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RESUMO

Dentre todos os doces consumidos no pais, os doces caseiros sao 0s carros
chefes, sendo sempre associado a festas e eventos. O consumo vem aumentando a
cada ano e, com o passar do tempo, as pessoas estdo optando por consumir
produtos caseiros a industrializados, levando em consideragao a qualidade e néo o
preco. Pensando nisso, este trabalho tem como objetivo levantar informagdes para
verificar a viabilidade da abertura de um estabelecimento onde sera comercializado
doces artesanais tradicionais e sem lactose, na forma de atendimento no balcdo, na
regido de Curitiba/PR. O trabalho é embasado em um modelo de negdcio que vem
crescendo a cada ano e que tem por objetivo aproveitar essa alta demanda dos
consumidores.

Baseado em teorias de empreendedorismo, marketing, vantagem
competitiva, pesquisas quantitativas para apontar o comportamento da amostra e

analise dos dados obtidos.

Palavras-chave: doces caseiros, sem lactose, modelo de negdcio.



ABSTRACT

Among all the sweets consumed in the country, homemade sweets are the
flagships, being always associated with parties and events. Consumption has been
increasing every year and, over time, people are choosing to consume homemade
products over industrialized ones, taking into account the quality and not the price.
With this in mind, this work aims to gather information to verify the feasibility of
opening an establishment where traditional and lactose-free handcrafted sweets will
be sold in the form of counter service in the region of Curitiba/PR. The work is based
on a business model that has been growing every year and that aims to take
advantage of this high demand from consumers.

Based on theories of entrepreneurship, marketing, competitive advantage,
quantitative research to point out the behavior of the sample and analysis of the data

obtained.

Keywords: homemade sweets, lactose free, business model.
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1 CONCEITO BASICO DO NEGOCIO E DESCRIGAO DA EMPRESA

A abertura da empresa “da Bhia Paes de Mel” vai ser um grande avango para
0 negocio, pois desde 2019 trabalha-se com doces e nao havia sido cogitado abrir
um MEIl. Com a possibilidade do TCC, a proprietaria decidiu fazé-lo como
empreendedorismo e abrir a empresa junto. Também ira ser feito numa parte do
trabalho a incrementacéao de doces sem lactose.

O mercado-alvo do “da Bhia Paes de Mel” sdo pessoas consumidoras de
doces tradicionais e pessoas acima de 14 anos para doces sem lactose. O da Bhia
Paes de Mel foi um projeto criado dentro da casa da proprietaria, em 2018, e nesse
ano de 2021 ela decidiu fazer a abertura do negocio. A empresa faz doces
artesanais, como paes de mel, brigadeiros, brownies e bolos caseiros. Utilizando
ingredientes de alta qualidade para manter o padrdo e a qualidade dos produtos
para seus clientes. A proprietaria, Bhianca, cuida desde a compra dos ingredientes,
cotacdo de pregos, preparagdo dos doces, até as entregas. Ela conta com a ajuda
de sua irma, Cecilia, para a preparagao dos pedidos e com a ajuda de sua mae,

Beatris, com as entregas mais distantes de sua casa.

1.1 OBJETIVO DO NEGOCIO

O projeto vai muito além de um simples doce, € uma forma de alegrar a vida
das pessoas/clientes, remetendo a eles um sentimento de amor, carinho e
aconchego. A Bhianca, proprietaria, preza muito “a pessoa”, fazendo-se tornar unico

no seu momento de comer os doces do da Bhia Paes de Mel.
2 OBJETIVOS
2.1 OBJETIVO GERAL
O objetivo geral deste trabalho é estudar a viabilidade da empresa da Bhia
Paes de Mel, fazer todos os tramites para a abertura da empresa. Apresentar um

plano de negdcio e empregar no cardapio a opgao sem lactose.

2.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS



e Desenvolver um plano de negdcio;

e |dentificar como funciona uma empresa na modalidade MEI;

e Planejar e coordenar a gestao;

e Analisar o publico consumidor de doces e de doces sem lactose;

e Verificar o mercado de doces artesanais no Brasil.

3 JUSTIFICATIVA DO TRABALHO

Em 2018 a proprietaria comegou a se interessar pela confeitaria. Via suas
tias fazendo bolos, brigadeiros, sobremesas para outras pessoas e ela gostou
daquela “arte” que era e ainda é fazer doces. Em 2019 a Bhianca, proprietaria,
comecou a fazer paes de mel, com a receita da sua tia, como forma de renda extra.
Com a chegada do coronavirus, ela foi demitida e os doces viraram sua renda. Em
Junho/2020, no meio da pandemia, a dona adquiriu um curso online de Paes de Mel
Decorados e a partir desse dia, ela mudou sua receita e a forma como fazia os paes
de mel. Vendia na empresa onde ela trabalhava, na faculdade e para
familiares/amigos. Com o passar do tempo, incrementou no cardapio brownies e
brigadeiros. Desde ent&o, trabalha com os doces e faz estdgio em outra empresa,
sempre conciliando os dois, cuidando desde a fabricagao dos doces até a entrega.

Recentemente sua irméa Cecilia, de 14 anos, desenvolveu uma intolerancia a
lactose. Como trabalha com doces e ela a ajuda tanto a fazer como a provar as
receitas, decidiu incrementar no seu cardapio a op¢ao “sem lactose”. Entendendo a
nova necessidade dela e percebendo que outras pessoas passam por iSso, a
Bhianca optou por realizar a abertura da empresa cujo nome é “da Bhia Paes de
Mel” e incrementar no cardapio a opg¢ao dos doces sem lactose, apelidado

carinhosamente por “Doces da Ceci”.

3.1 DESENVOLVIMENTO DO TRABALHO

Revisando os objetivos deste trabalho, sera desenvolvido um plano de
negocios para verificar a viabilidade da abertura de uma empresa de doces
tradicionais com foco nos doces sem lactose, atendendo a crescente demanda do

consumo de doces em Curitiba.
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O desenvolvimento do trabalho sera em quatro etapas:
Revisao Tedrica;

Desenvolvimento do modelo de negdcio;

Pesquisa qualitativa e quantitativa;

Apresentacgao do plano de negocio da empresa.

ApOs essas etapas, espera-se poder apresentar a viabilidade da abertura da

empresa da Bhia Paes de Mel.

4 REVISAO TEORICA DO TEMA

4.1 MICROEMPREENDEDOR INDIVIDUAL - MEI

O MEI, Microempreendedor Individual, € uma determinacdo para o

trabalhador auténomo e a tributagao € pelo Simples Nacional. Para se tornar MEI, a

empresa deve faturar até R$81.000,00 por ano, ou seja, R$6.750,00 por més. Pelo

site do Governo, € possivel se cadastrar de forma gratuita.

Apos esse cadastro, o autbnomo fica isento de tributos federais, como:

Imposto de Renda, PIS, Cofins, IPl e CSLL. Porém, tera que pagar uma taxa mensal

que fica em torno de R$60,00, o qual é destinado para a Previdéncia Social e ICMS
ou ISS.

Na modalidade do MEI, é possivel contratar apenas 1 pessoa registrada com

salario minimo ou com o valor do piso.

Vantagens de ser MEI:

Menos tributos: o valor a ser cobrado depende do tipo de atividade que a
empresa ira exercer, mas atualmente o valor esta, aproximadamente, em
R$60,00. Esse valor é reajustado anualmente conforme o salario minimo;
Apoio técnico do Sebrae: a plataforma do Sebrae auxilia todos os
empreendedores a saber negociar, identificar pregcos e condigdes nas
compras de mercadorias para revendas, obtendo melhor prazo e margem de
lucro;

Cobertura Previdenciaria do INSS: o MEI possui beneficios da previdéncia
social, como por exemplo, aposentadoria por idade, aposentadoria por

invalidez, auxilio-doenga, salario maternidade, pensao por morte e



auxilio-reclusdo. Todos esses beneficios estao inclusos pagando apenas 5%
do salario minimo;

e Registro de um (1) funcionario: na modalidade MEI, é possivel que o
empreendedor empregue apenas um funcionario registrado. O custo da
contratacao fica em torno de 11% sobre o valor total da folha de salarios;

e Dentre outras.

Desvantagens de ser MEI:

e Crescimento da empresa: na modalidade MEI, nao é possivel ter filiais. Caso
a empresa crescga, a categoria tributaria deve mudar para microempresa ou
empresa de pequeno porte;

e Limite da renda anual: o valor faturado ndo pode ultrapassar de R$81.000,00
anual;

e Aposentadoria limitada: o valor é de um salario minimo e a solicitagcdo pode
ser feita por invalidez ou por tempo de servigo.

A modalidade do MEI - Microempreendedor Individual € bastante utilizada por

empreendedores que estdo comegando seus negocios.

4.2 EMPREENDEDORISMO E EMPREENDEDOR

O termo “empreendedor” tem origem francesa entrepreneur, que dizia ser
um individuo que assume riscos e comega algo novo. Richard Cantillon, importante
escritor e economista do século XVII, & considerado por muitos um dos criadores do
termo empreendedorismo em 1725, tendo sido um dos primeiros a diferenciar o
empreendedor — aquele que assumia riscos —, do capitalista — aquele que fornecia o

capital.

Em 1949, o economista austriaco Ludwig von Mises afirmou que o
‘empreendedor é o tomador de decisbes”. E Friedrich von Hayek (1959),
economista austriaco afirmava que o empreendedorismo envolve nao apenas risco,
mas, sobretudo, conduz a um processo de descoberta das condi¢des produtivas e

das oportunidades de mercado por parte dos proprios atores sociais.

Segundo Joseph A. Schumpeter (1949), economista austriaco, “O

empreendedor € aquele que destroi a ordem econdémica existente pela introdugéo

10



de novos produtos e servigos, pela criagao de novas formas de organizagédo ou pela
exploracdo de novos recursos e materiais.”

Ainda segundo Joseph A. Schumpeter (1942), em seu livro “Capitalismo,
socialismo e democracia” publicado em 1942, o sistema capitalista tem como
caracteristica pertinente uma forga chamada de “processo de destrui¢cao criativa”,
fundamentando-se no principio de desenvolvimento de novos produtos, novos
métodos de produg¢ao e novos mercados.

Por essa definicdo de Joseph, o empreendedor € o agente basico desse
processo de destruicdo criativa. Numa visdo mais simples, empreendedor € aquele
que comega algo novo, sai do sonho e coloca em pratica suas realizagdes.

O empreendedor € alguém insatisfeito com a sua realidade, e busca
transformacgao, seguir caminhos ainda nao percorridos, para o bem de si mesmo e
para os outros. O fato € que ninguém nasce empreendedor, mas sim se torna um,
ao buscar informagdes ou ao procurar desenvolver qualidades pessoais e

competéncias técnicas (finangas, gerenciamento, marketing,etc.).

O empreendedorismo tem se mostrado um grande aliado do
desenvolvimento econdmico, pois tem dado suporte a maioria das
inovagbes que tém promovido esse desenvolvimento. As nagoes
desenvolvidas tém dado especial atengao e apoio as iniciativas
empreendedoras, por saberem que sao a base do crescimento
econdmico, da geragado de emprego e renda. Os estudos tém sido
desenvolvidos com vistas a evidenciar e descobrir quais sdo os
impactos do empreendedorismo para o desenvolvimento econémico
dos paises. (DORNELAS, 2008, p.7).

O empreendedorismo no Brasil tomou forma em 1990, quando o Sebrae e a
Softex, Sociedade Brasileira para Exportacdo de Software, foram criadas. Antes
dessa época, os empreendedores nao tinham muitas informagdes que os
auxiliassem na jornada empreendedora. O Sebrae ajuda as pequenas empresas
nos seus negoécios, dando suporte com consultoria e cursos, na maioria das vezes
gratuitos. A Softex atua ha 24 anos em prol do fomento da Transformacao Digital
Brasileira, criando, promovendo e executando iniciativas no ambito nacional e
internacional nas areas de tecnologia e inovagao. Foi entdo, a partir destas duas

entidades, que o Brasil comeg¢ou a empreender mais.
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4.3 ADMINISTRACAO

Segundo o Site RH Portal, Histéria e Evolugdo da Administragdo, a
Administragdo surgiu nos anos 5.000 Antes de Cristo, na Antiga Suméria. Seus
habitantes queriam uma maneira nova para solucionar seus problemas. Naquela
época, ja havia indicios de uma administracdo semelhante a de hoje. Também
vemos indicios de administragcdo na China e na economia do Egito Antigo, no
mesmo ano, em 5.000 A.C.

