema importância manter a organização

financeira, pois é necessário declarar o seu faturamento anual no início do ano

seguinte do exercício.

Em relação a sua tributação, por se enquadrar no simples nacional o

empreendedor é isento de pagar impostos como IRPJ, PIS, COFINS, IPI E CSLL,

paga somente uma taxa no valor de $56,00, referente a INSS e ICMS.

2.6 MODELO DE GESTÃO
Segundo FIGUEIREDO (1995) “Um modelo de gestão poderia ser

definido como um conjunto de princípios e definições que decorrem de
crenças específicas e traduzem o conjunto de ideias, crenças e valores dos
principais executivos, impactando assim todos os demais subsistemas
empresariais”

O Modelo de Gestão utilizado como ferramenta de Gestão de negócio pode

significar uma grande parte do sucesso e também existem alguns pontos a serem

ajustados, inclusive na precificação de produtos, pois buscamos entregar uma

ferramenta didática e de melhor entendimento da Sócia-administradora, tornando o

seu negócio mais rentável.

Esse empreendimento conta com apenas uma Sócia colaboradora, e a gestão

de negócios será de única responsabilidade da mesma. Com responsabilidades e

atribuições de forma única, será a responsável pela tomada de decisões, atribuir e

definir estratégias ao seu negócio. Responsabilidades como comprar e gerir

estoque, os processos de fabricação, marketing, comercial, entregas, e controle

financeiro. O atelier se localiza na residência da Sócia, porém o público não se

estabelece apenas na região próxima e sim com um foco de mar aberto.

2.7 CULTURA
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Segundo Macedo (2020) “A cultura está associada à capacidade de
adaptação do indivíduo à realidade do grupo no qual está inserido, onde
serão partilhados os valores e crenças de seus membros, valores aqueles
que se concretizam através de símbolos, como mitos, rituais, história,
lendas e uma linguagem específica, orientando os indivíduos de uma
referida cultura na forma de pensar, agir e tomar decisões.”

O desenvolvimento artístico de doces, bolos e sobremesas é um ramo de

muita criatividade e autodisciplina. O mercado é bastante competitivo e com muitas

concorrências, porém os produtos escolhidos para serem desenvolvidos, deverão

ser criativos e apostar em receitas autorais com foco na inovação, prezando sempre

na qualidade dos produtos e ingredientes que serão associados aos produtos finais

desenvolvidos, sem contar na excelência no atendimento e bom relacionamento com

clientes.

O Atelier Bruna Dala Rosa é uma empresa desenvolvida por uma curitibana

apaixonada pela cozinha e por inovar a forma de apresentar novos doces, com

qualidade. Desde 2019 busca levar aos seus clientes artes culinárias, que entregam

mais do que preço, beleza ou qualidade, mas sim apresentar o valor do seu trabalho

nos doces, tornando o momento especial.

Produção feita de forma única e exclusiva, produtos que são fabricados um a

um com ingredientes de alta qualidade e frescos, que exigem um cuidado minucioso

para que o sabor do produto primário seja mantido na arte. Os produtos gourmet tem

uma característica de produtos sem conservantes, com qualidade fresca, e que são

de consumo imediato.

2.8 DIRETRIZES ORGANIZACIONAIS

A empresa tem como sua diretriz o propósito de proporcionar aos seus

clientes uma experiência memorável que impacte a vida das pessoas com o que há

de mais inovador no mercado. Tornando os momentos muito mais doces e

especiais, a empresa visa crescer ainda mais e levar os seus produtos para todos os

cantos do Brasil, buscando transmitir afeto, carinho e felicidade através dos seus

doces.
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3 PROCESSOS DA EMPRESA

3.1 COMERCIALIZAÇÃO

O Atelier Bruna Dala Rosa não possui loja física, atua somente em

plataformas digitais, por meio de aplicativos como Instagram e WhatsApp. As

entregas são realizadas por delivery pela própria empresa.

PARENTE (2000), define que Varejo consiste em todas as atividades que englobam

o processo de venda de produtos e serviços para atender a uma necessidade pessoal do

consumidor. O varejista é qualquer instituição cuja atividade principal consiste no varejo, isto

é, na venda de produtos e serviços para o consumidor final.

3.2 PRINCIPAIS ATIVIDADES

Especializada na produção de brigadeiros gourmet, sobremesas e bolos,

simples e decorados para festas de 1 ano, 15 anos e casamentos. Além de

presentes especiais para datas comemorativas, como Dia das Mães por exemplo.

Utilizando somente produtos de altíssima qualidade e importados.

