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RESUMO

Dentre todos os doces consumidos no país, os doces caseiros são os carros

chefes, sendo sempre associado a festas e eventos. O consumo vem aumentando a

cada ano e, com o passar do tempo, as pessoas estão optando por consumir

produtos caseiros a industrializados, levando em consideração a qualidade e não o

preço. Pensando nisso, este trabalho tem como objetivo levantar informações para

verificar a viabilidade da abertura de um estabelecimento onde será comercializado

doces artesanais tradicionais e sem lactose, na forma de atendimento no balcão, na

região de Curitiba/PR. O trabalho é embasado em um modelo de negócio 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

análise dos dados obtidos.

Palavras-chave: doces caseiros, sem lactose, modelo de negócio.
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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 BÁSICO DO NEGÓCIO E DESCRIÇÃO DA EMPRESA

A abertura da empresa “da Bhia Pães de Mel” vai ser um grande avanço para

o negócio, pois desde 2019 trabalha-se com doces e não havia sido cogitado abrir

um MEI. Com a possibilidade do TCC, a proprietária decidiu fazê-lo como

empreendedorismo e abrir a empresa junto. Também irá ser feito numa parte do

trabalho a incrementação de doces sem lactose.

O mercado-alvo do “da Bhia Pães de Mel” são pessoas consumidoras de

doces tradicionais e pessoas acima de 14 anos para doces sem lactose. O da Bhia

Pães de Mel foi um projeto criado dentro da casa da proprietária, em 2018, e nesse

ano de 2021 ela decidiu fazer a abertura do negócio. A empresa faz doces

artesanais, como pães de mel, brigadeiros, brownies e bolos caseiros. Utilizando

ingredientes de alta qualidade para manter o padrão e a qualidade dos produtos

para seus clientes. A proprietária, Bhianca, cuida desde a compra dos ingredientes,

cotação de preços, preparação dos doces, até as entregas. Ela conta com a ajuda

de sua irmã, Cecilia, para a preparação dos pedidos e com a ajuda de sua mãe,

Beatris, com as entregas mais distantes de sua casa.

1.1 OBJETIVO DO NEGÓCIO

O projeto vai muito além de um simples doce, é uma forma de alegrar a vida

das pessoas/clientes, remetendo a eles um sentimento de amor, carinho e

aconchego. A Bhianca, proprietária, preza muito “a pessoa”, fazendo-se tornar único

no seu momento de comer os doces do da Bhia Pães de Mel.

2 OBJETIVOS

2.1 OBJETIVO GERAL

O objetivo geral deste trabalho é estudar a viabilidade da empresa da Bhia

Pães de Mel, fazer todos os trâmites para a abertura da empresa. Apresentar um

plano de negócio e empregar no cardápio a opção sem lactose.

2.2 OBJETIVOS ESPECÍFICOS
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● Desenvolver um plano de negócio;

● Identificar como funciona uma empresa na modalidade MEI;

● Planejar e coordenar a gestão;

● Analisar o público consumidor de doces e de doces sem lactose;

● Verificar o mercado de doces artesanais no Brasil.

3 JUSTIFICATIVA DO TRABALHO

Em 2018 a proprietária começou 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, proprietária,

começou a fazer pães de mel, com a receita da sua tia, como forma de renda extra.

Com a chegada do coronavírus, ela foi demitida e os doces viraram sua renda. Em

Junho/2020, no meio da pandemia, a dona adquiriu um curso online de Pães de Mel

Decorados e a partir desse dia, ela mudou sua receita e a forma como fazia os pães

de mel. Vendia na empresa onde ela trabalhava, na faculdade e para

familiares/amigos. Com o passar do tempo, incrementou no cardápio brownies e

brigadeiros. Desde então, trabalha com os doces e faz estágio em outra empresa,

sempre conciliando os dois, cuidando desde a fabricação dos doces até a entrega.

Recentemente sua irmã Cecilia, de 14 anos, desenvolveu uma intolerância à

lactose. Como trabalha com doces e ela a ajuda tanto a fazer como a provar as

receitas, decidiu incrementar no seu cardápio a opção “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 Pães de

Mel” e incrementar no cardápio a opção dos doces sem lactose, apelidado

carinhosamente por “Doces da Ceci”.

3.1 DESENVOLVIMENTO DO TRABALHO

Revisando os objetivos deste trabalho, será desenvolvido um plano de

negócios 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.

8



O desenvolvimento do trabalho será em quatro etapas:

1. Revisão Teórica;

2. Desenvolvimento do modelo de negócio;

3. Pesquisa qualitativa e quantitativa;

4. Apresentação do plano de negócio da empresa.

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

empresa da Bhia Pães de Mel.

4 REVISÃO TEÓRICA DO TEMA

4.1 MICROEMPREENDEDOR INDIVIDUAL - MEI

O MEI, Microempreendedor Individual, é uma determinação para o

trabalhador autônomo e a tributação é 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 mês. Pelo

site do Governo, é possível se cadastrar de forma gratuita.

Após esse cadastro, o autônomo fica isento de tributos federais, como:

Imposto de Renda, PIS, Cofins, IPI e CSLL. Porém, terá que pagar uma taxa mensal

que fica em torno de R$60,00, o qual é destinado para a Previdência Social e ICMS

ou ISS.