A origem das primeiras regras da Administracdo Publica deram origem a
duas grandes instituicbes na sociedade ocidental: as Organizagbes Militares e a
Igreja Catdlica Romana. Essas duas instituicdes foram muito importantes para o
controle politico e econdmico. Durante varios séculos, usaram praticas
administrativas para dirigir riquezas, proteger pequenas provincias, treinar tropas e
cobrar impostos.

Um acontecimento muito importante marcou o rumo da Administracdo que
conhecemos hoje que foi a Revolugdo Industrial. Com o prefacio das maquinas a
vapor nas instituicbes/fabricas, a industrializacdo passou a demandar, muito mais
das empresas, praticas que acelerassem a produgéo.

Em 1911, Frederick W. Taylor publicou o livro “Principios da Administragao
Cientifica”, expondo minuciosamente sua teoria sobre a area. Taylor ficou conhecido
como o Pai da Administragédo Cientifica. Em 1940 aconteceu mais um marco teorico
na administracdo. O professor, psicélogo e historiador Elton George Mayo deu
origem a Teoria das Relagbes Humanas, a qual deu importancia para a
humanizagédo da gestao administrativa. Na década de 1990 o empreendedorismo no
Brasil teve um grande aumento devido a inumeras tentativas do governo de
impulsionar a economia. Com isso, as pessoas e empresas perceberam a
necessidade de empreender, seja abrindo um negdcio novo ou reestruturando o ja

existente.

4.3.1 ADMINISTRACAO NO BRASIL
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Segundo Fischer a ideia de se implantar o ensino de Administracdo publica,
no Brasil, surgiu no Império, através de pronunciamento de parlamentares como o
Barlo de Uruguaiana e o Barlo de Bom Retiro, registrados em 1854 (1984, p. 280).
Nesta época, os conteudos aprendidos no curso de Administracdo eram passados
em outros cursos, como engenharia, por exemplo. Até hoje, a maioria das matérias
que sao aplicadas no curso de administragdo sao aplicadas em cursos de
Engenharia.

De acordo com a Lei 4.769, sancionada dia 09 de Setembro de 1965, dispde
sobre o exercicio da profissdo de Técnico de Administragdo. Antes dessa Lei ser
aprovada, as praticas da administragdo ja haviam sido usadas nas empresas
brasileiras. Porém, havia a necessidade de uma formacdo maior para os
profissionais. Depois da Lei ser aprovada, mais de 200 cursos superiores foram
espalhados por todo Brasil. Cerca de 1.500 cursos superiores de Administragao sao
reconhecidos pelo Ministério da Educagéao, atualmente.

O curso ficou conhecido como TGA - Teoria Geral da Administragéo, o qual
continua muito atual hoje em dia nas corporagdes. O curso é de Bacharelado em
Administracdo, dando uma ampla visdo ao estudante de como administrar
empresas, seja ela pequena, média ou grande, multinacional, companhia privada ou
ONG’s. Nele, o estudante aprende matérias como marketing, finangas, recursos
humanos, logica, dentre outras. A duragdo do curso é de 4 anos, sendo 8

semestres.

4.4 VANTAGENS COMPETITIVAS

Vantagem competitiva € uma caracteristica que uma empresa pode ter sobre
a outra, ou seja, sobre a sua concorrente. Aos clientes, a empresa pode oferecer
essa vantagem como um melhor valor e melhor servigo/produto, por exemplo.

Uma empresa que tem vantagem competitiva dificilmente fica sujeita a crises
ou intervengdes do mercado. Consegue trabalhar com uma maior lucratividade pois
os clientes valorizam mais o0s seus servigos e produtos, além da marca e do modelo
de negdcio da empresa. A eficiéncia operacional € considerada uma vantagem
competitiva para algumas empresas, mas nenhuma consegue se manter com

apenas essa caracteristica.
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Por algumas empresas trabalharem exclusivamente por esse tipo de
vantagem, elas acabam sofrendo uma pressdo pela redugdo de custos e a
consequéncia é o comprometimento da lucratividade.

Michael Porter, professor da Harvard Business School, definiu que existem
dois tipos de vantagem competitiva: menor custo ou diferenciagéo. Essa vantagem
permite a empresa superar sua concorréncia, habilidades, recursos ou posi¢cao
superior no mercado.

Porter apresenta trés estratégias genéricas para que uma empresa supere
seus concorrentes. Sao elas:

1. Lideranca no Custo Total,
2. Diferenciacao;
3. Enfoque.

A Lideranga no Custo Total € uma estratégia que consiste em buscar
menores custos e precos para o consumidor final. A empresa que define essa
estratégia se destaca por oferecer sempre o menor prego da concorréncia. Uma
vantagem € que a empresa gera uma barreira para novos entrantes, pois em termo
de economia de escala e vantagem de custos ela é a melhor, e a desvantagem é
que essa implantacdo exige altos investimentos iniciais, até que uma quantia de

clientes seja alcangada esse valor pode acarretar em prejuizo.

A lideranca em custo exige a construcdo agressiva de instalacbes
em escala eficiente, uma persegui¢ao vigorosa de redugio de custo
pela experiéncia, um controle rigido do custo e das despesas gerais,
a ndo permissao da formacao de contas marginais dos clientes e a
minimizagao do custo em areas como P&D, assisténcia, forga de
vendas, publicidade etc. Intensa atengdo administrativa ao controle
de custos é necesséria para atingir essas metas. Custo baixo em
relagdo aos concorrentes torna-se o tema central de toda a
estratégia, embora a qualidade, assisténcia e outras areas possam
ser ignoradas. (PORTER, 2004, p.37)

A diferenciacado consiste em diferenciar um servigo ou produto, em termos de
qualidade. A criagéo de algo considerado unico para o consumidor € um exemplo de
diferenciagao. Esse diferencial é percebido pelo consumidor pois a empresa se
apresenta de forma ao mercado de forma diferenciada e melhor do que seus

concorrentes. Muitas vezes o valor desse produto/servico € mais caro tendo em
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vista a troca dessa “qualidade extra”. Uma vantagem é a geracdo de uma barreira
de entrada, pois seus clientes sdo leais e uma desvantagem € que nem todos os
consumidores tém ou terdo condigdes de pagar por esse produto/servigo.

Porter afirma que essa diferenciagdo pode ter origem em diversas variaveis,
como a imagem da marca, uma tecnologia inovadora, os servigcos agregados ao
produto (como atendimento, garantia e assisténcia de qualidade) ou uma boa rede
de distribuidores ou representantes (PORTER, 2004, p.39).

A empresa que adota a estratégia Enfoque se destaca por ser a que melhor
atende uma segmentacdo de clientes. Ela consiste em focar em um grupo
especifico de consumidores. Diferente das outras duas estratégias, Lideranca no
custo Total e Diferenciagado, a estratégia Enfoque se destaca por atender muito bem
seus clientes. Uma vantagem €& que a empresa pode estar protegida pelas cinco
forcas competitivas se alcangar as posi¢cdes de diferenciacdo ou baixo custo e a
desvantagem é que pode implicar em limitagdes na parcela total do mercado.

"A estratégia de enfoque sempre implica algumas limitagdes na parcela total
de mercado que pode ser atingida" (PORTER, 2004, p.42).

Vantagem estratégica

Diferenciacao Lideranca em
custo

egico

-

fiher}
o
e
wv
Q
[=]
=
<€

Foco

Figura do Diagrama de Michael Porter (1986)

4.5 PESQUISA DE MARKETING

Fazendo a ligagao entre empresa e consumidor, a pesquisa de marketing tem

como fungado a coleta de dados em relacédo ao mercado que a organizagéo atua, ou
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seja, € uma estratégia. Essas informagdes sdo muito importantes para a definicao
de um bom plano de Marketing para a empresa.

Para um diferencial competitivo, a pesquisa de marketing € muito importante
pois a partir dos dados coletados, ela identifica problemas e oportunidades e avalia
acdes de mercado, monitorando o desempenho da empresa para a melhoria do
marketing como um processo.

A pesquisa de marketing € a identificagdo, a coleta, a analise, a
disseminacgao sistematica e objetiva das informagdes para melhorar a tomada de
decisao relacionada a identificagdo e a solugdo de problemas (também conhecida
como oportunidade) no marketing (MALHOTRA, 2012, p.04).

Segundo Kotler e Keller (2006) a pesquisa de marketing “representa o
planejamento, a coleta, a analise e a apresentagdo sistematica de dados e
descobertas relevantes sobre uma situacao especifica de marketing enfrentada por
uma empresa’, ou seja, a partir da coleta de dados, pode-se identificar a demanda e
entender o comportamento de um determinado publico-alvo, solucionar problemas e
transformar eles em oportunidade.

A pesquisa de marketing dentro da empresa da Bhia Paes de Mel tera muita
relevancia, pois sera através dela que a Bhianca ira identificar quais decisées tomar,
quais as mudangas necessarias a se fazer, qual a melhor estratégia para inserir
essa empresa no mercado com a opgao dos doces sem lactose e se diferenciar das
demais concorrentes e como gerar resultados dentro da empresa.

A pesquisa de marketing trara informagdes muito importantes para o teste e
mudanga do plano de negdcio, caso precise, a fim de direcionar a empresa de
acordo com as vontades transmitidas pelos clientes. A pesquisa trara dados para a
verificacao e aceitagdo do produto, operagdes, preco e direcionamento das acdes

de marketing.

4.6 PLANEJAMENTO DE NEGOCIO

O planejamento de negdcio é antecipar as situagdes e criar estratégias para
lidar com elas. Muitos empreendimentos sdo excelentes em estratégias de como
“driblar as crises” e trabalhar com inovacao e criatividade.

A melhor forma de estar preparado para enfrentar essas “crises” € montando

um plano de negdcios. Ele fara com que o gestor da empresa entenda como esta o
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mercado, procurar investidores, projetar acées e fazer acontecer. Entao, o plano de

negocio € um documento que ira descrever seu negocio, os objetivos e os passos

que devem ser feitos de acordo com as decisdes tomadas.

Quando se fala em empreendedorismo, logo € remetido ao plano de

negocios, também conhecido como Business Plan. Para dar inicio ao planejamento

do “da Bhia Paes de Mel”, foi utilizado o Business Model Canvas ou Quadro de

Modelo de Negdcios, por ser mais pratica a leitura e a visualizagao, pois fica tudo

em apenas uma pagina. Esta ferramenta é dividida em nove blocos do modelo de

negocio, sendo eles:

Parceiros chave: a empresa deve averiguar quem S&0 0S parceiros,
provedores chaves da empresa, quais atividades esses parceiros realizam e
quais recursos iremos adquirir com esse parceiro. As parcerias ajudam o
negocio a manter o modelo de negdécio em funcionamento. Eles servem para
otimizar processos, reduzir riscos e adquirir recursos.

Atividades chave: a empresa deve pensar em quais sdo seus canais de
distribuicdo, quais relagdes ele tera com o cliente, quais atividades chave séo
exigidas na proposta de valor e quais as fontes de renda. As atividades chave
sS40 necessarias para criar e oferecer uma proposta de valor, manter relacées
com os clientes e obter rentabilidade.

Proposta de valor: a empresa deve pensar em qual valor ela proporciona ao
cliente, quais problemas ela pode solucionar de seus clientes e qual a
necessidade que ela satisfaz dos clientes. A proposta de valor € bem
importante pois ela € o motivo de os clientes escolherem essa empresa para
comprar os produtos/servicos. A proposta de valor deve ser inovadora ao
negocio e para os consumidores.

Relagdo com o cliente: qual o tipo de relagdo a empresa quer ter com seu
cliente, qual o custo dessa relagdo para o negdécio e como elas integram ao
modelo de negdcio. O relacionamento com o cliente pode ser de trés tipos: 1.
pessoais, que € baseada na relagdo humana; 2. self-service, a empresa
fornece os meios para que o cliente se ajude por conta propria e 3.
automatizada, que basicamente €& um self-service com servigcos

automatizados, por exemplo.
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Segmentos de mercado: a empresa deve averiguar para quem ela cria valor
e identificar quais sdo seus clientes mais importantes. O segmento de
mercado define os grupos de pessoas que a empresa deseja alcancar.
Recursos chave: quais recursos chaves a empresa requer em sua proposta
de valor, quais seus canais de distribuicdo, quais as relagdes ela tera com
seu cliente e quais sao as fontes de renda. Os recursos chave sdo bem
importantes para fazer o modelo de negécio funcionar. Eles podem ser
fisicos, intelectuais, financeiros ou humanos e eles podem ser da propria
empresa ou alugados de empresas parceiras.