FIGURA 1 FIGURA 2
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FIGURA 3 FIGURA 4 FIGURA 5

3.3 MONITORAMENTO DA CONCORRÊNCIA E SEGMENTAÇÃO

O monitoramento é realizado por meio de pesquisa em plataformas digitais,

baseado em localização e tipos de produtos comercializados pelos concorrentes.

Segmentando os clientes de acordo com o tipo de produtos que é comercializado,

sendo utilizados em toda a produção, insumos de alta qualidade, buscando atingir o

público que tem a necessidade de consumir produtos que não são facilmente

encontrados. Categorizando os produtos como finos e de qualidade superior,

justificando os valores nos quais são cobrados.

Segundo GRAZZIOTIN (2003), atualmente fica difícil descobrir quais produtos

giram mais, quais áreas, quais grupos sobressaem, pois, uma empresa caminha não

apenas porque o seu dono quer, mas porque o mercado direciona. E quem é o

mercado? São os consumidores e a concorrência.

A concorrência é fundamental, pois sua presença traz a disputa de mercado,

e com isso amplia a possibilidade de fidelizar os clientes, com a variedade,

quantidade e o principal a qualidade dos produtos apresentados.
Segundo Pimentel (2007) “A concorrência é algo que acompanha o

exercício da atividade mercantil desde seus primórdios. Trata-se de uma
característica inerente à atividade empresarial, que tem o lucro como seu objetivo
maior. Regularmente praticada, beneficia tanto o consumidor, que tende a adquirir
produtos e serviços por preços mais baratos, como o empresário, que poderá
maximizar a oferta de bens e serviços. ”

4 ESTRUTURA ORGANIZACIONAL

4.1 CARGOS, ATRIBUIÇÕES E ATIVIDADES

Considerando que o Atelier Bruna Dala Rosa possui apenas a sua

proprietária executando todas as frentes de trabalho, como confecção de produtos,

produção e administração dos conteúdos para as redes sociais, logística e o
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atendimento ao cliente, a empresa ainda não possui demais colaboradores. Porém

conta com o auxílio de sistemas para fluxo de caixa e gerenciamento de vendas.

4.2 FORNECEDORES

A empresa conta com mais de 25 fornecedores, que incluem compra de

insumos para a produção de produtos, embalagens, material de marketing e outros.

Todas as negociações são realizadas pela proprietária, bem como a escolha

dos fornecedores. É levado em consideração a qualidade de seus produtos e na

sequência o poder de barganha como custo e prazos de pagamento.

Custos representam os gastos relativos ao consumo na operação, portanto,

em uma empresa comercial, apenas o custo da mercadoria vendida é considerado

custo. Despesas representam os gastos que se destinam às fases de administração,

esforço de vendas e financiamentos. Então, excetuando o custo das mercadorias

vendidas, os demais gastos em uma empresa comercial podem ser conceituados

como despesas. (SEBRAE, 2017)

4.3 EQUIPE DO PROJETO

O projeto integrador é composto pelos formandos do curso de Gestão

Comercial, Carlos Eduardo Ferreira Notário, Gerson Algacir Leite Junior e Matheus

Mandu Kuiaski Martins, sendo orientados academicamente pelo professor Iron

Lemes da Faculdade ESIC Marketing & Business School.

4.3.1 FATORES CRÍTICOS DO PROJETO

Segundo Jefferson (ITEP Consultoria) “Uma pesquisa realizada pela
empresa Startup Preço Certo, com cerca de 10 mil empresários brasileiros, mostrou
que cerca de 89% não sabiam precificar corretamente seus produtos, o que poderia
acarretar em prejuízos e queda no potencial financeiro das empresas. Os prejuízos
de calcular e precificar incorretamente o preço de venda, podem chegar a uma perda
de 5% a 20% dos lucros. São diversos os motivos que induzem o empreendedor ao
erro, o mais frequente deles é basear seus valores somente no preço da
concorrência.”
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Por prestarmos consultoria para a empresa Atelier Bruna Dala Rosa, temos o

objetivo de apresentar todo o conteúdo absorvido das matérias e ferramentas do

curso de Gestão Comercial. A fim de proporcionar conhecimento que gere resultado

positivo, conforme os métodos aplicados na prática.

4.3.2 ETAPAS DO PROJETO

O projeto foi desenvolvido em algumas etapas, são elas:

I - Escolha da empresa;

II - Conhecimento e análise da empresa e seus problemas;

III - Escolha do problema;

IV - Apresentação da solução do problema;

V - Pesquisa de mercado;

VI - Aplicar os métodos e ferramentas desenvolvidas;

VII - Análise dos resultados.