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

salário mínimo 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 irá exercer, mas atualmente o valor está, aproximadamente, em

R$60,00. Esse valor é reajustado anualmente conforme o salário mínimo;

● Apoio técnico do Sebrae: a plataforma do Sebrae auxilia todos os

empreendedores a saber negociar, identificar preços e condições nas

compras de mercadorias para revendas, obtendo melhor prazo e margem de

lucro;

● Cobertura Previdenciária do INSS: o MEI possui benefícios da previdência

social, como por exemplo, aposentadoria por idade, aposentadoria por

invalidez, auxílio-doença, salário maternidade, pensão por morte e
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auxílio-reclusão. Todos esses benefícios estão inclusos pagando apenas 5%

do salário mínimo;

● Registro de um (1) funcionário: na modalidade MEI, é possível que o

empreendedor empregue apenas um funcionário registrado. O custo da

contratação fica em torno de 11% sobre o valor total da folha de salários;

● Dentre outras.

Desvantagens de ser MEI:

● Crescimento da empresa: na modalidade MEI, não é possível ter filiais. Caso

a empresa cresça, a categoria tributária deve mudar para microempresa ou

empresa de pequeno porte;

● Limite da renda anual: o valor faturado não pode ultrapassar de R$81.000,00

anual;

● Aposentadoria limitada: o valor é de um salário mínimo e a solicitação pode

ser feita por invalidez ou por tempo de serviço.

A modalidade do MEI - Microempreendedor Individual é bastante utilizada por

empreendedores que estão começando seus negócios.

4.2 EMPREENDEDORISMO E EMPREENDEDOR

O termo “empreendedor” tem origem francesa entrepreneur, que dizia ser

um indivíduo que assume riscos e começa algo novo. Richard Cantillon, importante

escritor e economista do século XVII, é 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 austríaco Ludwig von Mises afirmou que o

“empreendedor é o tomador de decisões”. E Friedrich von Hayek (1959),

economista austríaco afirmava que o empreendedorismo envolve não apenas risco,

mas, sobretudo, conduz a um processo de descoberta das condições produtivas e

das oportunidades de mercado por parte dos próprios atores sociais.

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

empreendedor é aquele que destrói a ordem econômica existente pela introdução
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de novos produtos e serviços, pela criação de novas formas de organização ou pela

exploração 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

característica pertinente uma força chamada de “processo de destruição criativa”,

fundamentando-se no princípio de desenvolvimento de novos produtos, novos

métodos de produção e novos mercados.

Por essa definição de Joseph, o empreendedor é o agente básico desse

processo de destruição criativa. Numa visão mais simples, empreendedor é aquele

que começa algo novo, sai do sonho e coloca em prática suas realizações.

O empreendedor é alguém insatisfeito com a sua realidade, e busca

transformação, seguir caminhos ainda não percorridos, para o bem de si mesmo e

para os outros. O fato é que ninguém nasce empreendedor, mas sim se torna um,

ao buscar informações ou ao procurar desenvolver qualidades pessoais e

competências técnicas (finanças, gerenciamento, marketing,etc.).
O empreendedorismo tem se mostrado um grande aliado do

desenvolvimento econômico, pois tem dado suporte a maioria das

inovações que têm promovido esse desenvolvimento. As nações

desenvolvidas têm dado especial atenção e apoio às iniciativas

empreendedoras, por saberem que são a base do crescimento

econômico, da geração de emprego e renda. Os estudos têm sido

desenvolvidos com vistas a evidenciar e descobrir quais são os

impactos do empreendedorismo para o desenvolvimento econômico

dos países. (DORNELAS, 2008, p.7).

O empreendedorismo no Brasil tomou forma em 1990, quando o Sebrae e a

Softex, Sociedade Brasileira para Exportação de Software, foram criadas. Antes

dessa época, os empreendedores não tinham muitas informações que os

auxiliassem na jornada empreendedora. O Sebrae ajuda as pequenas empresas

nos seus negócios, dando suporte com consultoria e cursos, na maioria das vezes

gratuitos. A Softex atua há 24 anos em prol do fomento da Transformação Digital

Brasileira, criando, promovendo e executando iniciativas no âmbito nacional e

internacional nas áreas de tecnologia e inovação. Foi então, a partir destas duas

entidades, que o Brasil começou a empreender mais.
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4.3 ADMINISTRAÇÃO

Segundo o Site RH Portal, História e Evolução da Administração, a

Administração surgiu nos anos 5.000 Antes de Cristo, na Antiga Suméria. Seus

habitantes queriam uma maneira nova para solucionar seus problemas. Naquela

época, já havia indícios de uma administração semelhante à de hoje. Também

vemos indícios de administração na China e na economia do Egito Antigo, no

mesmo ano, em 5.000 A.C.

A origem das primeiras regras da Administração Pública deram origem a

duas grandes instituições na sociedade ocidental: as Organizações Militares e a

Igreja Católica Romana. Essas duas instituições foram muito importantes para o

controle político e econômico. Durante vários séculos, usaram práticas

administrativas para dirigir riquezas, proteger pequenas províncias, treinar tropas e

cobrar impostos.

Um acontecimento muito importante marcou o rumo da Administração que

conhecemos hoje que foi a Revolução Industrial. Com o prefácio das máquinas a

vapor nas instituições/fábricas, a industrialização passou a demandar, muito mais

das empresas, práticas que acelerassem a produção.

Em 1911, Frederick W. Taylor publicou o livro “Princípios da Administração

Científica”, expondo minuciosamente sua teoria sobre a área. Taylor ficou conhecido

como o Pai da Administração Científica. Em 1940 aconteceu mais um marco teórico

na administração. O professor, psicólogo e historiador Elton George Mayo deu

origem à Teoria das Relações Humanas, a qual deu importância para a

humanização da gestão administrativa. Na década de 1990 o empreendedorismo no

Brasil teve um grande aumento devido a inúmeras tentativas do governo de

impulsionar a economia. Com isso, as pessoas e empresas perceberam a

necessidade de empreender, seja abrindo um negócio novo ou reestruturando o já

existente.