Canais: muitas perguntas devem ser respondidas nesse bloco, como por
exemplo, quais canais os clientes preferem, como estabelecer um contato
com os clientes, como conjugar os canais, como se integrar na rotina dos
clientes etc. Os canais indicam a empresa “como fazer” funcionar tudo o que
ja foi escrito. E composto por canais de comunicagao, distribuicdo e venda e
dizem respeito a relagdo empresa - cliente.

Estrutura de custos: a empresa deve averiguar quais sdo os custos mais
importantes do modelo de negdcio, quais os recursos chave mais caros e
quais atividades chaves mais caras. A estrutura dos custos tem que
descrever todos os custos envolvidos no processo, sejam eles custos fixos ou
variaveis.

Fontes de renda: a empresa deve analisar o mercado e questionar qual valor
0 seu cliente pagaria por aquele produto, quanto ele paga, como ele paga e
como gostaria de pagar atualmente e quanto geram as diferentes fontes de
renda ao final da receita.

Segundo Dornelas, “Essa ferramenta de gestdo pode e deve ser usada por

todo e qualquer empreendedor que queira transformar seu sonho em realidade,

seguindo o caminho logico e racional que se espera de um bom administrador.”
(DORNELAS, 2014, p. 05).

Para comecar um Business Model Canvas, € preciso saber que ele € um

documento vivo, ou seja, esta em constante mudanca e aperfeicoamento.

(Dornelas; Spinelli; Timmons; Zacharakis, p. 47-48).

Com base nessas informacbdes, a empresa “da Bhia Paes de Mel’ ira

desenvolver seu modelo de negodcio utilizando a ferramenta Business Model
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Canvas, com o objetivo de provar sua viabilidade e aplicabilidade no mercado, pois

com o plano de negdcios pronto, fica mais facil a comprovagédo do mesmo.

4.7 AMBIENTE DO NEGOCIO

4.7.1 Micro e pequenas empresas no Brasil

Em 2014, a ABF, Associacao Brasileira de Franchising, publicou que micro e
pequenas empresas geram 27% do PIB brasileiro. Em dez anos, as pequenas
empresas saltaram os valores de producao de R$144 bilhdes para R$599 bilhdes.

Segundo o presidente do Sebrae, Luiz Barretto. “O empreendedorismo vem
crescendo muito no Brasil nos ultimos anos e é fundamental que cresg¢a néo apenas
a quantidade de empresas, mas a participagao delas na economia”, afirma Barretto.

De acordo com os Dados do Servico de Apoio as Micro e Pequenas
Empresas (Sebrae), em 2020 foram abertas 626.883 micro e pequenas empresas
no Brasil. Parte deste numero, mais especificamente 85% ou 535.126 eram micro
empresas e 15% ou 91.757 eram empresas de pequeno porte.

Felipe Antunes, analista do Sebrae no Rio de Janeiro, falou numa entrevista
para a Agéncia Brasil que: “A pandemia causou impacto em todos os setores. Toda
a economia sofreu. No nosso entendimento, porém, as pessoas precisam gerar
renda, muitas foram demitidas e procuraram o empreendedorismo, abrindo
empresas para ter geracdo de renda.” E continua: "Oitenta e oito por cento das
empresas que abriram foram por meio desse regime do MEI, que oferece facilidade
para a pessoa abrir um negdcio. Por isso, ha um percentual muito alto de MEI entre
as empresas abertas”.

A abertura dessas empresas € muito importante pois garantem a
sobrevivéncia das empresas e a renda destes micro e pequenos empresarios.
Mesmo diante da Pandemia do Covid-19, milhares de empresas fecharam, porém
milhares de empresas abriram, significando que ao mesmo tempo que as pessoas
perdiam seus empregos, elas se reinventavam para trazer sustento.

O Sebrae, Servigo de Apoio As Micro e Pequenas Empresas, “é um agente
de capacitacdo e de promocao do desenvolvimento, criado para dar apoio aos

pequenos negocios de todo o pais.” (Fonte: Sebrae). Essa organizagdo apoia as
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micro e pequenas empresas, dando suporte de consultoria, capacitagcdo, cursos

online e gratuitos, dentre outras funcionalidades.

4.7.2 Micro e pequenas empresas no Parana

De acordo com o Sebrae, em uma matéria publicada, o Parana contou com
126 mil novos microempreendedores individuais em 2020, superando o ano de 2019
e se manteve em nivel nacional.

De acordo com os dados da Receita Federal, o Parana, em 2020, teve
126.520 novos microempreendedores individuais, sendo 19,2% maior que no ano
de 2019. O estado ficou em quarto lugar da lista de todos os estados brasileiros,
registrando ao final de 2020, 709.945 novos microempreendedores individuais.
Ainda segundo a Receita Federal, o numero de novos microempreendedores
aumentou em nivel nacional, sendo que no més de abril de 2020 o pais registrou
uma marca de 10 milhées de MEI e no final do ano, o total foi de 1,88 milhdo de
novos microempreendedores. Esse numero foi 11,1% maior que no ano de 2019.

Segundo Carla Selva, coordenadora estadual do MEI Sebrae/PR, “Muitas
pessoas perderam seus rendimentos e resolveram empreender por necessidade,
como uma alternativa para garantir renda em um momento de escassez de
empregos. Como o0 negocio visa a subsisténcia do empresario e de sua familia, é
preciso buscar auxilio e ferramentas que ajudem a empresa a se desenvolver.”
Carla ainda da algumas dicas para pessoas que tém sonhos de abrir seu préprio
negocio.

Curitiba se destaca como a economia mais forte do sul do pais e sua
populacido é de mais de 1.8 milhdes de pessoas. Segundo o ICE, indice de Cidades
Empreendedoras, Curitiba possui uma grande disponibilidade de mé&o-de-obra,
divulgado pela Endeavor em 2017.

Segundo o IBGE (2018), Curitiba tem 104.867 empresas e outras

organizagdes atuantes.
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Cadastro Central de Empresas e v =
SERIE HISTORICA CARTOGRAMAS RANKING

Ano: 2018 v A Notas  © Fonte

Curitiba Adicionar comparacéo ~ Adicionar comparacéo v

UNIDADES LOCAIS 110.576 unidades

NUMERO DE EMPRESAS E OUTRAS

ORGANIZAGOES ATUANTES 104.867 unidades

PESSOAL OCUPADO 1.030.056 pessoas

PESSOAL OCUPADO ASSALARIADO 879.492 pessoas

SALARIO MEDIO MENSAL 40 salérios minimos

SALARIOS E OUTRAS REMUNERACOES 43.228.214 (x 1000) R$

Fonte: site do IBGE, acesso em junho/2021.
Além disso, segundo a Econodata (2021), Curitiba tem hoje 297.253

empresas ativas.

De acordo com os dados apresentados, a empresa da Bhia Paes de Mel tera
um grande universo para aplicagcdo do negdcio, tendo em vista parcerias com
empresas para datas comemorativas e com a ajuda de consultorias locais como

Sebrae e estudos aprofundados, sera mais facil a aplicacdo do mesmo.

4.7.3 MERCADO DE DOCES ARTESANAIS

O mercado de doces artesanais € um dos mercados que mais crescem no
Brasil.

Os sabores artesanais se destacam mais do que os industrializados, além de
serem mais gostosos. Empresas de pequeno porte se destacam nesse nicho pois
conseguem produzir um produto menos industrializado do que empresas de grande
porte. A produgao de chocolate cresce 10% ao ano e a média do mercado gourmet
cresce, em média, 20%, segundo a Abicab (Associacao Brasileira da Industria de
Chocolates, Cacau, Amendoim, Balas e Derivados).

A grande diferengca dessas pequenas empresas € o uso de ingredientes de
alta qualidade e nobres. O publico consumidor esta apto a pagar um prego mais
caro e exige que o doce seja bom, atendendo a expectativa.

Este mercado, por ser de alimento, sofre poucas variagcbes em relagao as
variagdes da economia, uma vez que esses produtos sido necessarios em eventos e

festas em praticamente todos os meses do ano.
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O grande diferencial do mercado de docerias/confeitarias € o visual e as
receitas. Os consumidores atuais estdo muito mais exigentes e pagam o preco de

um trabalho de qualidade e bem feito.

4.8 INTOLERANCIA A LACTOSE

De acordo com o site Allergy & Autoimmune Disease, denomina-se
intolerante a lactose a pessoa que ndo produz ou produz insuficientemente a
enzima digestiva lactase, a qual € responsavel por quebrar e decompor o agucar do
leite, ou seja, a lactose. Associado a nenhuma ou baixa produg¢do da enzima lactase
pelo intestino delgado, a intolerancia a lactose € um disturbio digestivo. Podem
ocorrer sintomas, mas variam de acordo com a quantidade de enzimas produzidas
em cada pessoa. Os principais sintomas que podem ocorrer sdo: diarréia, que esta
associada as dores abdominais. Quando a lactose estd no processo de
fermentacao, sdo produzidos gases e eles provocam uma grande movimentagao no
intestino, gerando cdlicas. Elas podem ser leves, médias e intensas, dependendo do
quéo intolerante a pessoa é.

E muito comum as pessoas confundirem intolerancia a lactose com alergia ao
leite de vaca. A alergia ao leite de vaca, denominada ALV, é a alergia alimentar mais
comum em criangas. Cerca de 2% a 3% das criangas que vivem em um mundo
desenvolvido possuem prevaléncia da alergia ao leite de vaca. Os principais
sintomas sao dermatite atopica, que € a irritacdo da pele, angioedema, que € o
inchaco que ocorre nas camadas mais profundas da pele, além de vémitos.
Geralmente, ap6s a ingestdo de alimentos que contenham leite como iogurte,
manteiga, queijo, requeijao, os sintomas podem aparecer minutos depois ou em até
duas horas.

O tratamento de ambos é realizado por meio de médicos apds a confirmagao

do resultado, sendo ele intolerancia a lactose ou alergia ao leite de vaca.

4.9 MODELO DE NEGOCIO
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da Bhia Paes de Mel

| Parceiros Chave

Fornecedores de
chocolate

Fornecedores de
ingredientes bésicos

Atividades Chave

Doces artesanais
tradicionais e sem
lactose

Proposta de Valor

O cliente & o principal
ponto do negécio.

Entregar: aconchego,
lembrancas boas,
sentimento

Relacdo com o

cliente

Instagram (stories e
post), mensagens de
WhatsApp
semanalmente

Segmentos de
Mercado

Homens e mulheres de
qualquer idade para os
doces tradicionais

Homens e Mulheres
acima dos 14 anos para

doces sem lactose
Fornecedores de

embalagens Recurso Chave | canais
Parceria com papelaria

Planilha organizadora, WhatsApp
eletrodomésticos em
geral e cozinha
montada

Parceria com casa de

embalagens Instagram

Venda direta
I Fontes de Renda

I Estrutura de Custos

Agua, luz, internet, telefone, aluguel e promogéo de marketing Venda de doces tradicionais e sem lactose. Opgoes de presentes em

datas comemorativas.

Figura 1 - CANVAS, elaborado pela autora, 2021
Modelo do CANVAS disponivel em (https://www.sebraecanvas.com/#/)

A empresa da Bhia Paes de Mel tem o objetivo de atender seus clientes
apreciadores de doces tradicionais e em especial para os clientes intolerantes a
lactose, sendo que o produto ndo sera sé “mais um doce”, mas sim uma experiéncia
para que esse cliente volte e fidelize. O principal segmento de mercado sdo homens
e mulheres de qualquer idade para o consumo dos doces e, para intolerantes a
lactose, homens e mulheres acima dos 14 anos de idade.