4.4 CRONOGRAMA PRELIMINAR
O cronograma preliminar inicia da seguinte forma:

● Março:

I - Escolha da empresa - Atividade realizada por todos os integrantes;

II - Protocolar P. I - Atividade realizada por Matheus Mandu;

III - Introdução - atividade realizada por todos os integrantes;

IV - Entrevista proprietário - Atividade realizada por Gerson Algacir;

V - Histórico da empresa - Atividade realizada por Gerson Algacir;

VI - Proposta do Projeto - Atividade realizada por todos os integrantes.

● Abril:
I - Principais atividades - Atividade realizada por todos os integrantes;

II - Metas de desempenho - Atividade realizada por todos os integrantes;

III - Monitoramento da concorrência e segmentação - Atividade realizada por todos os

integrantes;

IV - Estrutura organizacional - Atividade realizada por todos os integrantes;

V - Equipe do Projeto - Atividade realizada por todos os integrantes;

VI - Recursos necessários - Atividade realizada por todos os integrantes.

● Maio:
I - Execução do projeto - Atividade realizada por todos os integrantes;

II - Diagnóstico Atual - Atividade realizada por todos os integrantes;
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III - Definição do problema - Atividade realizada por todos os integrantes;

IV - Análise de risco - Atividade realizada por todos os integrantes;

V - Escolha da área a ser trabalhada - Atividade realizada por todos os integrantes;

VI - Análise e seleção de alternativas - Atividade realizada por todos os integrantes;

VII - Ferramentas a serem implementadas - Atividade realizada por todos os integrantes;

● Junho:
I - Aprovação dos Gestores - Atividade realizada por Gerson Algacir;

II - Revisão geral do projeto - Atividade realizada por todos os integrantes

e pelo professor orientador;

III - Aprovação para ir a banca - Análise realizada pelo Professor orientador.

4.5 PADRÕES DE COMUNICAÇÃO E DOCUMENTAÇÃO DO PROJETO

A comunicação será realizada com a proprietária, por meios virtuais e

também visitas agendadas com a mesma. Por motivos da situação atual devido a

pandemia, todos os cuidados serão tomados, para que possamos realizar o

desenvolvimento do projeto.

A documentação virtual do projeto, será recolhida e anexada ao projeto

integrador pelos alunos.

No desenvolvimento do projeto, a comunicação com o professor orientador,

ocorreu de forma virtual, em reuniões de vídeo chamadas. Para melhor aperfeiçoar o

projeto foi encaminhado por e-mail, versões do trabalho conforme o

desenvolvimento.

4.6 RECURSOS NECESSÁRIOS

Conforme o desenvolvimento do projeto, analisamos que para a construção

do mesmo, os recursos serão apenas ferramentas, bibliografias virtuais, e acesso a

biblioteca da ESIC, bem como ferramentas do curso de Gestão Comercial.

4.6.1 ORÇAMENTO DO PROJETO

O projeto não terá custos financeiros, apenas tempo consumido para

desenvolver o mesmo pelos integrantes do projeto, proprietária e professor

orientador.
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5.EXECUÇÃO DO PROJETO

5.1 EMBASAMENTO TEÓRICO

Embasamento teórico seria uma grade de referências aprovadas. Nosso

embasamento teórico tem se concretizado por meios de pesquisas, em trabalhos

desenvolvidos por outras instituições, sites confiáveis, artigos postados por

pesquisadores e confirmados, fatos científicos que provam a natureza de todas

operações, como processos e ferramentas, que têm suas funcionalidades provadas,

para assim serem aplicadas corretamente e terem um devido resultado.

5.2 DIAGNÓSTICO DA SITUAÇÃO ATUAL

Em março de 2021, a equipe do projeto reuniu-se com a proprietária do Atelier

Bruna Dala Rosa, para ouvir as principais queixas e dificuldades dentro da empresa

para que conseguíssemos auxiliá-la com a consultoria da melhor forma possível.

Foi esclarecido todos os objetivos a serem trabalhados na execução do

projeto pela equipe, decidindo-se junto com a proprietária na parte de precificação e

estoque, garantindo confidencialidade de todas as informações que serão utilizadas

somente para a execução do trabalho final dos alunos do curso de Gestão

Comercial. Será entregue para a proprietária ao final do projeto, a planilha criada

exclusivamente para a empresa precificar todos os seus produtos atrelando a

variações de preço que acontecem no mercado.