4.3.1 ADMINISTRAÇÃO NO BRASIL
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Segundo Fischer a ideia de se implantar o ensino de Administração pública,

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 conteúdos aprendidos no curso de Administração eram passados

em outros cursos, como engenharia, por exemplo. Até hoje, a maioria das matérias

que são aplicadas no curso de administração são aplicadas em cursos de

Engenharia.

De acordo com a Lei 4.769, sancionada dia 09 de Setembro de 1965, dispõe

sobre o exercício da profissão de Técnico de Administração. Antes dessa Lei ser

aprovada, as práticas da administração já haviam sido usadas nas empresas

brasileiras. Porém, havia a necessidade de uma formação 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 Administração são

reconhecidos pelo Ministério da Educação, atualmente.

O curso ficou conhecido como TGA - Teoria Geral da Administração, o qual

continua muito atual hoje em dia nas corporações. O curso é de Bacharelado em

Administração, dando uma ampla visão 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, finanças, recursos

humanos, lógica, dentre outras. A duração do curso é de 4 anos, sendo 8

semestres.

4.4 VANTAGENS COMPETITIVAS

Vantagem competitiva é uma característica 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 serviço/produto, por exemplo.

Uma empresa que tem vantagem competitiva dificilmente fica sujeita a crises

ou intervenções do mercado. Consegue trabalhar com uma maior lucratividade pois

os clientes valorizam mais os seus serviços e produtos, além da marca e do modelo

de negócio da empresa. A eficiência operacional é considerada uma vantagem

competitiva para algumas empresas, mas nenhuma consegue se manter com

apenas essa característica.
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Por algumas empresas trabalharem exclusivamente por esse tipo de

vantagem, elas acabam sofrendo uma pressão pela redução de custos e a

consequência é o comprometimento da lucratividade.

Michael Porter, professor da Harvard Business School, definiu que existem

dois tipos de vantagem competitiva: menor custo ou diferenciação. Essa vantagem

permite à empresa superar sua concorrência, habilidades, recursos ou posição

superior no mercado.

Porter apresenta três estratégias genéricas para que uma empresa supere

seus concorrentes. São elas:

1. Liderança no Custo Total;

2. Diferenciação;

3. Enfoque.

A Liderança no Custo Total é uma estratégia que consiste em buscar

menores custos e preços para o consumidor final. A empresa que define essa

estratégia se destaca por oferecer sempre o menor preço da concorrência. Uma

vantagem é 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 implantação exige altos investimentos iniciais, até que uma quantia de

clientes seja alcançada esse valor pode acarretar em prejuízo.
A liderança em custo exige a construção agressiva de instalações

em escala eficiente, uma perseguição vigorosa de redução de custo

pela experiência, um controle rígido do custo e das despesas gerais,

a não permissão da formação de contas marginais dos clientes e a

minimização do custo em áreas como P&D, assistência, força de

vendas, publicidade etc. Intensa atenção administrativa ao controle

de custos é necessária para atingir essas metas. Custo baixo em

relação aos concorrentes torna-se o tema central de toda a

estratégia, embora a qualidade, assistência e outras áreas possam

ser ignoradas. (PORTER, 2004, p.37)

A diferenciação consiste em diferenciar um serviço ou produto, em termos de

qualidade. A criação de algo considerado único para o consumidor é um exemplo de

diferenciação. 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/serviço é mais caro tendo em
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vista a troca dessa “qualidade extra”. Uma vantagem é a geração de uma barreira

de entrada, pois seus clientes são leais e uma desvantagem é que nem todos os

consumidores têm ou terão condições de pagar por esse produto/serviço.

Porter afirma que essa diferenciação pode ter origem em diversas variáveis,

como a imagem da marca, uma tecnologia inovadora, os serviços agregados ao

produto (como atendimento, garantia e assistência 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 segmentação de clientes. Ela consiste em focar em um grupo

específico de consumidores. Diferente das outras duas estratégias, Liderança no

custo Total e Diferenciação, a estratégia Enfoque se destaca por atender muito bem

seus clientes. Uma vantagem é que a empresa pode estar protegida pelas cinco

forças competitivas se alcançar as posições de diferenciação ou baixo custo e a

desvantagem é que pode implicar em limitações na parcela total do mercado.

"A estratégia de enfoque sempre implica algumas limitações na parcela total

de mercado que pode ser atingida" (PORTER, 2004, p.42).

Figura do Diagrama de Michael Porter (1986)

4.5 PESQUISA DE MARKETING

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

como função a coleta de dados em relação ao mercado que a organização atua, ou
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seja, é uma estratégia. Essas informações são muito importantes para a definição

de um bom plano de Marketing para a empresa.

Para um diferencial competitivo, a pesquisa de marketing é muito importante

pois a partir dos dados coletados, ela identifica problemas e oportunidades e avalia

ações de mercado, monitorando o desempenho da empresa para a melhoria do

marketing como um processo.

A pesquisa de marketing é a identificação, a coleta, a análise, a

disseminação sistemática e objetiva das informações para melhorar a tomada de

decisão relacionada à identificação e à solução 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 análise e a apresentação sistemática de dados e

descobertas relevantes sobre uma situação específica 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 público-alvo, solucionar problemas e

transformar eles em oportunidade.