A proposta de valor é oferecer os doces sem lactose e muito mais do que
isso, oferecer uma experiéncia para o cliente e ndo mais um simples produto. O
canal de atendimento dos clientes sera em um estabelecimento ainda ndo definido,
onde ficardo a bancada com os doces e a cozinha que preparara os produtos. O
ambiente contara com mesas dispostas pelo salao para que o cliente possa comer
no local e também tera a modalidade delivery, onde o cliente faz o pedido, retira e
leva para casa. A principal fonte de receita sera a venda dos produtos artesanais.
Os produtos ir&o variar de valor de acordo com cada ingrediente utilizado.

As atividades chave serdo a entrega de produtos artesanais tradicionais e
sem lactose, atendendo os diversos gostos dos consumidores, fechar parcerias com
empresas para datas comemorativas e fazer promogdes de marketing para a

divulgacao do espaco e produtos, e-mail marketing para contato com fornecedores e
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analise de dados estatisticos. Os recursos-chave da empresa da Bhia Paes de Mel
serdo uma planilha organizadora para controle de entradas e saidas, equipamentos
e utensilios de cozinha, moveis e utensilios para o salado.

Os principais parceiros do negdécio serao fornecedores de embalagens,
chocolates, ingredientes basicos e a granel, parceria com papelaria local e uma
social media para cuidar da pagina do Instagram, fazendo post e engajando mais a
pagina. Os principais custos que incidem sobre esse modelo de negdcio sera o
aluguel do espaco, agua, luz, internet, telefone, promog¢des de marketing, social

media e investimento em plataformas digitais como Instagram, por exemplo.

5 PLANO DE PESQUISA

O Plano de Pesquisa da empresa da Bhia Paes de Mel foi elaborado
buscando identificar e compreender o perfil do publico-alvo, tal como suas
preferéncias e disposi¢cdes em consumir os produtos e servicos oferecidos. A
pesquisa foi planejada e elaborada no primeiro semestre de 2021, apdés uma
avaliagcao das docerias mais conhecidas de Curitiba/PR. E uma dessas docerias é O
Famoso Brigadeiro, contendo duas lojas, uma no Champagnat e outra no Hugo
Lange, onde oferece brigadeiros e bolos em seu portfolio de produtos dos mais
variados sabores, caseiros e de fabricagdo préopria. Oferece uma experiéncia
diferente para o consumidor, pois sempre esta inovando seu portfélio e atendendo a
demanda dos clientes. Em datas/épocas comemorativas, produzem doces tipicos,

como por exemplo, brigadeiro de pinhao.

5.1 METODOLOGIA DA PESQUISA

Metodologia, segundo Diehl, é o estudo e a avaliacdo de diversos métodos,
com o propo6sito de identificar possibilidades e limitagdes no ambito de sua
aplicagao no processo de pesquisa académica” (DIEHL; TATIM, p. 47).

Nesse sentido, para verificar a viabilidade do negécio e para atender o
objetivo geral, é preciso dados para validar o modelo de negdcio junto aos clientes e
ao ambiente. Para isso, € necessario verificar a estrutura necessaria para as
operagdes do negocio e a aceitagdo dos produtos, além dos custos inerentes ao

modelo de negocio proposto.
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Para Malhotra, um dos principais objetivos do marketing é identificar e, em
seguida, satisfazer as necessidades dos clientes. Mas para que isso acontecga, é
necessario que a empresa saiba quem sao seus potenciais clientes, quem sao seus
concorrentes mais acirrados e estar atenta as tendéncias de mercado. Ainda
segundo ele, “A tarefa da pesquisa de marketing €& avaliar as informagdes
necessarias e fornecer a geréncia informagdes relevantes, precisas, confiaveis,
validas e atuais para auxiliar na tomada de decisdo.” (MALHOTRA, 2012, p. 09). E é
isso que a empresa da Bhia Paes de Mel busca, informagdes relevantes e precisas

para saber a viabilidade do seu negdcio.

“Um dos principais objetivos do marketing é identificar e, em
seguida, satisfazer as necessidades dos clientes (por exemplo,
consumidores, funcionarios, acionistas, fornecedores). Para isso, o
gerente de marketing precisa de informacdes a respeito dos clientes,
concorrentes e outras caracteristicas, como as tendéncias
ambientais do mercado.” (MALHOTRA, 2012, p. 09)

5.2 DEFINICAO DO PROBLEMA DE PESQUISA

A empresa da Bhia Paes de Mel, que esta se instalando no mercado de
docerias e confeitarias, verificou a oportunidade de iniciar e atuar nesse mercado
que cresce a cada ano, com uma alta demanda dos consumidores. Para isso, a
empresa precisa entender se a criagdo do negocio tera uma boa aceitagdo, um
consumo relevante do publico-alvo e qual sera a aceitagdo do modelo de negdcio de

doces artesanais sem lactose.

5.3 OBJETIVOS DA PESQUISA

5.3.1 OBJETIVO GERAL

O objetivo geral desta pesquisa € identificar a viabilidade do modelo de
negocio e sua aceitagdo, tanto para os doces caseiros tradicionais, como para

doces caseiros sem lactose.

5.3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS
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Diante do objetivo geral, foram estabelecidos alguns objetivos especificos de
pesquisa:

1. Verificar a estrutura necessaria para o negdécio com base no modelo de
negocio apresentado;

2. Investigar empresas existentes nesta mesma categoria;

3. Averiguar a aceitacdo do modelo de negécio e dos produtos oferecidos por
meio da pesquisa;

4. Analisar os resultados da pesquisa com base na estruturagdo do plano de
negocio.
A pesquisa foi dividida em qualitativa e quantitativa para o logro dos objetivos

especificos.

5.4 DESCRIGCAO DO PUBLICO-ALVO

O publico-alvo da empresa da Bhia Paes de Mel sera pessoas que
consomem doces caseiros, das classes A, B e C, residentes em Curitiba e Regiao
Metropolitana.

Foram buscados dados sobre pessoas que tenham intolerancia a lactose,
porém nao existe um site que dé com certeza quantas pessoas em Curitiba/PR
possuem essa intolerancia. Existem estimativas de pessoas intolerantes a lactose
no Brasil, mas esses dados ndo sao certeiros.

Na plataforma digital Facebook, existem grupos de pessoas intolerantes a

lactose, porém néo apresentam dados sobre quantas pessoas estdo no grupo.

5.5 LOCAL DA(S) PESQUISA(S)

Devido a pandemia do Covid-19 nao foi possivel realizar pesquisa local. A

pesquisa realizada foi exploratoria.

5.6 RECURSOS NECESSARIOS PARA A(S) PESQUISA(S)

Devido a pandemia do Covid-19 nao foi possivel realizar a pesquisa local e

consequentemente nao teve recursos financeiros.
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5.7 AMOSTRA E ABRANGENCIA

5.7.1 Pesquisa Quantitativa Exploratoria

Depois do formulario pronto, foi feita uma pesquisa de marketing aplicada em

Curitiba/PR, a qual sua populacao esta estimada em 1.948.626 pessoas.

Cadigo do Municipio Gentilico
4106902 curitibano
Prefeito

RAFAEL VALDOMIRO GRECA DE MACEDO

i8¢ POPULAGAO >
Populaciio estimada [2020] 1.948.626 pessoas
Populacsio no dltimo censo [2010] 1.751.907 pessoas
Densidade demografica [2010] 4.027,04 nab/km?

Fonte: site do IBGE, acesso em junho/2021.

6 FORMULARIO DE PESQUISA QUANTITATIVA E RESULTADOS
PRELIMINARES

ApoOs a etapa anterior, foram elaborados dois questionarios, um sobre doces
tradicionais e outro sobre doces sem lactose (apenas para pessoas intolerantes),
para conhecer os habitos de consumo dos consumidores. Eles foram elaborados
por meio da ferramenta “Formularios Google” e o link para responder a pesquisa foi

encaminhado para os participantes pelo WhatsApp, Instagram e Facebook.

6.1 FORMULARIO DOCES TRADICIONAIS

Obtivemos 81 respostas neste primeiro questionario e ele foi respondido por

pessoas que consomem doces normais, sem serem intolerantes a lactose.
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Qual sua idade?

81 respostas

@ 1418
@® 19-24
® 25-35
® 36-45
@ 46-55
® 56 ou mais

Grafico 1 - Idade
Fonte: Elaborado pela autora, 2021.

A idade dos participantes da enquete foram: 2,5% tem entre 14 e 18 anos,
sendo a minoria, 7,4% tem 56 anos ou mais, 14,8% tém entre 19 e 24 anos, 19,8%
tém entre 36 e 45 anos, 27,2% tem entre 46 e 55 anos e 28,4% dos participantes

tem entre 25 e 25 anos, sendo a maioria.

Vocé consome doces com qual frequéncia no seu dia-a-dia?

81 respostas

@ 1x nasemana
@® 2x na semana
@ 3x na semana
@ Todos os dias

.. 4

Grafico 2 - Consumo
Fonte: Elaborado pela autora, 2021.

Vocé consome doces com qual frequéncia no seu dia-a-dia? 13,6%
consomem apenas 2 vezes na semana, sendo a minoria, 16% consomem 1 vez na
semana, 24,7% consomem todos os dias e 45,7% consomem 3x na semana, sendo

a maioria dos votos.
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Vocé consome mais doces industrializados (barras de chocolate, balas) ou caseiros?

81 respostas

@ Consumo mais industrializados
@ Consumo mais caseiros

Grafico 3 - Consumo doces caseiros ou industrializados
Fonte: Elaborado pela autora, 2021.
As pessoas que consomem mais doces caseiros do que industrializados
correspondem a 25,9% e 74,1% dos entrevistados consomem mais doces
industrializados do que caseiros, como por exemplo barras de chocolate, balas etc,

sendo a maioria dos votos.

Vocé prefere: doces caseiros ou industrializados?

81 respostas

@ Industrializados
@ Caseiros

Grafico 4 - Preferéncia
Fonte: Elaborado pela autora, 2021.

Os entrevistados que preferem doces industrializados correspondem a 16%.

Ja 84% dos entrevistados preferem doces caseiros.
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Quando vocé esta com vontade de comer doce, opta por indicacdes de outras pessoas ou
busca referéncias nas redes sociais, como Instagram, por exemplo?

81 respostas

@ Prefiro indicagbes de outras pessoas
@ Busco referéncia nas redes sociais

Grafico 5 - Referéncia
Fonte: Elaborado pela autora, 2021.
A minoria dos entrevistados, correspondente a 16%, buscam referéncias nas
redes sociais quando estdo com vontade de comer doces e 84% dos entrevistados
preferem indicacbes de outras pessoas, como por exemplo, familia, amigos,

conhecidos etc.

Qual dos doces abaixo vocé mais consome:

81 respostas

@ Grigadeiros
@ Brownie

@ P&o de mel
@ Bolos caseiros

/

Grafico 6 - Qual doce consome mais
Fonte: Elaborado pela autora, 2021.

Os entrevistados que consomem mais pao de mel do que os demais doces
corresponde a 3,7%, 8,6% consomem mais brownie do que os outros doces, 33,3%
consomem mais brigadeiro do que os demais doces listados acima e 54,3% dos
participantes consomem mais bolos caseiros do que brigadeiro, brownie e pao de

mel.
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Vocé prefere:

81 respostas

@ Dar doces como presente a outra
pessoa

@ Dar doces de complemento de algo que
vocé ja tenha comprado a outra pessoa

Grafico 7 - Preferéncia de dar doces como presente ou complemento
Fonte: Elaborado pela autora, 2021.
O correspondente a 35,8% das pessoas entrevistadas preferem dar doces
como presente para outra pessoa e 64,2% preferem dar doces de complemento de

algo que ela ja tenha comprado a outra pessoa.

Numa escala de 0 a 10, quanto vocé da aos doces que consome no seu dia-a-dia?

81 respostas

30
25 (30,9%)

20 (24,7%)
20

9 (11,1%)
10

562%) © (?]4%)

0 (0%) 1(1,2%) 1(1,2%) 1(1,‘2%) 1(1,2%)
| | | |

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Gréafico 8 - Analise
Fonte: Elaborado pela autora, 2021.

Numa escala de 0 a 10, sendo 0 muito ruim e 10 muito bom, os participantes
escolheram qual a numeracao dio para os doces que consomem no dia a dia. Na
escala, os numeros 1, 2, 3 e 4 receberam apenas 1 voto, sendo 1,2% cada um
deles, sendo a minoria. 6,2% dos participantes votaram “5”, 7,4% votaram no “6”,
11,1% votaram no “9”, 30,9% dos participantes votaram no “8”, sendo a maioria,

14,8% votaram no “9” e 24,7% votaram no “10”.