5.2.1 PESQUISA

A pesquisa seria uma especialização de estudos feitos para nos auxiliar nas

tomadas de decisões, corrigir erros, investir melhor, pelo fato de serem eficazes para

um bom desenvolvimento. Neste trabalho pesquisamos no mercado em questão que

em um ramo específico existem poucos ateliers especializados em doces gourmet

registrados em Curitiba, que para uma população de em média 1.933.105

habitantes, isso significa que com a chegada da informação do nosso produto, ainda

existe uma boa demanda/procura. Outro ponto que podemos colocar em questão,

seria que o nosso público alvo tem uma forte influência e com isso temos uma
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melhora significativa em expansão. A pesquisa de posicionamento da empresa em

questão, tem um valor muito forte atrelado ao marketing por conta de experiências

com os produtos, isso leva em questão não apenas a boa aparência e sim a

comprovação delas. Existem diversos tipos de pesquisas como: abordagem direta,

que seria um questionário para o cliente, abordagem indireta, no caso procurar

pesquisas em empresas que já proporcionaram e retiraram alguns dados para se

favorecerem, como por exemplo IBGE, SEBRAE.

Esses pontos, tem embasamentos com as falas de (Álvaro Machado Dias-

Por que fazer pesquisa de mercado), Fontes como - sebrae-PR , IBGE, sebrae-SP.

5.3 FLUXO E INTERFACES DA SITUAÇÃO ATUAL

A comunicação interna e externa é de extrema importância dentro de uma

empresa, pois sem ela a geração de problemas com funcionários e fornecedores,

por exemplo, pode se tornar frequentes. Segundo Matos (2009), há diversas formas

de comunicação, vertical e horizontal são exemplos, mas em ambas há vários

grupos hierárquicos, nos quais esses sistemas funcionam. No Atelier Bruna Dala

Rosa, estes sistemas não se encaixam, visto que a empresa é composta somente

pela proprietária. A comunicação prevalece de forma externa, com fornecedores,

prestadores de serviços e clientes.

5.4 DEFINIÇÃO DE PROBLEMAS/ GARGALOS

Após a conversa com a proprietária, concluímos que a principal dificuldade

dentro da empresa na atual situação seria a precificação de todos os seus produtos,

atrelada a alta variação de preços que vem acontecendo devido aos reajustes que

acontecem muitas vezes semanalmente. Atualmente a proprietária realiza a

precificação de forma básica, chegamos ao foco da assessoria que será prestada à

empresa, após identificar alguns erros na precificação, como exemplo, a compra de

insumos importados realizada em janeiro de 2021 foi tomada por base para a

precificação de seus produtos até o mês de abril de 2021, sendo que nesse intervalo

houve uma média de reajuste de 30% em aproximadamente toda a grade de matéria

prima importada.
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5.5 ANÁLISE DE RISCO

Conforme citado, o Atelier busca reduzir custos e também ter melhor poder de

barganha com os fornecedores, porém por um outro lado sabemos que não

podemos ter todos os lados. Um risco que corremos é ter a redução de custo e por

outro lado a mercadoria não atingir a qualidade esperada, com isso a finalização do

produto pode ser diferente do que é buscado e afetar a confiança do cliente. Ter um

poder de barganha é muito bom, mas sabemos que o fornecedor sabe que ele não é

a principal opção da empresa, e pode tomar a mesma decisão vendendo o fim de

um produto para outro cliente que seja mais fidelizado. O atelier busca qualidade de

produto, feitos com insumos genuínos, como esses produtos, uma grande parte são

importados, isso se tem uma grande variação nos preços desses.
Segundo Luenberger (1997) “Por outro lado, situações de risco

podem oferecer grandes oportunidades de ganho. na área financeira
decisões referentes a alocação de recursos são vistas em um contexto de
risco-retorno, ou seja, decisão que envolvem um maior nível de risco só são
aceitáveis se proporcionarem maiores retornos.”

5.6 ESCOLHA DA ÁREA A SER TRABALHADA

Para implementar esse projeto, buscamos encontrar uma empresa que

apresentasse uma carência interna, e encontramos o Atelier Bruna Dala Rosa. E

então foi feita uma visita por um de nossos integrantes do Projeto, na visita a

proprietária informou que existem dificuldades com o setor financeiro, principalmente

em relação à precificação de todos os produtos comercializados por ela, após a

pesquisa realizada e a análise documental em loco na empresa, verificamos a

veracidade do problema, constatamos realmente que existe o problema de

precificação, como preços defasados ao reajuste dos fornecedores, sem planilhas

para acompanhamento em tempo real sobre os custos e preços de vendas. Com

isso iremos implementar os conhecimentos obtidos na matéria de Gestão de custos

e formação de preços, com intuito de desenvolver uma ferramenta que torne prático

e didático o entendimento sobre a precificação dos custos e preços.