A pesquisa de marketing dentro da empresa da Bhia Pães de Mel terá muita

relevância, pois será através dela que a Bhianca irá identificar quais decisões tomar,

quais as mudanças necessárias a se fazer, qual a melhor estratégia para inserir

essa empresa no mercado com a opção dos doces sem lactose e se diferenciar das

demais concorrentes e como gerar resultados dentro da empresa.

A pesquisa de marketing trará informações muito importantes para o teste e

mudança do plano de negócio, caso precise, a fim de direcionar a empresa de

acordo com as vontades transmitidas pelos clientes. A pesquisa trará dados para a

verificação e aceitação do produto, operações, preço e direcionamento das ações

de marketing.

4.6 PLANEJAMENTO DE NEGÓCIO

O planejamento de negócio é antecipar as situações e criar estratégias para

lidar com elas. Muitos empreendimentos são excelentes em estratégias de como

“driblar as crises” e trabalhar com inovação e criatividade.

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

um plano de negócios. Ele fará com que o gestor da empresa entenda como está o

16



mercado, procurar investidores, projetar ações e fazer acontecer. Então, o plano de

negócio é um documento que irá descrever seu negócio, os objetivos e os passos

que devem ser feitos de acordo com as decisões tomadas.

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

negócios, também conhecido como Business Plan. Para dar início ao planejamento

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

Modelo de Negócios, por ser mais prática a leitura e a visualização, pois fica tudo

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

negócio, sendo eles:

- Parceiros chave: a empresa deve averiguar quem são os parceiros,

provedores chaves da empresa, quais atividades esses parceiros realizam e

quais recursos iremos adquirir com esse parceiro. As parcerias ajudam o

negócio a manter o modelo de negócio em funcionamento. Eles servem para

otimizar processos, reduzir riscos e adquirir recursos.

- Atividades chave: a empresa deve pensar em quais são seus canais de

distribuição, quais relações ele terá com o cliente, quais atividades chave são

exigidas na proposta de valor e quais as fontes de renda. As atividades chave

são necessárias para criar e oferecer uma proposta de valor, manter relações

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 é bem

importante pois ela é o motivo de os clientes escolherem essa empresa para

comprar os produtos/serviços. A proposta de valor deve ser inovadora ao

negócio e para os consumidores.

- Relação com o cliente: qual o tipo de relação a empresa quer ter com seu

cliente, qual o custo dessa relação para o negócio e como elas integram ao

modelo de negócio. O relacionamento com o cliente pode ser de três tipos: 1.

pessoais, que é baseada na relação humana; 2. self-service, a empresa

fornece os meios para que o cliente se ajude por conta própria e 3.

automatizada, que basicamente é um self-service com serviços

automatizados, por exemplo.
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- Segmentos de mercado: a empresa deve averiguar para quem ela cria valor

e identificar quais são seus clientes mais importantes. O segmento de

mercado define os grupos de pessoas que a empresa deseja alcançar.

- Recursos chave: quais recursos chaves a empresa requer em sua proposta

de valor, quais seus canais de distribuição, quais as relações ela terá com

seu cliente e quais são as fontes de renda. Os recursos chave são bem

importantes para fazer o modelo de negócio funcionar. Eles podem ser

físicos, intelectuais, financeiros ou humanos e eles podem ser da própria

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

já foi escrito. É composto por canais de comunicação, distribuição e venda e

dizem respeito à relação empresa - cliente.

- Estrutura de custos: a empresa deve averiguar quais são os custos mais

importantes do modelo de negócio, 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

variáveis.

- Fontes de renda: a empresa deve analisar o mercado e questionar qual valor

o 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 gestão pode e deve ser usada por

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

seguindo o caminho lógico e racional que se espera de um bom administrador.”

(DORNELAS, 2014, p. 05).

Para começar um Business Model Canvas, é preciso saber que ele é um

documento vivo, ou seja, está em constante mudança e aperfeiçoamento.

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

Com base nessas informações, a empresa “da Bhia Pães de Mel” irá

desenvolver seu modelo de negócio 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 negócios pronto, fica mais fácil a comprovação do mesmo.

4.7 AMBIENTE DO NEGÓCIO

4.7.1 Micro e pequenas empresas no Brasil

Em 2014, a ABF, Associação Brasileira de Franchising, publicou que micro e

pequenas empresas geram 27% do PIB brasileiro. Em dez anos, as pequenas

empresas saltaram os valores de produção de R$144 bilhões para R$599 bilhões.

Segundo o presidente do Sebrae, Luiz Barretto. “O empreendedorismo vem

crescendo muito no Brasil nos últimos anos e é fundamental que cresça não apenas

a quantidade de empresas, mas a participação delas na economia”, afirma Barretto.

De acordo com os Dados do Serviço de Apoio às Micro e Pequenas

Empresas (Sebrae), em 2020 foram abertas 626.883 micro e pequenas empresas

no Brasil. Parte deste número, 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 Agência 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 geração 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 negócio. Por isso, há um percentual muito alto de MEI entre

as empresas abertas”.

A abertura dessas empresas é muito importante pois garantem a

sobrevivência das empresas e a renda destes micro e pequenos empresários.

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, Serviço de Apoio Às Micro e Pequenas Empresas, “é um agente

de capacitação e de promoção do desenvolvimento, criado para dar apoio aos

pequenos negócios de todo o país.” (Fonte: Sebrae). Essa organização apoia as
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micro e pequenas empresas, dando suporte de consultoria, capacitação, cursos

online e gratuitos, dentre outras funcionalidades.

4.7.2 Micro e pequenas empresas no Paraná

De acordo com o Sebrae, em uma matéria publicada, o Paraná contou com

126 mil novos microempreendedores individuais em 2020, superando o ano de 2019

e se manteve em nível nacional.