31



6.2 FORMULARIO DOCES SEM LACTOSE

Para realizar a pesquisa sobre doces artesanais sem lactose, foi publicado
em um grupo do Facebook s6 de pessoas intolerantes a lactose para que as
pessoas pudessem responder, porém sem sucesso.

Obtivemos 19 respostas neste segundo questionario e ele foi respondido por

pessoas que sio intolerantes a lactose.

® 1418
10,5%| 158% @ 19-24
25-35
@ 36-45
@ 4655
w @ 56 ou mais
10,5%

Grafico 1 - Idade
Fonte: Elaborado pela autora, 2021.

Qual sua idade?

19 respostas

A idade dos participantes foi de: 10,5% (o valor desta porcentagem é a
mesma para todas estas idades) para pessoas entre 14 e 18 anos, 19 a 24 anos, 36
a 45 anos e 56 anos ou mais. 15,8% dos participantes tém entre 46 e 55 anos e

42,1% dos participantes tém entre 25 e 35 anos.
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Vocé consome doces com qual frequéncia no seu dia-a-dia?

19 respostas

® 1xnasemana
@ 2xnasemana
@ 3x na semana
@ Todos os dias

Grafico 2 - Consumo
Fonte: Elaborado pela autora, 2021.

A frequéncia com que as pessoas consomem doces no seu dia-a-dia foi de
10,5% consomem todos os dias, 21,1% consomem 1x na semana, 31,6%

consomem 3x na semana e 36,8% consomem doces 2x na semana.

Para comer os doces, vocé toma remédio antes para ndo ter um mal-estar ou consome
doces sem lactose?

19 respostas

@ Tomo remédio
@ Consumo doces sem lactose

Grafico 3 - Tomar remédio
Fonte: Elaborado pela autora, 2021.

As pessoas que optam por tomar remeédio para consumir doces
correspondem a 26,3% dos entrevistados e 73,7% das pessoas consomem doces

sem lactose.
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Vocé acharia interessante que as docerias incrementassem em seus cardapios a opcéo "sem
lactose"?

19 respostas

® sm
@ Nao

Grafico 4 - Incrementagao de doces sem lactose nos cardapios
Fonte: Elaborado pela autora, 2021.

Com voto unanime, os entrevistados acham interessante que as docerias

acrescentassem em seus cardapios a opgao “sem lactose”.

Quando vocé esta com vontade de comer doce, opta por indicacdes de outras pessoas ou
busca referéncias nas redes sociais, como Instagram, por exemplo?

19 respostas

@ Prefiro indicagdes de outras pessoas.
@ Busco referéncia nas redes sociais.

Grafico 5 - Analise
Fonte: Elaborado pela autora, 2021.

A minoria dos entrevistados, o qual corresponde a 26,3%, buscam
referéncias nas redes sociais quando estdo com vontade de comer doce e 73,7%

dos entrevistados preferem indicagbes de outras pessoas.
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Quando vocé busca doces sem lactose no Google, acha com facilidade locais que vendam?

19 respostas

® Sim
® Nizo

@ Asvezes

Grafico 6 - Anadlise
Fonte: Elaborado pela autora, 2021.

Quando os entrevistados buscam por “doces sem lactose” no Google, 10,5%
dos entrevistados acham com facilidade locais que vendem, 31,6% nao acham com

facilidade e 57,9% responderam que as vezes encontram e as vezes hao

encontram.

Vocé prefere:

19 respostas

@ Ver postagens nas redes sociais de
doces sem lactose e sem conhecer o
trabalho, comprar.

@ Indicacéo de pessoas de confianga.

Grafico 7 - Preferéncia
Fonte: Elaborado pela autora, 2021.
A minoria dos entrevistados, correspondendo a 21,1%, preferem ver
postagens nas redes sociais de doces sem lactose e sem conhecer o trabalho,
comprar e a maioria dos entrevistados, os quais correspondem a 78,9%, preferem

indicagdes de pessoas de confianga antes de comprar os doces.
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Vocé compra doces sem lactose artesanais ou industrializados?

19 respostas

@ Artesanais
@ Industrializados

Grafico 8 - Compra
Fonte: Elaborado pela autora, 2021.

A maioria dos entrevistados, correspondendo a 57,9%, prefere comprar
doces sem lactose artesanais e a minoria, correspondendo a 42,1%, prefere

comprar doces sem lactose industrializados.

6.3 RELATORIOS E ANALISE DA PESQUISA QUANTITATIVA

6.3.1 Doces Tradicionais

Os dados preliminares, com 81 respostas até o dia 13 de junho de 2021,
apontam para a viabilidade do negdcio com um percentual de 100% das pessoas
que consomem doces, sendo que 84% das pessoas preferem doces caseiros a
industrializados. Demonstram também que a faixa etaria esta entre 25 e 35 anos,
com 28,4% e entre 46 e 55 anos, com 27,2%, o que pode direcionar futuras
campanhas de marketing, assim como o equilibrio percentual das idades.

A maioria dos entrevistados, correspondendo a 45,7%, consomem doces 3x
na semana, sendo um ponto positivo. Um ponto negativo € que 74,1% das pessoas
consomem mais doces industrializados do que caseiros, entendivel pois no dia-a-dia
as pessoas compram doces em mercados, padarias € de uma forma mais rapida,
pegam o que ja estd pronto. Porém, 84% das pessoas preferem comer doces
caseiros, sendo mais um ponto positivo para o negaocio.

A maioria das pessoas preferem dar doces como complemento de algo que

ja compraram para outra pessoa, este numero corresponde a 64,2%.
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Numa escala de 0 a 10, 30,9% das pessoas deram nota “8” aos doces que

consomem no seu dia-a-dia.

6.3.2 Doces sem lactose

Os dados preliminares, com 19 respostas até o dia 13 de junho de 2021,
apontam para a viabilidade do negdcio com um percentual de 100%, pois com voto
unanime, os entrevistados responderam que gostariam que as confeitarias
acrescentassem em seus cardapios a opg¢ao “sem lactose’. Demonstram também
qgue a faixa etaria esta entre 25 e 35 anos, com 42,1%, o que pode direcionar futuras
campanhas de marketing mais atraentes para essa faixa etaria.

A maioria dos entrevistados consomem doces 2x na semana,
correspondendo a 36,8% do grafico. Um dado bem importante é saber se as
pessoas tomam remédio antes de comer algum doce ou ingerem o doce sem
lactose para nao passar mal e 73,7% das pessoas responderam que consomem
doces sem lactose, uma vez que se ficar tomando sempre remédio, o organismo
pode se acostumar e o remédio ndo fazer mais efeito depois de um determinado
periodo. Outro fator bem importante € o fato destas pessoas gostarem de pedir
informacdes/recomendacdes de pessoas de confianca antes de comprarem os
doces sem lactose. Apenas 21,1% dos entrevistados responderam que preferem
olhar publicagdes nas redes sociais € encomendar o produto.

A maioria das pessoas prefere comprar doces sem lactose artesanais a

industrializados.

7 PLANO DE NEGOCIO

No Plano de Negdcio sera apresentado o estudo financeiro, operacional e
mercadoldgico para responder o objetivo de apresentar a viabilidade financeira e

econdmica da empresa da Bhia Paes de Mel.

7.1 SUMARIO EXECUTIVO

O presente trabalho tem como objetivo apresentar o estudo da viabilidade

financeira e econbmica da abertura de uma microempresa de doces artesanais no
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municipio de Curitiba, Parana. A empresa da Bhia Paes de Mel atua no ramo de
doces e tem como missdo produzir doces artesanais com elevado padrao de
qualidade, promovendo boas memorias e satisfacdo aos seus clientes.

No plano de negdcio serao apresentados os aspectos relacionados a criagao
do negdcio, como o conceito, descricdo e analise da empresa, mercado, processos
de fabricacdo, incluindo os planos financeiro, operacional, administrativo e de
marketing, com a intengao de atender e criar necessidades de consumo na regiao
de atuacao.

A empresa contara somente com uma colaboradora, que € a prépria dona da
empresa e, se houver necessidade de m&o de obra, contratara mais 1 (um)
colaborador. A gestdo do negdcio sera de responsabilidade apenas da dona, que é
graduada na ESIC Business & Marketing School. Ainda nao ha um local definido
para a instalagdo da empresa, mas sera analisado um local onde haja intensa
movimentagao do publico alvo, onde serao ofertados os produtos para o consumo.

Acredita-se que o retorno do investimento inicial se dara em um ano e meio.
As projegdes do fluxo de caixa indicam que o empreendimento € viavel, desde que
as estratégias e processos demonstrados no plano de negdcio sejam utilizados de

maneira semelhante.

7.2 AEMPRESA

A empresa em estudo sera de produgao de doces artesanais. A Classificacdo
Nacional de Atividade Econdmica - CNAE criou um codigo e descrigdo da atividade
econdmica principal, no caso da empresa da Bhia Paes de Mel é o cddigo: CNAE
4721-1/04 - Comércio varejista de doces, balas, bombons e semelhantes.

A empresa sera na modalidade MEI - Microempreendedor Individual. Por ser

1

nessa modalidade, o ““empresario individual”, por forca da Constituicdo Federal do
Brasil combinado com o Novo Cdédigo Civil estda legalmente dispensado da
escrituragcao contabil”, de acordo com o Cddigo Civil Brasileiro. Ou seja, a empresa
nao precisa apresentar nos livros os acontecimentos que ocorrem ou que

modifiquem a situagao patrimonial da empresa.

7.2.1 Diretrizes Organizacionais
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Conforme as politicas da empresa, serdo definidas diretrizes
organizacionais a serem adotadas pela empresa, ainda mais se a empresa contar
com a ajuda de mais um colaborador, sem ser a dona, visando atingir os objetivos e

as metas estabelecidos.

7.2.1.1 Missao

Produzir e vender doces artesanais, valorizando o alto padréo de
qualidade e diversificacdo de sabores, promovendo boas lembrancgas, satisfagao e

felicidade aos consumidores e todos os fornecedores da empresa.

7.2.1.2 Viséo

Ser reconhecida pela qualidade dos produtos e servicos oferecidos,

tornando-se referéncia no segmento de doces artesanais.

7.2.1.3 Valores

Ter uma conduta honesta, responsavel e transparente; Passar aos
clientes e fornecedores confianca; Criatividade na hora de inventar novos sabores e

o principal: amor pelo trabalho bem feito.

7.3 DESCRICAO DO NEGOCIO

A empresa em estudo visa produzir produtos artesanais como pao de mel
sendo o “carro chefe”, brigadeiros e brownies.

Os sabores artesanais se destacam mais do que os industrializados, além de
serem mais gostosos. Empresas de pequeno porte se destacam nesse nicho pois
conseguem produzir um produto menos industrializado do que empresas de grande
porte. A produgao de chocolate cresce 10% ao ano e a média do mercado gourmet
cresce, em média, 20%, segundo a Abicab (Associagao Brasileira da Industria de

Chocolates, Cacau, Amendoim, Balas e Derivados).
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A grande diferenca dessas pequenas empresas € o uso de ingredientes de
alta qualidade e nobres. O publico consumidor esta apto a pagar um prego mais
caro e exige que o doce seja bom, atendendo a expectativa.

O publico-alvo da empresa da Bhia Paes de Mel sera pessoas que
consomem doces caseiros, das classes A, B e C, residentes em Curitiba e Regiao
Metropolitana.

A empresa da Bhia Paes de Mel tem o objetivo de atender seus clientes
apreciadores de doces tradicionais e em especial para os clientes intolerantes a
lactose, sendo que o produto ndo sera sé “mais um doce”, mas sim uma experiéncia
para que esse cliente volte e fidelize. O principal segmento de mercado sdo homens
e mulheres de qualquer idade para o consumo dos doces e, para intolerantes a

lactose, homens e mulheres acima dos 14 anos de idade.

7.4 DESCRIGAO DO PRODUTO

A lucratividade com a venda de um produto € a principal razdo para uma
empresa abrir, pois o produto € a principal fonte de receita da organizacao. Para
isso, € importante que o produto se destaque dentre os concorrentes e esse
destaque se dara pela qualidade do produto oferecido ao cliente. Diante disso, os
produtos apresentados a seguir sao os produtos que serdo vendidos na empresa da
Bhia Paes de Mel, para atender a demanda dos consumidores de produtos
artesanais. Contando com a exceléncia dos produtos, formas e tamanhos variados

em um local de facil acesso para o publico alvo.