5.7 ANÁLISE E SELEÇÃO DE ALTERNATIVAS

Buscamos no mercado ferramentas que pudessem auxiliar na precificação

dos produtos comercializados pela empresa. Buscamos vários Softwares que
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atendessem a necessidade do Atelier. Todos apresentam uma versão completa de

software, apresentando todas as condições financeiras, conforme citado

anteriormente são soluções complexas e de grande volume para a fase inicial de

implementação desta pequena empresa, apresentando custos fora do orçamento da

empresa. As ferramentas apresentam as seguintes condições:

● Controle financeiro empresarial - Onde apresenta atualmente a saúde financeira

da empresa, com informações precisas financeiras;

● Planejamento - Apresenta relatórios em tempo real, que ajudam nas tomadas de

decisões;

● Sincroniza o financeiro, contabilidade e ao banco - Apresenta todos os custos

que a empresa tem dentro de períodos mensais, semestrais e anuais. Transaciona

os valores automaticamente entre todas as partes interligadas;

● Gestão de custos e preços - Ajuda no entendimento de todos os custos, produções

e produtos. Apresenta toda a precificação e negociação com o cliente.

Toda essa informação que os Softwares apresentam são de suma

importância, porém na situação atual do Atelier, foge da realidade financeira. Essas

plataformas apresentam custos que se tornam pesados mensalmente para a

empresa e para a proprietária custear. E o foco inicial é apresentar uma solução

sobre os custos e preços de mercadoria, produção e comercialização dos produtos.

Buscamos orçar várias propostas para implementar esses softwares ao

atelier, e os retornos conforme já citado fugiram da realidade atual. As empresas

cotadas são:

● Software ContaAzul - Que apresenta custo inicial de R$89,90/mês;

● Software Pipefy - Que apresenta um custo mais acessível de R$55,00/mês, mas

não apresenta a plataforma que precisamos;

● Software Omie - Apresenta custo mais alto, onde entendemos que apresenta uma

melhor versão, porém é estudada para um futuro da empresa;

De acordo com os retornos obtidos, entendemos que os custos dos softwares

estão fora do orçamento atual da empresa, e com isso buscamos desenvolver uma

ferramenta própria por meio do Excel, onde inicialmente não apresentassem custos

para o Atelier, e também fosse útil para a empresa. E disponibilizando para

proprietária uma ferramenta didática e de fácil controle. Solucionando as

necessidades apresentadas.
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Segundo SEBRAE (2017) “A importância da formação de preços
para as empresas comerciais. Um dos principais desafios enfrentados por
você, empresário de empresas de pequeno porte, é estabelecer uma prática
de formulação e análise de preço que seja confiável, contabilize todos os
custos e despesas envolvidas neste processo e que torne sua organização
mais competitiva e lucrativa. Além do retorno sobre os investimentos, os
preços também vão proporcionar crescimento e perenidade ao negócio.”

5.8 FERRAMENTAS A SEREM IMPLEMENTADAS

A ferramenta a ser utilizada foi desenvolvida e apresentada pelos

colaboradores do projeto integrador. Utilizaremos uma planilha em Excel, a mesma

irá auxiliar na estratégia mercadológica, inclusive atribuindo entendimento e

conhecimento nos valores relacionados a empresa.

Essa ferramenta será desenvolvida para que a proprietária possa registrar as

informações de valor de matéria prima, estoque, itens fixos na produção e valor de

venda, ajudando a analisar a performance e desenvolvimento do plano financeiro.

Por se tratar de uma planilha em Excel, devido a sua usabilidade com as

fórmulas e gráficos, irá apresentar uma facilidade no manuseio. Os dados

apresentados, serão:

● Conhecer os custos e despesas - Esse passo irá precificar os produtos, e levantar

detalhadamente os custos e despesas envolvidos na empresa;

● Definição da margem de lucro - Aqui será definido qual lucro será aplicado no

produto final;

● Consideração de mercado - Uma análise feita sobre o preço de venda, se ele é

compatível com as exigências do mercado e se não está muito distante do praticado

pela concorrência, sendo avaliado também a qualidade do produto e seu valor;

● Markup - Esse índice permitirá que possamos equilibrar os custos e lucros da

produção, no mesmo cálculo. Desde os gastos para produzir, o item a ser vendido,

matérias primas, e mão de obra utilizada.

5.9 INDICADORES DE DESEMPENHO

A análise de dados realizada através de indicadores de performance é de

extrema importância dentro de uma empresa. Segundo FRANCISCHINI (2018),

indicadores irão mostrar o estado de todo o processo e sistema, sendo ele medido

de forma quantitativa ou qualitativa, comparando o que está sendo realizado com os
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objetivos a serem atingidos. Através de dados coletados com a proprietária, foram

desenvolvidos alguns indicadores de desempenho a serem aplicados, baseados em

dados fornecidos pelo sistema utilizado para cadastro de clientes e vendas.