De acordo com os dados da Receita Federal, o Paraná, 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 número de novos microempreendedores

aumentou em nível nacional, sendo que no mês de abril de 2020 o país registrou

uma marca de 10 milhões de MEI e no final do ano, o total foi de 1,88 milhão de

novos microempreendedores. Esse número 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 o negócio visa a subsistência do empresário e de sua família, é

preciso buscar auxílio e ferramentas que ajudem a empresa a se desenvolver.”

Carla ainda dá algumas dicas para pessoas que têm sonhos de abrir seu próprio

negócio.

Curitiba se destaca como a economia mais forte do sul do país e sua

população é de mais de 1.8 milhões de pessoas. Segundo o ICE, Índice de Cidades

Empreendedoras, Curitiba possui uma grande disponibilidade de mão-de-obra,

divulgado pela Endeavor em 2017.

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

organizações atuantes.
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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 Pães de Mel terá

um grande universo para aplicação do negócio, tendo em vista parcerias com

empresas para datas comemorativas e com a ajuda de consultorias locais como

Sebrae e estudos aprofundados, será mais fácil a aplicação do mesmo.

4.7.3 MERCADO DE DOCES ARTESANAIS

O mercado de doces artesanais é 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 produção de chocolate cresce 10% ao ano e a média do mercado gourmet

cresce, em média, 20%, segundo a Abicab (Associação Brasileira da Indústria de

Chocolates, Cacau, Amendoim, Balas e Derivados).

A grande diferença dessas pequenas empresas é o uso de ingredientes de

alta qualidade e nobres. O público consumidor está apto a pagar um preço mais

caro e exige que o doce seja bom, atendendo a expectativa.

Este mercado, por ser de alimento, sofre poucas variações em relação às

variações da economia, uma vez que esses produtos são necessários em eventos e

festas em praticamente todos os meses do ano.
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O grande diferencial do mercado de docerias/confeitarias é o visual e as

receitas. Os consumidores atuais estão muito mais exigentes e pagam o preço de

um trabalho de qualidade e bem feito.

4.8 INTOLERÂNCIA À LACTOSE

De acordo com o site Allergy & Autoimmune Disease, denomina-se

intolerante a lactose a pessoa que não produz ou produz insuficientemente a

enzima digestiva lactase, a qual é responsável por quebrar e decompor o açúcar do

leite, ou seja, a lactose. Associado a nenhuma ou baixa produção da enzima lactase

pelo intestino delgado, a intolerância à lactose é um distúrbio digestivo. Podem

ocorrer sintomas, mas variam de acordo com a quantidade de enzimas produzidas

em cada pessoa. Os principais sintomas que podem ocorrer são: diarréia, que está

associada às dores abdominais. Quando a lactose está no processo de

fermentação, são produzidos gases e eles provocam uma grande movimentação no

intestino, gerando cólicas. Elas podem ser leves, médias e intensas, dependendo do

quão intolerante a pessoa é.

É muito comum as pessoas confundirem intolerância a lactose com alergia ao

leite de vaca. A alergia ao leite de vaca, denominada ALV, é a alergia alimentar mais

comum em crianças. Cerca de 2% a 3% das crianças que vivem em um mundo

desenvolvido possuem prevalência da alergia ao leite de vaca. Os principais

sintomas são dermatite atópica, que é a irritação da pele, angioedema, que é o

inchaço que ocorre nas camadas mais profundas da pele, além de vômitos.

Geralmente, após a ingestão de alimentos que contenham leite como iogurte,

manteiga, queijo, requeijão, os sintomas podem aparecer minutos depois ou em até

duas horas.

O tratamento de ambos é realizado por meio de médicos após a confirmação

do resultado, sendo ele intolerância à lactose ou alergia ao leite de vaca.

4.9 MODELO DE NEGÓCIO
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Figura 1 - CANVAS, elaborado pela autora, 2021
Modelo do CANVAS disponível em (https://www.sebraecanvas.com/#/)

A empresa da Bhia Pães 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 não será só “mais um doce”, mas sim uma experiência

para que esse cliente volte e fidelize. O principal segmento de mercado são homens

e mulheres de qualquer idade para o consumo dos doces e, para intolerantes à

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 experiência para o cliente e não mais um simples produto. O

canal de atendimento dos clientes será em um estabelecimento ainda não definido,

onde ficarão a bancada com os doces e a cozinha que preparará os produtos. O

ambiente contará com mesas dispostas pelo salão para que o cliente possa comer

no local e também terá a modalidade delivery, onde o cliente faz o pedido, retira e

leva para casa. A principal fonte de receita será a venda dos produtos artesanais.

Os produtos irão variar de valor de acordo com cada ingrediente utilizado.

As atividades chave serão a entrega de produtos artesanais tradicionais e

sem lactose, atendendo os diversos gostos dos consumidores, fechar parcerias com

empresas para datas comemorativas e fazer promoções de marketing para a

divulgação do espaço e produtos, e-mail marketing para contato com fornecedores e
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análise de dados estatísticos. Os recursos-chave da empresa da Bhia Pães de Mel

serão uma planilha organizadora para controle de entradas e saídas, equipamentos

e utensílios de cozinha, móveis e utensílios para o salão.