PRODUTO DESCRIGCAO TECNICA ILUSTRAGAO

Produto feito a base de especiarias, mel,
chocolate e recheio.

Sabaores: doce de leite, brigadeiro, nutella
e geleia de morango.

Pao de Mel

Produto feito a base de farinha,
margarina, chocolate e especiarias.
Sabares: tradicional, M&M, oreo e
castanha do para.

N

Brownie

Produto feito a base de leite condensado
& especiaras.

Sabares: brigadeiro tradicional, leite
Brigadeiro  [ninho, churros, nesquik, beijinho, surpresa
de uva, leite ninho com nutella, laka, oreo,
castanha do para, pagoca com amendoim
e nutella.

Fonte: Elaborado pela autora, 2021.
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7.5 PLANO DE MARKETING

Esta etapa ira levantar as informag¢des de mercado que a empresa precisa e

direcionar as estratégias para apresentagao do produto, prego, praga € promogao.

7.5.1 Analise dos clientes

A empresa conhecendo seus clientes, € possivel identificar quem é o
seu melhor cliente, fazer um planejamento de retencao para novos clientes, induzir
mais produtos na compra dos clientes ja existentes, melhorar o atendimento,
planejar efetivo de campanhas, aumentar a participagdo no mercado e com isso ha
o aumento da lucratividade geral da empresa.

E interessante ter um sistema e/ou uma planilha para armazenar os dados
dos clientes como: nome, e-mail, telefone (de preferéncia com WhatsApp) e
enderego. Com essa planilha, fica facil identificar onde o seu publico mora e quais

produtos compram mais.

7.5.2 Analise dos concorrentes

Os concorrentes diretos da empresa sao lojas que fornecem produtos
artesanais, panificadoras, cafeterias e as lojas de sobremesas. Os concorrentes
indiretos sdo as franquias de chocolates que, apesar de terem produtos sem

lactose, ndo sdo artesanais e sim industrializados.

7.5.3 Anélise dos fornecedores

Os fornecedores sao fundamentais para a empresa, pois a dona os
escolheu justamente pela qualidade dos produtos. E por meio deles que a empresa
consegue insumos para produzir seus doces e dar continuidade no processo de
venda dos mesmos. Visando obter um padrdao de qualidade para os clientes, é
necessario que os produtos venham com exclusividade de um fornecedor especifico

para cada produto.
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7.6 ANALISE SWOT

Segundo o Sebrae, parceiro de micro e pequenas empresas, a analise
SWOT “serve para analisar os pontos fortes e fracos, e as oportunidades e ameacas
de um negdécio. Em seguida, o empreendedor pode organizar um plano de agao
para reduzir os riscos e aumentar as chances de sucesso da empresa.”

A sigla “SWOT” significa:

- Strengths (Forgas);

- Weaknesses (Fraquezas);

- Opportunities (Oportunidades);
- Threats (Ameacas).

Visando alinhar as estratégias que a empresa possui, para tomar decisdes
mais assertivas, foi feito um quadro com a analise SWOT mostrando as forgas,

fraquezas, oportunidades e ameacgas da organizagéao.

FCRGA FRAQUEZA
Qualidade dos produtos; Marca sem conhecimento no mercado.
Administracdo de qualidade da empresa;

Producéo artesanal dos doces.
OPORTUNIDADE AMEACA

Aumento do consumo de doces artesanais no mercado; Concorrentes em Curitiba/PR e regido metropolitana;

Grande publico consumidor de produtos com e sem lactose. | Surgimento de novos concorrentes.

Fonte: Elaborado pela autora, 2021.

7.7 ESTRATEGIA DE MARKETING

Para atingir metas de vendas, divulgagao e construir uma imagem positiva da
marca, é preciso criar um conjunto de estratégias de marketing para que isso
funcione.

A importancia de se criar estratégias € que:

e 1° - 90% dos consumidores pesquisam marcas no Google antes de se
decidirem por qual irdo comprar;

Esse ja € um bom motivo para comegar a pensar em uma boa acgéao de

marketing. Planejar e criar estratégias sdo fundamentais para o crescimento

da empresa, sempre estudando a viabilidade daquela agcdo e quais

consequéncias elas podem acarretar, tanto boas quanto ruins.
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Os produtos que serao vendidos sdo classificados como bens de
consumo por impulso, ou seja, a pessoa nao se planeja para comprar
determinado produto. Portanto, todas as caracteristicas dos doces devem

estimular a vontade do cliente de experimentar e consumir sempre.

7.7.1 Mix de marketing

Consiste nos 4P’s do marketing: produto, preco, praga e promogao. Esses

elementos compdem a definicdo das estratégias do mix de marketing.

7.7.1.1 Produto

A proposta da empresa €& oferecer aos seus clientes produtos
artesanais e sem lactose com a maxima qualidade e que estimulem o cliente
a fidelizar com a empresa. Os produtos sio divididos por pao de mel: mini e
tradicional, formato de coragdao ou redondo; brownies: mini ou tradicional,
formato quadrado e brigadeiros: tamanho padréo redondo ou em ponto de
colher.

Os produtos pao de mel e brownie serao disponibilizados por unidade
e o0s brigadeiros apenas por cento. Embalagens padrdées para vitrines e
venda e embalagens exclusivas para presentes. Em datas comemorativas
como pascoa, dia das criangas, dia dos namorados, natal etc, serdo

disponibilizadas embalagens com os temas de cada data comemorativa.

7.7.1.2 Prego

O preco estabelecido para a venda dos produtos € um preco justo e
sempre prezando a qualidade dos produtos e servigos oferecidos pela
empresa.

Os valores variam de acordo com o doce, recheio e embalagem. Em
média, os paes de mel custardo R$6,00, brownie R$3,50 e brigadeiro R$2,50.

Produtos sem lactose: pao de mel R$6,00, brownie R$8,00 e
brigadeiro R$3,50.
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As formas de pagamento poderdo ser por cartdo de crédito e débito,

dinheiro, pix, transferéncia bancaria ou boleto bancario.

7.7.1.3 Praca

A empresa contara com uma loja fisica na regido de Curitiba/PR, onde
os clientes poderao ir até a loja escolher seus produtos, venda pela internet,
WhatsApp e Instagram. A vantagem do e-commerce € o aumento das
vendas, pois pessoas que nao sao de Curitiba poderdo ter acesso a

imagem/video dos produtos.

7.7.1.4 Promocgao

Para incluir a marca no mercado de trabalho, a empresa atuara de
forma forte pela internet, colocando as principais informacgdes para os clientes
e possiveis clientes da empresa.

Além da atuacao pela internet, serdo disponibilizados com empresas
parceiras produtos para que seus clientes possam consumir e possivelmente

virarem clientes da empresa da Bhia Paes de Mel.

7.8 PLANO OPERACIONAL

O plano operacional € a etapa que descreve todo o0 processo da organizagao,

desde a captacdo dos insumos até o produto final, por meio do levantamento dos

recursos necessarios, como infraestrutura logistica, producao, tecnologia etc, que

viabilizam a producédo de um produto ou a prestacao de servicos.

7.8.1 Infraestrutura

A empresa ainda nao tem um local definido para a loja ser aberta,

porém os doces sao feitos na casa da proprietaria da empresa, localizada no bairro
Novo Mundo em Curitiba/PR.

7.8.2 Organograma
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Conforme descrito no Sumario Executivo, a empresa tera somente a dona
como administradora e confeiteira. Caso haja necessidade de mé&o de obra, contara
com a ajuda de mais um funcionario, que sera contratado de acordo com as normas

estabelecidas pelo MEI.

7.8.3 Instalacdes

Nao sera necessario maquinario automatizado para a produgao dos doces.
Os itens necessarios sdo utensilios de cozinha e mobiliario de inox. Estes, serdo

escolhidos e dentre o melhor preco, serdo comprados e instalados na empresa.

7.8.4 Logistica

Para melhor tomada de deciséo referente ao transporte dos fornecedores
com a matéria prima necessaria, sera feito um estudo dos potenciais fornecedores
perto da empresa para que a entrega nao fique cara e o produto final possa ser

repassado aos clientes com um preco justo.

7.8.5 Producao

A producdao da massa do pao de mel e do brownie sdo semelhantes. O
acabamento do p&o de mel é diferenciado, pois a massa €& envolta por uma
casquinha de chocolate. Os brigadeiros sao preparados de forma diferente, pois a
massa é feita na boca do fogado e o acabamento é feito por peso.

De modo geral, o fluxo de producao dos paes de mel, brownies e brigadeiros

sdo feitos da seguinte forma:

Pao de mel:

Inicio - mistura dos ingredientes — untar a forma - colocar a massa na forma -
colocar no forno — derreter o chocolate — colocar na forma de silicone - colocar
na geladeira até endurecer - retirar a massa do forno e esperar esfriar. No dia
seguinte: cortar a massa com o molde redondo - tirar as casquinhas da geladeira
- colocar a massa — colocar o recheio - colocar outra camada de massa -

derreter o chocolate — tampar a base do pao de mel com chocolate — colocar na
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geladeira até endurecer - tirar da geladeira — tirar da forma de silicone — derreter
o0 chocolate branco — decorar os p&des de mel — esperar esfriar - embalar -
produto finalizado.

Brownie:
Inicio - misturar os ingredientes - untar a forma — colocar a massa na forma -
colocar no forno — retirar do forno — cortar do tamanho que o cliente pediu - tirar

da forma - esperar esfriar - embalar — produto finalizado.

Brigadeiro:

Inicio — colocar todos os ingredientes na panela - mexer bem - levar até a boca
do fogo - cozinhar a massa — depois que chegou no ponto ideal, retirar a massa
do fogo — colocar em um recipiente (vidro de preferéncia) — cobrir com um plastico
— esperar 4 horas até esfriar totalmente a massa — abrir as forminhas e sainhas -
pesar as bolinhas de brigadeiro — enrolar — passar no confeito — colocar na

sainha - colocar na forminha - ajeitar na caixa de entrega — produto finalizado.

7.8.6 Plano de informatica

Os equipamentos necessarios para controle administrativo da empresa seréao
um notebook para atendimento no caixa, um smartphone para atendimento via
internet e um plano de internet e celular.
7.9 PLANO FINANCEIRO

Nesta etapa sera descrito todo o investimento que sera feito para a abertura
da empresa e analisar se o0 projeto € viavel ou ndo por meio de indicadores
financeiros e econdmicos.

7.9.1 Investimento inicial

Nao ha a necessidade de ter um investimento inicial, visto que nao sera

alugado um local para a abertura da empresa. Por enquanto, os doces continuarao
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sendo feitos na casa da proprietaria. O investimento feito sera apenas em produtos
para a fabricacdo dos doces.

Compras (estoque inicial)
Data Descrigdo Quantidade Valor unitario | Total
14/11/2021 Estoque Out/2021 a Nov/2021 | 1 631,57 R$ 631,57

Fonte: Elaborado pela autora, 2021.

Para garantir o estoque da empresa no més de Outubro/2021, é preciso

investir R$631,57 em compra de material para a fabricacdo dos doces nesse
periodo.

7.9.2 Despesas

As despesas foram divididas em: despesa de produgcdo e despesa
administrativa.

Despesas
Categoria Descrigdo Valor mensal
Cuantidade de ingredientes
Despesa de producido jogados fora, embalagens R3% 100,00
perdidas
Despesa administrativa Papel, caneta, agua, qu._ R 500,00
telefone, internet, marketing

Fonte: Elaborado pela autora, 2021.

O quadro acima mostra o valor, em reais, de quanto sera gasto por més com
as despesas de producdo e administrativas. Juntando as duas despesas, dara

R$600,00 por més que devera ser retirado do caixa para pagamento.

Com o passar do tempo, é possivel que o valor das despesas de producao
diminua, pois ja vai ser possivel saber em quais dias ha mais saida dos doces,
fazendo com que né&o seja descartado.
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7.9.3 Custos

O custo é todo gasto decorrente dos insumos até o produto finalizado. No
quadro a seguir, é possivel identificar o valor de cada insumo e embalagens que

compdem o produto acabado.