Serão aplicados indicadores quantitativos para avaliar o número de clientes, o

ticket médio por cliente, produtos mais vendidos e faturamento médio mensal em

comparação da situação atual com o resultado após a execução do projeto

apresentado.

O Atelier Bruna Dala Rosa busca estar sempre em crescimento, as suas

métricas são baseadas em cada mês, pois tem uma variedade de cardápios

mensalmente, por conta de datas comemorativas.

Os indicadores de desempenho são de suma importância, pois se trata de

uma empresa recente, a má formação de preços, pode afastar os clientes ou pelo

contrário não ser o suficiente para cobrir os gastos diários, e em alguns casos utilizar

do lucro obtido para cobrir os custos e despesas operacionais. É muito importante

acompanhar e analisar a concorrência, pois o objetivo é proporcionar ao cliente uma

experiência superior ao que há no mercado.

Segundo Stanton (2000) “O planejamento estratégico para toda empresa
envolve a determinação da missão da organização, e os principais objetivos (metas)
que possibilitam à empresa cumprir sua missão, assim como as estratégias e táticas
necessárias para atingir o objetivo. Assim que a missão da empresa for determinada
poderá estabelecer metas compatíveis com ela. A próxima etapa é selecionar a
estratégia a ser usada para alcançar a meta.”

5.10 APROVAÇÃO DOS GESTORES

Após apresentada à proprietária os objetivos do projeto, o feedback foi

positivo, tendo em vista que a execução do projeto irá auxiliar em toda a

organização financeira e desempenho das vendas. A expectativa da proprietária é

que a ferramenta auxilie na tomada de decisão e na velocidade da variação de

preços do mercado, para que ela possa ter conhecimento na movimentação de suas

margens de lucro, auxiliando na negociação com seus clientes.

5.11 DESENVOLVIMENTO DA SITUAÇÃO PROPOSTA
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5.11.1 FLUXO/ INTERFACE

Por se tratar de apenas uma pessoa à frente da empresa, que executa todas

as funções e atividades do Atelier, o fluxo é centralizado a partir da Proprietária, que

estará presente em todos os processos.

FIGURA 6

A precificação já inicia no conhecimento dos materiais exigidos e se os

mesmos estão disponíveis, caso ao contrário, será buscado com fornecedores para

repor a ausência de alguma das mercadorias. Após as buscas pelos produtos será

feito o comparativo se as mercadorias tiveram alguma alteração de preços, se sim

ela terá que ser atualizada na planilha de precificação, que irá ajustar todos os

custos posteriores do fluxo até chegar a comercialização. Caso não haja alteração

nos preços, a mercadoria será incluída no estoque para a precificação já existente.

No processo seguinte, será feito uma extensão da precificação, com análises de

mercado, análise de custos e custo para produzir os produtos. 

Os produtos são precificados de acordo com o rendimento de cada produto

por receita, onde os custos serão divididos por unidade. Após esse processo será

feito uma análise de mercado, onde os preços serão estudados para que haja

competitividade com outras empresas do mesmo ramo e se o próprio produto

suportará manter o preço ou será sujeito a variação do preço.
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No último processo de precificação, será analisado o custo total da produção,

sendo eles, materiais, energia, tempo e embalagens. Todo esse processo dará um

maior entendimento do custo total e unitário de produção. Após esse processo, será

possível visualizar qual o percentual ideal de mark-up para a comercialização final

do produto. Conforme Silva e Santana (2009) “Durante sua formação, o

administrador estuda as diversas áreas de uma organização, para conseguir uma

visão completa e abrangente”.

5.11.2 ESTRUTURA/ RECURSOS COM APROVAÇÃO DE CLIENTES E

FORNECEDORES

            Os recursos apresentados para a sequência do projeto, foi uma ferramenta

que ligava os processos de custo da empresa. Desde a compra, a produção e

também ao final junto a comercialização. Na compra da mercadoria, irá auxiliar na

visualização da variação dos valores de produtos, e também a média de preços

entre o mesmo produto.

Segundo GRAZZIOTIN (2003), conforme vão adquirindo experiências,

caminhos e parcerias, os empresários conseguem tornar tudo mais fácil e o custo

diminui. Afinal, qualquer atividade feita pela primeira vez dá prejuízo. O que deixa de

ensinamento é que o comportamento de compra deve ser um processo contínuo e

sem muitas mudanças, para que o comerciante adquira um aumento em seus

lucros.