Os principais parceiros do negócio serão fornecedores de embalagens,

chocolates, ingredientes básicos e a granel, parceria com papelaria local e uma

social media para cuidar da página do Instagram, fazendo post e engajando mais a

página. Os principais custos que incidem sobre esse modelo de negócio será o

aluguel do espaço, água, luz, internet, telefone, promoções 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 Pães de Mel foi elaborado

buscando identificar e compreender o perfil do público-alvo, tal como suas

preferências e disposições em consumir os produtos e serviços oferecidos. A

pesquisa foi planejada e elaborada no primeiro semestre de 2021, após uma

avaliação 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 portfólio de produtos dos mais

variados sabores, caseiros e de fabricação própria. Oferece uma experiência

diferente para o consumidor, pois sempre está inovando seu portfólio e atendendo a

demanda dos clientes. Em datas/épocas comemorativas, produzem doces típicos,

como por exemplo, brigadeiro de pinhão.

5.1 METODOLOGIA DA PESQUISA

Metodologia, segundo Diehl, é o estudo e a avaliação de diversos métodos,

com o propósito de identificar possibilidades e limitações no âmbito de sua

aplicação no processo de pesquisa acadêmica” (DIEHL; TATIM, p. 47).

Nesse sentido, para verificar a viabilidade do negócio e para atender o

objetivo geral, é preciso dados para validar o modelo de negócio junto aos clientes e

ao ambiente. Para isso, é necessário verificar a estrutura necessária para as

operações do negócio e a aceitação dos produtos, além dos custos inerentes ao

modelo de negócio 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 aconteça, é

necessário que a empresa saiba quem são seus potenciais clientes, quem são seus

concorrentes mais acirrados e estar atenta às tendências de mercado. Ainda

segundo ele, “A tarefa da pesquisa de marketing é avaliar as informações

necessárias e fornecer à gerência informações relevantes, precisas, confiáveis,

válidas e atuais para auxiliar na tomada de decisão.” (MALHOTRA, 2012, p. 09). E é

isso que a empresa da Bhia Pães de Mel busca, informações relevantes e precisas

para saber a viabilidade do seu negócio.

“Um dos principais objetivos do marketing é identificar e, em

seguida, satisfazer às necessidades dos clientes (por exemplo,

consumidores, funcionários, acionistas, fornecedores). Para isso, o

gerente de marketing precisa de informações a respeito dos clientes,

concorrentes e outras características, como as tendências

ambientais do mercado.” (MALHOTRA, 2012, p. 09)

5.2 DEFINIÇÃO DO PROBLEMA DE PESQUISA

A empresa da Bhia Pães de Mel, que está 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 criação do negócio terá uma boa aceitação, um

consumo relevante do público-alvo e qual será a aceitação do modelo de negócio de

doces artesanais sem lactose.

5.3 OBJETIVOS DA PESQUISA

5.3.1 OBJETIVO GERAL

O objetivo geral desta pesquisa é identificar a viabilidade do modelo de

negócio e sua aceitação, tanto para os doces caseiros tradicionais, como para

doces caseiros sem lactose.

5.3.2 OBJETIVOS ESPECÍFICOS
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Diante do objetivo geral, foram estabelecidos alguns objetivos específicos de

pesquisa:

1. Verificar a estrutura necessária para o negócio com base no modelo de

negócio apresentado;

2. Investigar empresas existentes nesta mesma categoria;

3. Averiguar a aceitação do modelo de negócio e dos produtos oferecidos por

meio da pesquisa;

4. Analisar os resultados da pesquisa com base na estruturação do plano de

negócio.

A pesquisa foi dividida em qualitativa e quantitativa para o logro dos objetivos

específicos.

5.4 DESCRIÇÃO DO PÚBLICO-ALVO

O público-alvo da empresa da Bhia Pães de Mel será pessoas que

consomem doces caseiros, das classes A, B e C, residentes em Curitiba e Região

Metropolitana.

Foram buscados dados sobre pessoas que tenham intolerância à lactose,

porém não existe um site que dê com certeza quantas pessoas em Curitiba/PR

possuem essa intolerância. Existem estimativas de pessoas intolerantes à lactose

no Brasil, mas esses dados não são certeiros.

Na plataforma digital Facebook, existem grupos de pessoas intolerantes à

lactose, porém não apresentam dados sobre quantas pessoas estão no grupo.

5.5 LOCAL DA(S) PESQUISA(S)

Devido a pandemia do Covid-19 não foi possível realizar pesquisa local. A

pesquisa realizada foi exploratória.

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

Devido a pandemia do Covid-19 não foi possível realizar a pesquisa local e

consequentemente não teve recursos financeiros.
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5.7 AMOSTRA E ABRANGÊNCIA

5.7.1 Pesquisa Quantitativa Exploratória

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

Curitiba/PR, a qual sua população está estimada em 1.948.626 pessoas.

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

6 FORMULÁRIO DE PESQUISA QUANTITATIVA E RESULTADOS
PRELIMINARES

Após a etapa anterior, foram elaborados dois questionários, um sobre doces

tradicionais e outro sobre doces sem lactose (apenas para pessoas intolerantes),

para conhecer os hábitos de consumo dos consumidores. Eles foram elaborados

por meio da ferramenta “Formulários Google” e o link para responder a pesquisa foi

encaminhado para os participantes pelo WhatsApp, Instagram e Facebook.

6.1 FORMULÁRIO DOCES TRADICIONAIS

Obtivemos 81 respostas neste primeiro questionário e ele foi respondido por

pessoas que consomem doces normais, sem serem intolerantes à lactose.
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Gráfico 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% têm entre 19 e 24 anos, 19,8%

têm 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.

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

Você consome doces com qual frequência 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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Gráfico 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.

Gráfico 4 - Preferência
Fonte: Elaborado pela autora, 2021.

Os entrevistados que preferem doces industrializados correspondem a 16%.