INGREDIENTE MARCA VALOR
Achocolatado sem lactose MNew Choco RS 22 99
Aclcar Alto Alegre R$ 5,99
Barra de chocolate Lacta R% 599
Barra de chocolate sem lactose Linea R% 6,99
Bicarbonato A granel R% 9,80
Canela A granel RS 58 00
Chocolate branco (enfeite) Top Harald R$ 22 25
Chocolate em pd Selecta RS 29,00
Chocolate preto (casquinha) Top Harald R$ 23,90
Cravo A granel RS 85 00
Doce de leite Tiral R$ 4,99
Doce de leite sem lactose Tiral RS 10,00
Gotas cobertura branco sem lactose Tnuva RS 80,00
Gotas cobertura preto sem lactose Tnuva RS 45,00
Leite Tiral R$ 4,20
Lerte condensado Moca R% 7,99
Leite condensado sem lactose Moca R% 899
Leite ninho MNestle RS 15 99
Leite ninho sem lactose MNestle RS 24 99
Leite zero lactose MNestle R% 5,99
Margarina Delicia R% 8,00
Ivlargarina sem lactose Qualy R$ 9,99
el Interior do PR RS 35,00
MNescau MNestlé R$ 7,99
Mutella Nutella RS 30,00
Trigo Anaconda R$ 5,99
Tag Embalagem RS 24,50
Saco Kraft - 10kg Embalagem R$ 10,90
Adesivo selo de qualidade Embalagem R$ 890
Plastico Embalagem RS 32 25

RS$ 631,57

Fonte: Elaborado pela autora, 2021.
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O custo final para compra de insumos, mensal, é de R$631,57. Exceto

produtos comprados a granel, pois possuem uma durabilidade maior que os demais

ingredientes.

A seqguir serao apresentados os custos unitarios de cada produto:

e Pao de mel

INGREDIENTES - 1 rec. QUANT. PESO

Cravo em po 10|Kg
Canela em p6 20(Kg
IMel 300(Kg
Leite 400l
Bicarbonato de s6dio 20(Kg
IMargarina 20|Kg
Chocolate em po 40|Kg
Aclicar 200|Kg
Trigo 480|Kg
Chocolate preto (casquinha) 50 (kg
Chocolate branco (enfeite) 2|kg
Plastico 800 R$ 32,25
Sisal
Tag 100 RS 24,50
Saco Kraft - 10kg 25 R$ 10,90
Adesivo selo de gualidade 250 R$ 890
Despesas
Gas R$ 0,412
Agua, Luz, Telefone RS 0,412
Perda material 10%
Doce de Leite 25|g

10% +

35/

R$ 0.850
R$ 1,160
R$ 10,500
R$ 1.680
R$ 0,196
R$ 0,320
R$ 1,159
R$ 0,998
R$ 2,875
R$ 1,138
R$ 0,042

R$ 0.040

R$ 0,245
R$ 0.436
R$ 0,036

R$ 0,412
R$ 0,412
10%

RS 0,256
R$ 22,855
R$ 24,961

R$ 0,713

QUANT. VALOR
Cravo 1000 R$ 85,00
Canela 1000 R$ 58,00
el 1000 R$ 35,00
Leite - Tirol 1000 RS 4,20
Bicarbonato 1000 RS 9.80
IMargarina - Delicia 500 RS §,00
Chocolate em pé - Selecta 1001 R$ 29,00
Aglicar - Alto Alegre 1000 RS 499
Trigo - Anaconda 1000 RS 5,99
Chocolate preto (casquinha) 1080 R$ 23.90
Chocolate branco (enfeite) 1050 RS 22 25
Doce de leite - Tirol 350 RS 4.9%
Nutella 650 R$ 30,00
Nutella 25|g
10% +
351

Fonte: Elaborado pela autora, 2021.

RS 0.085
R$ 0,058
R$ 0,035
RS 0.004
R$ 0,010
RS 0,016
RS 0.029
RS 0,005
RS 0,006
R$ 0.023
RS 0,021

0.014
0,046

RS 1.154

R$ 23,653
RS 25874

R$ 0,739

O calculo foi realizado da seguinte forma: foi descrito todos os ingredientes,

suas quantidades e o valor de cada um. Foi dividido o valor de cada produto pela

quantidade que vem em cada um deles. Em seguida, foi descrita a receita do pao de

mel e a quantidade de cada ingrediente que vai na receita. Foi multiplicado o

resultado da primeira conta com a segunda conta, resultando no valor que é usado

em cada ingrediente da receita.

Foi dividido também o valor das embalagens, tag, saco kraft com a

quantidade correspondente de cada item. O calculo das despesas (gas) foi feito da

seguinte forma:

Gasto = (((T/60) x Kg/h)/B) x PB
T = tempo de uso em minutos;

Kg/h = consumo do queimador (ver no manual do fabricante do fogao);
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B = capacidade do botijao (13 ou 45 kg);
PB = prec¢o do botijado de gas na sua cidade.

Foi optado por colocar o mesmo valor nas despesas com agua, luz e telefone
por nao ter como calcular quanto é gasto por receita. Também foi acrescentado 10%
para perdas materiais.

Para finalizar, o calculo do valor unitario do pao de mel foi feito apenas dos
sabores doce de leite e nutella, que s&o os sabores principais de venda. Para saber
o valor de cada um, foi somado todos os valores dos ingredientes + despesas +
10% da perda material e dividido por 35 (quantidade de paes de mel por receita). O
resultado para o pdo de mel sabor doce de leite € de R$0,71 e os de nutella R$0,74
por unidade.

O lucro que os paes de mel ddo para a empresa € grande, pois o pao de mel
de doce de leite é vendido a R$6,00, e o custo de produgdo é de R$0,71, o retorno
para a empresa é de R$5,29 por unidade vendida. Ja os de nutella, sdo vendidos a
R$7,50 e o custo unitario € de R$0,74, dando um retorno de R$6,76, por unidade
vendida, para a empresa.

Foi utilizado a mesma base de calculo para todos os produtos.

e P3ao de mel sem lactose

INGREDIENTES - 1 rec. QUANT. PESO QUANT. VALOR
Cravo em pd 10{Kg R$ 0,850 Cravo 1000 R$ 85,00 R$ 0,085
Canela em po 20[Kg R$ 1,160 Canela 1000 R$ 58,00 R$ 0,058
Mel 300(Kg R% 10,500 el 1000 R$ 35,00 R$ 0,035
Leite zero lactose 400|L R$ 2396 Leite zero lactose - Nestlé 1000 R$ 5,99 R$ 0,006
Bicarbonato de sodio 20[Kg R$ 0,198 Bicarbonato 1000 R$ 9,80 R$ 0,010
Iargarina 20|Kg R$ 0,400 lvargarina - Qualy 500 R$9.99 R$ 0,020
Chocolate em po 40[Kg R$ 4,379 Achocolatado sem lactose - New Choco 210 R$ 22,99 R$ 0,109
Aclicar 200|Kg R$ 0,998 Aclcar - Alto Alegre 1000 R$ 4,99 R$ 0,005
Trigo 480[Kg R$ 2,875 Trige - Anaconda 1000 R$ 5,89 R$ 0,006
Chocolate preto (casguinha) 50 (kg R$ 4,500 Gotas coberiura - Tnuva 500 R$ 45,00 R$ 0,090
Chocolate brancao (enfeite) 2|kg R$ 0,240 gotas cobertura branco - Tnuva 500 R$ 60,00 R$ 0,120
Plastico 800 R$ 32,25 R$ 0,040 Doce de leite sem lactose - Tirol 350 | R$ 10,00 | 0,029
Sisal
Tag 100 R$ 24,50 R$ 0,245
Saco Kraft - 10kg 25 R$ 10,90 R$ 0,436
Adesivo selo de gualidade 250 RS 890 R$ 0,035
Despesas
Gas R$ 0,412
Agua, Luz, Telefone R$ 0,412 R$ 0,412
Perda material 10% 10%
Doce de Leite 25]g | R$ 0,714
R% 30,377
10% + R$ 32,483
357 R$ 0,928

Fonte: Elaborado pela autora, 2021.
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O calculo do pao de mel sem lactose foi feito da mesma forma que o calculo
do pao de mel tradicional. Duas altera¢des apenas:
1. Alguns ingredientes ndo possuem o mesmo valor, pois sédo sem lactose;
2. Foi feito apenas o célculo do sabor de doce de leite, pois € 0 que mais vende.
O resultado do calculo do pao de mel sem lactose é de R$0,93 por unidade.
A empresa ganha bastante lucro com a venda dos pées de mel, pois cada

pdo de mel sem lactose é vendido a R$8,00, tendo um lucro de R$7,07 por unidade

vendida.
e Brownie
INGREDIENTES -1 rec. QUANT. PESO QUANT. VALOR
Qvo 2 un R$ 1,133 Ovo 30 R$ 17,00 R$ 0,567
Acucar 220 kg R$ 1,098 Acucar - Alto Alegre 1.000 R§ 4,99 R$ 0,005
Nescau 245 kg R$ 4,394 Nescau 400 RS 7,99 R$ 0,020
Margarina 200 kg R$ 1,876 Margarina - Delicia 500 RS 4,69 R$ 0,009
Trigo 240 kg R$ 0,790 Trigo - Anaconda 1.000 R$ 3,29 R$ 0,003
Chocolate meio amargo |80 kg R$ 1,912 Chocolate preto (casquinha) 1.000 R$ 23,90 R$ 0,024
Barra de chocolate a0 a R$ 5,99 Barra de chacolate (18 pedacos) - Lacta 90 R$ 5,99 R$ 0,07
Plastico 800 R$ 32,25 R$ 0,040
Sisal
Tag 100 R$ 24 50 R$ 0,245
Saco Kraft - 10kg 25 R$ 10,80 R$ 0,436
Adesivo selo de qualidad 250 R$ 8,90 R$ 0,036
Despesas
Géas R$ 0,412 R$ 0,412
Agqua, Luz, Telefone R$ 0,412 R$ 0,412
Perda material 10% 10%
R$ 19,273

10% + R$ 21,236
Forma pequena 9 pedagos 9 R$ 2,360
Forma grande 12 pedagos 12 R$ 1,770

Fonte: Elaborado pela autora, 2021.

O calculo do brownie foi separado por:
- Forma pequena, a qual contém 9 pedagos de brownie;
- Forma grande, a qual contém 12 pedagos de brownie.
Para a forma pequena, o valor unitario é de R$2,36 e a forma grande R$1,77.
Levando em consideragdo que a forma pequena é vendida a R$28,00, a
empresa tem um lucro de R$6,76. A forma grande é vendida a R$35,00, dando um

lucro de R$13,76 para a empresa.

e Brownie sem lactose
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INGREDIENTES - 1 rec. QUANT. PESO QUANT. VALOR
Ovo 2|un R$ 1,133 Ovo 30 R$ 17,00 R$ 0,567
Agucar 220|kg R$ 1,098 Agucar - Alto Alegre 1.000 R$ 4,99 R$ 0,005
Achacolatado sem lactose 245|kg RS 26 822 Achocolatado sem lactose - New Choco 210 R$ 22 99 R$ 0,109
Margarina sem lactose 200/ kg R$ 3,996 Margarina - Qualy 500 R$ 9,99 R$ 0,020
Trigo 240|kg R$ 0,790 Trigo - Anaconda 1.000 R$ 3,29 R$ 0,003
Gotas cobertura sem lactose 80|kg R$ 7,200 Gotas cobertura - Tnuva 500 RS 45,00 RS 0,090
Barra de chocolate sem lactose 90|g R$ 20,97 Barra de chocolate (6 pedagos) - Linea 30 R$ 6,99 R$ 0,23
Plastico 800 R$ 32,25 R$ 0,040
Sisal
Tag 100 R$ 24 50 R$ 0,245
Saco Kraft - 10kg 25 R$ 10,90 R$ 0,436
Adesivo selo de qualidade 250 RS 8,90 R$ 0,036
Despesas
Gas R$ 0,412 R$ 0,412
Agua, Luz, Telefone R$ 0,412 R$ 0,412
Perda material 10% 10%
R$ 63,589

10% + RS 65,552
Forma pequena 9 pedagos 9 R$ 7,284
Forma grande 12 pedagos 12 R$ 5,463

Fonte: Elaborado pela autora, 2021.