·     Na produção irá apresentar os custos que essa mercadoria tem na

transformação e também os custos que irá agregar nesse processo. Na

comercialização irá apresentar os custos finais dos processos anteriores e se eles

apresentaram alguma variação de acordo com as cotações anteriores, e qual a

margem de lucro o atelier terá após o fim da comercialização.

Os clientes estimam qual alternativa irá lhes proporcionar o maior
valor. Os clientes são maximizadores de valor, e agem dentro do repertório
de alternativas, limitados por sua mobilidade, conhecimento, custos e renda.
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Eles formam uma expectativa de valor que determina seu comportamento.
O grau em que essas expectativas são atendidas definem tanto sua
satisfação como sua possibilidade de recompra. (KOTLER 2000, p. 34).

5.11.3 ANÁLISE DE RISCO/ VIABILIDADE

Após o levantamento das informações necessárias, no sentido de iniciar a

busca da melhor ferramenta para o desenvolvimento do projeto integrador e também

da necessidade do Atelier, será desenvolvida uma planilha que irá se encaixar de

acordo com as necessidades apresentadas. Que possa ser absorvido o máximo da

consultoria e sem perca de tempo.

Os riscos que podem influenciar são sobre os entendimentos da ferramenta

apresentada para a proprietária, e também a variação dos custos, pois eles serão

alterados sempre que apresentarem uma diferença, e essa disciplina será

fundamental para que seus números financeiros estejam sempre atualizados.

5.11.4 POLITICAS E PROCEDIMENTOS

O estudo teve início com base em uma visita à proprietária do

estabelecimento, e propondo uma entrevista, para que pudéssemos entender e

apresentar uma forma de solucionar alguma de suas necessidades encontradas. E

como principal necessidade encontramos gestão de custos e preços. Desta forma, a

proprietária autorizou que fosse desenvolvida uma análise sobre a política dos

custos da empresa, e que uma nova forma política será implementada para obter

melhores resultados financeiros. Será implementada uma ferramenta, que irá ajudar

a melhorar os números financeiros. O processo será realizado com uma consultoria,

onde iremos apresentar a planilha e ajudar nas primeiras precificações. Após esse

período iremos receber o feedback da proprietária e também iremos analisar a

adaptabilidade da mesma sobre o novo formato de precificação. Periodicamente

será acompanhado o desenvolvimento do Atelier.

5.11.5 INDICADORES DE DESEMPENHO
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Nesse processo teremos vários indicadores de desempenho, onde irá

apresentar se todos os custos estão caminhando e apresentando sincronia. Com o

intuito de chegar ao final gerando uma receita positiva.

       Teremos os seguintes indicadores de desempenho:

1.    Os Indicadores quantitativos: Indicadores que foram apresentados na

primeira parte do Projeto Integrador, e que irão nos ajudar a entender as

preferências do cliente e também quais devem ser mantidos e quais devem

ser substituídos. Esses subindicadores são: ticket médio, produtos mais

vendidos e faturamento médio mensal.

2.    Análise de custos: Será o registro de todas as operações produtivas do

Atelier, é um indicador de custeio escolhido para apresentar maior

conhecimento e criatividade dos gastos na hora de comprar os produtos e na

hora de produzi-los. Este indicador irá funcionar da seguinte forma, o custo da

mercadoria será acrescido a ferramenta de precificação da seguinte forma,

quantidade, peso, custo e validade. Será estipulado um prazo para

abastecimento de estoque, auxiliando na atualização dos preços.

3.    Análise de produção: Indicador que irá dar aumento na forma sustentável

o rendimento na produção, com base nas demandas e tomadas de decisões,

auxiliando no controle e otimização dos processos. Será desenvolvido de

forma em que consiga estipular um custo máximo de produção para tal

pedido, gerando economia.

4.    Mark-up: É um índice que irá auxiliar na formação do preço de

comercialização do produto, irá apresentar todos os custos e detalhamento

dos mesmos. Caso o valor de comercialização apresente ser negativo ou

incompatível com toda a demanda de produção, será verificado e corrigido.

Será útil para entender o custo final de mercadoria com produção e estimará o

preço final do produto para comercialização.

5.11.6 PLANO DE IMPLEMENTAÇÃO 
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Nosso plano de implementação seria estabelecer um produto para dar início

na planilha de precificação, o primeiro passo que decidimos, seria, que o produto

estabelecido para implantarmos e distorcemos na tabela, é o produto mais vendido

do atelier, o brigadeiro, dentre esses, existem diversos sabores. 

Com a implementação do produto na tabela e com o auxílio que ela nos dá

para demanda de cálculos dos preços, apresentaremos e auxiliaremos a proprietária

para aprender a utilizar corretamente.  