Já 84% dos entrevistados preferem doces caseiros.
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Gráfico 5 - Referência
Fonte: Elaborado pela autora, 2021.

A minoria dos entrevistados, correspondente a 16%, buscam referências nas

redes sociais quando estão com vontade de comer doces e 84% dos entrevistados

preferem indicações de outras pessoas, como por exemplo, família, amigos,

conhecidos etc.

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

Os entrevistados que consomem mais pão 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 pão de

mel.
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Gráfico 7 - Preferência 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 já tenha comprado a outra pessoa.

Gráfico 8 - Análise
Fonte: Elaborado pela autora, 2021.

Numa escala de 0 a 10, sendo 0 muito ruim e 10 muito bom, os participantes

escolheram qual a numeração dão para os doces que consomem no dia a dia. Na

escala, os números 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”.
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6.2 FORMULÁRIO DOCES SEM LACTOSE

Para realizar a pesquisa sobre doces artesanais sem lactose, foi publicado

em um grupo do Facebook só de pessoas intolerantes à lactose para que as

pessoas pudessem responder, porém sem sucesso.

Obtivemos 19 respostas neste segundo questionário e ele foi respondido por

pessoas que são intolerantes à lactose.

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

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 têm entre 46 e 55 anos e

42,1% dos participantes têm entre 25 e 35 anos.
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Gráfico 2 - Consumo
Fonte: Elaborado pela autora, 2021.

A frequência 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.

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

As pessoas que optam por tomar remédio para consumir doces

correspondem a 26,3% dos entrevistados e 73,7% das pessoas consomem doces

sem lactose.
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Gráfico 4 - Incrementação de doces sem lactose nos cardápios
Fonte: Elaborado pela autora, 2021.

Com voto unânime, os entrevistados acham interessante que as docerias

acrescentassem em seus cardápios a opção “sem lactose”.

Gráfico 5 - Análise
Fonte: Elaborado pela autora, 2021.

A minoria dos entrevistados, o qual corresponde a 26,3%, buscam

referências nas redes sociais quando estão com vontade de comer doce e 73,7%

dos entrevistados preferem indicações de outras pessoas.
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Gráfico 6 - Análise
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% não acham com

facilidade e 57,9% responderam que às vezes encontram e às vezes não

encontram.

Gráfico 7 - Preferência
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

indicações de pessoas de confiança antes de comprar os doces.
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Gráfico 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 RELATÓRIOS E ANÁLISE 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 negócio 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 etária está 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 equilíbrio percentual das idades.

A maioria dos entrevistados, correspondendo a 45,7%, consomem doces 3x

na semana, sendo um ponto positivo. Um ponto negativo é que 74,1% das pessoas

consomem mais doces industrializados do que caseiros, entendível pois no dia-a-dia

as pessoas compram doces em mercados, padarias e de uma forma mais rápida,

pegam o que já está pronto. Porém, 84% das pessoas preferem comer doces

caseiros, sendo mais um ponto positivo para o negócio.

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

já compraram para outra pessoa, este número 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 negócio com um percentual de 100%, pois com voto

unânime, os entrevistados responderam que gostariam que as confeitarias

acrescentassem em seus cardápios a opção “sem lactose’. Demonstram também

que a faixa etária está entre 25 e 35 anos, com 42,1%, o que pode direcionar futuras

campanhas de marketing mais atraentes para essa faixa etária.

A maioria dos entrevistados consomem doces 2x na semana,

correspondendo a 36,8% do gráfico. Um dado bem importante é saber se as

pessoas tomam remédio antes de comer algum doce ou ingerem o doce sem

lactose para não 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 não fazer mais efeito depois de um determinado

período. Outro fator bem importante é o fato destas pessoas gostarem de pedir

informações/recomendações de pessoas de confiança antes de comprarem os

doces sem lactose. Apenas 21,1% dos entrevistados responderam que preferem

olhar publicações nas redes sociais e encomendar o produto.

A maioria das pessoas prefere comprar doces sem lactose artesanais a

industrializados.

7 PLANO DE NEGÓCIO

No Plano de Negócio será apresentado o estudo financeiro, operacional e

mercadológico para responder o objetivo de apresentar a viabilidade financeira e

econômica da empresa da Bhia Pães de Mel.

7.1 SUMÁRIO EXECUTIVO

O presente trabalho tem como objetivo apresentar o estudo da viabilidade

financeira e econômica da abertura de uma microempresa de doces artesanais no
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município de Curitiba, Paraná. A empresa da Bhia Pães de Mel atua no ramo de

doces e tem como missão produzir doces artesanais com elevado padrão de

qualidade, promovendo boas memórias e satisfação aos seus clientes.

No plano de negócio serão apresentados os aspectos relacionados à criação

do negócio, como o conceito, descrição e análise da empresa, mercado, processos

de fabricação, incluindo os planos financeiro, operacional, administrativo e de

marketing, com a intenção de atender e criar necessidades de consumo na região

de atuação.

A empresa contará somente com uma colaboradora, que é a própria dona da

empresa e, se houver necessidade de mão de obra, contratará mais 1 (um)

colaborador. A gestão do negócio será de responsabilidade apenas da dona, que é

graduada na ESIC Business & Marketing School. Ainda não há um local definido

para a instalação da empresa, mas será analisado um local onde haja intensa

movimentação do público alvo, onde serão ofertados os produtos para o consumo.

Acredita-se que o retorno do investimento inicial se dará em um ano e meio.

As projeções do fluxo de caixa indicam que o empreendimento é viável, desde que

as estratégias e processos demonstrados no plano de negócio sejam utilizados de

maneira semelhante.