O brownie sem lactose também foi calculado pela forma pequena, de 9
pedacos, e a forma grande de 12 pedacos.

O custo unitario da forma pequena é de R$7,28 e é vendido a R$70,00,
dando um lucro para a empresa de R$4,48.

O custo unitario da forma grande é de R$5,46 e é vendido a R$77,00, dando

um lucro para a empresa de R$11,48.

e Brigadeiros

BRIGADEIRO TRADICIONAL LEITE NINHO COM NUTELLA QUANT. VALOR
INGREDIENTES -1 rec. QUANT. PESO INGREDIENTES - 1 rec. QUANT. PESO Leite condensado 395 R87.99 RS 0,020
Leite condensado 395|Kag RS 7.990 Leite condensado 395|Kag RS 7.990 Margarin - Delicia 500 RS 4,69 RS 0.009
Nescau 20|Kg RS 0.400 Leite ninho 20|Kg RS 0842 Nescau 400 RS 7.99 RS 0,020
Chocolate em po 20/Kg R$ 0,579 Nutella 20/Kg R$ 0,923 Leite ninho 380 RS 15,99 RS 0,042
Margarina 15|Kg R$0.141 Margarina 15|Kg R$0.141 Chocolate em pé - Selecta 1001 RS 29,00 RS 0,029
Nutella 650 RS 30,00 0,046
Forminha 100 RS 2,00 RS 0,020 Forminha 100 RS 2,00 RS 0,020
Saia para a forminha 100 RS 1,60 RS 0,018 Saia para a forminha 100 RS 1,60 RS 0,018
Caixa para transporte - 100 un 1 RS 4,90 RS 4.900 Caixa para transporte - 100 un 1 RS 490 RS 4.900
Tag 100| R$2450 RS 0.245 Tag 100| R$2450 RS 0.245
Adesivo selo de qualidade 250| RS 8.90 RS 0.036 Adesivo selo de qualidade 250| RS 8.90 RS 0.036
Sisal sisal
Despesas Despesas
Gas RS 0,412 RS 0412 [ RS 0,412 RS 0412
Agua, Luz, Telefone RS 0,412 RS 0412 Agua, Luz, Telefone RS 0,412 RS 0412
Perda material 10% 10% Perda material 10% 10%
RS 15,152 RS 15,937
10% + RS 16,867 10% + RS 17.530
207 RS 0,833 207 RS 0,877

Fonte: Elaborado pela autora, 2021.

O calculo dos brigadeiros também utilizou a mesma base de calculo dos
produtos descritos acima. Os sabores sao de brigadeiro tradicional e leite ninho com
nutella, pois esses sao os que mais dao saida para a empresa.

O valor unitario de cada brigadeiro tradicional é de R$0,83. Como todos os
sabores de brigadeiro s&o vendidos por cento, o valor do cento do brigadeiro

tradicional € de R$100,00, dando um retorno para a empresa de R$17,00.
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O valor unitario de cada brigadeiro de leite ninho com nutella é de R$0,88 e o

cento é vendido a R$115,00, dando um lucro para a empresa de R$27,00.

e Brigadeiros sem lactose

VALOR
RS 5,99 RS50,023
RS 9,99 RS 0,020
R$2299 R50,109
R524.99 RS 0,066
RS 6,99 R50.23
RS 10.00 0,029

BRIGADEIRO TRADICIONAL CHURROS
INGREDIENTES - 1 rec. QUANT. PESO INGREDIENTES -1 rec. QUANT. PESO
Leite sem lactose 395|Kg RS 8,990 Leite con 395/Kg R$8,990
Achocolatado sem lactose 20/Kg RS 2,130 L
Barra de chocolate sem lactose 30|Kg RS 6,99 Doce de lei
Margarina sem lactose 15|Kg RS 0,300 Margari

20/Kg R$1315
200/Ka RS5714
15|Kg R$ 0,300

Forminha 100 R$2,00 RS 0,020 Forminha 100 R§2,00 RS 0,020
Saia para a forminha 100 RS 1.80 RS 0,018 Saia para a forminha 100 R$1,80 R$0,018
Caixa para transporte - 100 un 1 R$4.90 RS 4,900 Caixa para transporte - 100 un 1 R$4,90 RS 4,900
Tag 100 RS 24,50 RS 0,245 Tag 100 RS 24,50 RS 0,245
Adesivo selo de qualidade 250 RS 2,90 RS 0,036 Adesivo selo de qualidade 250 R$8,90 RS$ 0,036

Gas RS 0412 RS 0,412 Gas R$0412 RS 0412
Agua, Luz, Telefone RS 0412 R$ 0,412 Agua, Luz, Telefone R$0412 RS 0412
Perda material 10% 10% Perda material 10% 10%

R$24511 RS 22,361

10% + RS 26,026 10% + RS 23,954
201 RS 1,301 2010 R$1,198

Fonte: Elaborado pela autora, 2021.

Os brigadeiros sem lactose também sao vendidos por cento e os sabores que
mais saem sao brigadeiro tradicional e churros.

O custo do brigadeiro tradicional é de R$1,30 e o cento é vendido a
R$145,00, dando um retorno para a empresa de R$15,00.

O custo do brigadeiro de churros é de R$1,20 e o cento é vendido a
R$155,00, dando um retorno para a empresa de R$35,00.

Neste caso, € de se pensar e rever a tabela de pregos, pois o brigadeiro

tradicional acaba saindo mais caro para ser produzido do que o de churros.

8 USO DE APLICATIVOS DE DELIVERY

De acordo com o site Delivery much, aplicativos de delivery séo “apps”
baixados no celular, tablet ou acessado pelo computador e € possivel ter acesso a
todos os estabelecimentos que realizam entregas de acordo com a regido onde
vocé esta, permitindo que vocé faca o pedido e receba na sua casa com apenas
alguns cliques. Ou seja, aplicativo de delivery nada mais € do que um aplicativo que
vocé baixa no celular, coloca seus dados e pede comida/lanches/produtos de
padaria/bebidas/etc de estabelecimentos associados e o motoboy leva até a sua
casa. A forma de pagamento pode ser de trés maneiras: cadastrar o cartdo no
aplicativo com opgao de crédito e débito, pagamento na entrega e pix, porém alguns

restaurantes nao aceitam essas duas ultimas formas.
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Uma vez que a empresa faz parceria com a empresa de delivery, é cobrado
uma taxa a qual varia dependendo dos beneficios que a empresa deseja.

Exemplo: empresa iFood.

Plano

Basico

@ Entrega feita pela loja
@ Comissio de 12% sobre o valor de todos
os pedidos mais taxa de 3,5% nos

pedidos com pagamento via iFood.

@© Mensalidade de R$ 100, apenas se
faturar mais do que R$ 1.800 no més

Fonte: site do iFood, acesso em 19/10/2021

Esse é o Plano Basico, o qual ndo esta incluido a entrega, a comissao é de
12% + taxa de 3,5% nos pedidos em que o cliente pagar usando a plataforma do
iFood e a mensalidade é de R$100,00 se a empresa faturar mais que R$1.800,00

por més.
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@ Entrega feita por entregadores parceiros
do iFood

@ Comissdo de 23% scbre o valor de todos
os pedidos mais taxa de 3,5% nos
pedidos com pagamento via iFood.

@ Mensalidade de R$ 130, apenas se
faturar mais do que R$ 1.800 no més

*Q Plano Entrega ainda nao esta disponivel
para todas as regides. Apds cadastrar o
enderec¢o da sua loja, vocé podera conferir a
disponibilidade.

Fonte: site do iFood, acesso em 19/10/2021

Esse é o segundo plano, o Plano Entrega, o qual esta incluso a entrega pelos
motoboys parceiros do iFood. Com isso, a empresa nao precisa se preocupar em
contratar motoboys para fazerem suas entregas, quando solicitadas pelo aplicativo
de delivery. A comissédo é de 23% + taxa de 3,5% nos pedidos em que o cliente
pagar usando a plataforma do aplicativo e a mensalidade ¢ de R$130,00 se a
empresa faturar mais de R$1.800,00 por més.

A diferencga dos dois planos é que um possui servigo de entrega e 0 outro ndo
e o plano basico € mais em conta, no valor da comisséo, do que o plano entrega.

Quando comegou a pandemia, o uso dos aplicativos aumentou 149%, sendo
o iFood com maior demanda (172%), Rappi aumentou 121% e o Uber Eats apenas
37%, de acordo com o site Jornal Contabil.

Na empresa da Bhia Paes de mel nao sera utilizado o uso de aplicativos de
delivery como ifood, Rappi, Uber Eats etc, pois a dona nao trabalha com doces a
pronta entrega, apenas com encomendas antecipadas. O uso do aplicativo, entao,
nao teria sentido, uma vez que é cobrada uma taxa e sem a utilizacdo, ndo ha

motivos para pagar.
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9 AMPLIAR AGAO NO INSTAGRAM

Com a abertura da empresa, € interessante que a dona amplie a agao no
Instagram, alcangando o maior numero de pessoas. Para isso, € necessario a
contratagdo de uma pessoa especializada no assunto para, junto com a Bhia,
desenvolverem a melhor estratégia para alcangar o maior numero de pessoas
possivel e alavancar as vendas pelas redes sociais.

Existem diversas dicas no Google sobre como ampliar a conta no Instagram,
mas com a ajuda de um profissional especialista no assunto € bem mais pratico. De
acordo com o site Especialista Digital, o valor desse investimento fica em torno de
R$350,00, sendo incluso neste valor a elaboragéo do contelido + criacdo das artes
dos posts no Facebook e Instagram + publicagdo + impulsionamento dos posts.
Existem pacotes mais baratos e mais caros, mas vai de acordo com a vontade de
cada cliente.

A ampliagdo no Instagram também remete aos clientes estarem sempre
postando, divulgando o trabalho da Bhia e também a interagédo nos stories e nos

post sdo fundamentais para conseguir alcangar o maior nimero de pessoas.

10 CONSIDERAGOES FINAIS

Os dados coletados até o momento na pesquisa exploratéria nos permite
entender que fossem delimitados com maior clareza as caracteristicas do modelo de
negocio que se deseja aplicar. Dados e valores relativos ainda carecem ser
pesquisados tais como informagdes do custo do modelo de negdcio.

Para a abertura da empresa da Bhia Paes de Mel foi realizado um estudo
sobre as projecdes financeiras, custos e despesas que a empresa podera ter. Esse
mesmo estudo mostrou que a empresa tera lucratividade, uma vez que o lucro
sobre cada produto € relativamente alto, pois sdo produtos de baixo custo, porém
com alto valor de m&o de obra agregado ao produto final.

E de se pensar sobre a possibilidade de n&o vender mais a forma pequena
(de 9 pedacos) de brownie, pois o retorno sobre o custo unitario € muito baixo. Caso
essa decisao seja efetiva, o valor da forma grande de brownie subira, para ter um
retorno maior e compensar o produto que foi retirado do cardapio. Também deve-se

pensar sobre a possibilidade de aumentar o prego do cento dos brigadeiros, visto
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que o lucro sobre cada um é baixo, fazendo com que a empresa tenha um retorno
maior sobre eles.

A empresa contard apenas com a proprietaria cuidando da parte
administrativa e do preparo das receitas. A grande diferenciacdo da empresa sera
os produtos com padrao de alta qualidade, porém acessivel a todas as pessoas que
queiram compra-lo. Outro grande diferencial sdo os produtos sem lactose, pois ha
muitas pessoas com intolerancia e, de acordo com a pesquisa feita, sdo poucos os
lugares que possuem esse servigo de doces caseiros sem lactose.

O publico alvo ja foi estabelecido, considerando as pessoas que comem
doces tradicionais e os sem lactose.

Por hora, a empresa n&o pagara para um especialista em marketing digital
fazer as publicagdes nas redes sociais e ampliar sua rede, pois a proprietaria esta
atuando na area administrativa e os doces ficaram em “segundo plano”. Além disso,
o servico de entregas delivery também n&o sera utilizado no momento, visto que a
proprietaria faz os doces sob encomenda, ndo sendo viavel pagar a taxa que o
aplicativo cobra.

Para finalizar, o TCC apresenta dados reais sobre a viabilidade da abertura
da empresa e analisando esses dados, eles sdo favoraveis. Baixo custo, clientes

satisfeitos e lucratividade alta. Isso que toda empresa almeja.
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