5.11.6.1 FERRAMENTA DE PRECIFICAÇÃO

Abaixo podemos verificar a ferramenta de precificação desenvolvida de forma

simples e objetiva, para que a proprietária tenha fácil entendimento e fácil manuseio.

O uso é simples, onde devem ser preenchidos primeiramente os dados de custo fixo

da empresa, ingrendientes e embalagens utilizadas. Após o preenchimento desses

dados, devem ser cadastradas as fichas técnicas de cada receita utilizada e por fim,

na aba de custo final de produtos deve ser alimentada com as informações

necessárias para que o cálculos dos produtos finais, ou seja, dos produtos

comercializados aos clientes, sejam feitos para obter o lucro e custo de cada um.

Ficha técnica dos produtos a serem precificados, bem como cálculo de custos fixos; FIGURA 7

31



Lista de ingredientes para que sejam adicionados nas fichas técnicas de cada receita; FIGURA 8

Cálculo de custos de produtos finais, que são comercializados na empresa; FIGURA 9

 

5.11.7 PLANO DE TREINAMENTO

O treinamento foi realizado diretamente e pessoalmente com a proprietária

para que o entendimento da ferramenta pudesse ser feito de forma prática e clara.

Assim conseguimos passar todos os detalhes de uso da ferramenta, e ao longo do
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uso caso dúvidas surgissem, estaríamos a disposição da proprietária para

esclarecer as mesmas.

5.11.8 PLANO DE CONTINGÊNCIA

 Nessa sequência nós iremos traçar, alguns pontos que podem haver

mudanças significativas, porém a planilha é criada justamente para que possamos

identificar a variação dos insumos que são necessários para o desenvolvimento dos

produtos.  

Ou seja, nossa contingência, que seria o plano de intervir, modificar, controlar e

combater para que não haja grandes consequências, será a própria planilha de

precificação.

6 CONTROLE DO PROJETO

6.1 APURAÇÃO DOS INDICADORES

O principal objetivo do projeto, que era apresentar e implementar uma

ferramenta para o controle financeiro com foco em precificação, conseguimos atingir

com sucesso. Até o momento buscamos obter resultados positivos com a

implementação da ferramenta. O sistema está em período de adaptação e

treinamento com a proprietária, com nosso suporte.

6.2 AVALIAÇÃO DO CRONOGRAMA

Dado o cronograma de todo o projeto integrador, conseguimos atingir todas

as expectativas de cada etapa necessária para a conclusão do mesmo no período

determinado.
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FIGURA 10

6.3 AVALIAÇÃO DO ORÇAMENTO

A seguir será apresentada de forma completa o orçamento e custos para a

implementação do sistema escolhido para realização do projeto, sistema que tem

como objetivo auxiliar na precificação de produtos.

            Dentre todos os sistemas avaliados, os custos se apresentaram muito

elevados, e optamos por criar uma ferramenta do zero. A ferramenta foi

desenvolvida em sistema Excel, de forma simples e de fácil entendimento por nossa

equipe, sem que a empresa tenha algum tipo de custo.
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6.4 AVALIAÇÃO DO PDCA

O processo PDCA, é composto por quatro vertentes, sendo eles, “Plan”

(planejamento), “Do” (fazer), “Check” (checar) e “Action” (ação). O processo de

planejamento e definição das necessidades da empresa, foi citado no PI 1, onde

focamos na precificação dos produtos do Atelier Bruna Dala Rosa. A segunda

vertente, desenvolvemos uma ferramenta, para auxiliar na mesma.  

 A checagem e a ação foi dada pela validação do uso da ferramenta, na qual

foi entregue e realizado o treinamento com a proprietária da empresa, para que seja

utilizada da forma correta e obtenha os resultados esperados.

7 CONCLUSÃO

Esse trabalho teve por objetivo prestar assessoria para a empresa Atelier

Bruna Dala Rosa, para identificar as áreas deficitárias e propor possíveis soluções.

Por meio de pesquisas iniciais e em conjunto com a proprietária, atentamos e

focamos na área de precificação de produtos, onde há grande deficiência dentro da

empresa. Pesquisamos ferramentas e soluções e propusemos o desenvolvimento de

uma planilha própria em Excel para o controle de custos e precificação dos produtos,

visando economia nesta fase inicial da empresa tendo em vista que os softwares

disponíveis exigem uma grande variedade de informações por um alto custo e

profissionais capacitados para o manuseio da mesma. A implementação desta

ferramenta, ocorreu na segunda etapa deste trabalho, onde , conjuntamente com o

desenvolvimento da ferramenta foi ministrado treinamento para o uso dela à

proprietária da empresa, bem como a criação dos indicadores de desempenho que

devem ser acompanhados para controle e tomada de decisões.
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