7.2 A EMPRESA

A empresa em estudo será de produção de doces artesanais. A Classificação

Nacional de Atividade Econômica - CNAE criou um código e descrição da atividade

econômica principal, no caso da empresa da Bhia Pães de Mel é o código: CNAE

4721-1/04 - Comércio varejista de doces, balas, bombons e semelhantes.

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

nessa modalidade, o ““empresário individual”, por força da Constituição Federal do

Brasil combinado com o Novo Código Civil está legalmente dispensado da

escrituração contábil”, de acordo com o Código Civil Brasileiro. Ou seja, a empresa

não precisa apresentar nos livros os acontecimentos que ocorrem ou que

modifiquem a situação patrimonial da empresa.

7.2.1 Diretrizes Organizacionais
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Conforme as políticas da empresa, serão 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 Missão

Produzir e vender doces artesanais, valorizando o alto padrão de

qualidade e diversificação de sabores, promovendo boas lembranças, satisfação e

felicidade aos consumidores e todos os fornecedores da empresa.

7.2.1.2 Visão

Ser reconhecida pela qualidade dos produtos e serviços oferecidos,

tornando-se referência no segmento de doces artesanais.

7.2.1.3 Valores

Ter uma conduta honesta, responsável e transparente; Passar aos

clientes e fornecedores confiança; Criatividade na hora de inventar novos sabores e

o principal: amor pelo trabalho bem feito.

7.3 DESCRIÇÃO DO NEGÓCIO

A empresa em estudo visa produzir produtos artesanais como pão 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 produção de chocolate cresce 10% ao ano e a média do mercado gourmet

cresce, em média, 20%, segundo a Abicab (Associação Brasileira da Indústria de

Chocolates, Cacau, Amendoim, Balas e Derivados).
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A grande diferença dessas pequenas empresas é o uso de ingredientes de

alta qualidade e nobres. O público consumidor está apto a pagar um preço mais

caro e exige que o doce seja bom, atendendo a expectativa.

O público-alvo da empresa da Bhia Pães de Mel será pessoas que

consomem doces caseiros, das classes A, B e C, residentes em Curitiba e Região

Metropolitana.

A empresa da Bhia Pães 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 não será só “mais um doce”, mas sim uma experiência

para que esse cliente volte e fidelize. O principal segmento de mercado são homens

e mulheres de qualquer idade para o consumo dos doces e, para intolerantes à

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

7.4 DESCRIÇÃO DO PRODUTO

A lucratividade com a venda de um produto é a principal razão para uma

empresa abrir, pois o produto é a principal fonte de receita da organização. Para

isso, é importante que o produto se destaque dentre os concorrentes e esse

destaque se dará pela qualidade do produto oferecido ao cliente. Diante disso, os

produtos apresentados a seguir são os produtos que serão vendidos na empresa da

Bhia Pães de Mel, para atender a demanda dos consumidores de produtos

artesanais. Contando com a excelência dos produtos, formas e tamanhos variados

em um local de fácil acesso para o público alvo.

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

Esta etapa irá levantar as informações de mercado que a empresa precisa e

direcionar as estratégias para apresentação do produto, preço, praça e promoção.

7.5.1 Análise dos clientes

A empresa conhecendo seus clientes, é possível identificar quem é o

seu melhor cliente, fazer um planejamento de retenção para novos clientes, induzir

mais produtos na compra dos clientes já existentes, melhorar o atendimento,

planejar efetivo de campanhas, aumentar a participação no mercado e com isso há

o aumento da lucratividade geral da empresa.

É interessante ter um sistema e/ou uma planilha para armazenar os dados

dos clientes como: nome, e-mail, telefone (de preferência com WhatsApp) e

endereço. Com essa planilha, fica fácil identificar onde o seu público mora e quais

produtos compram mais.

7.5.2 Análise dos concorrentes

Os concorrentes diretos da empresa são lojas que fornecem produtos

artesanais, panificadoras, cafeterias e as lojas de sobremesas. Os concorrentes

indiretos são as franquias de chocolates que, apesar de terem produtos sem

lactose, não são artesanais e sim industrializados.

7.5.3 Análise dos fornecedores

Os fornecedores são fundamentais para a empresa, pois a dona os

escolheu justamente pela qualidade dos produtos. É por meio deles que a empresa

consegue insumos para produzir seus doces e dar continuidade no processo de

venda dos mesmos. Visando obter um padrão de qualidade para os clientes, é

necessário que os produtos venham com exclusividade de um fornecedor específico

para cada produto.
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7.6 ANÁLISE SWOT

Segundo o Sebrae, parceiro de micro e pequenas empresas, a análise

SWOT “serve para analisar os pontos fortes e fracos, e as oportunidades e ameaças

de um negócio. Em seguida, o empreendedor pode organizar um plano de ação

para reduzir os riscos e aumentar as chances de sucesso da empresa.”

A sigla “SWOT” significa:

- Strengths (Forças);

- Weaknesses (Fraquezas);

- Opportunities (Oportunidades);

- Threats (Ameaças).

Visando alinhar as estratégias que a empresa possui, para tomar decisões

mais assertivas, foi feito um quadro com a análise SWOT mostrando as forças,

fraquezas, oportunidades e ameaças da organização.

Fonte: Elaborado pela autora, 2021.

7.7 ESTRATÉGIA DE MARKETING

Para atingir metas de vendas, divulgação e construir uma imagem positiva da

marca, é preciso criar um conjunto de estratégias de marketing para que isso

funcione.

A importância de se criar estratégias é que:

● 1º - 90% dos consumidores pesquisam marcas no Google antes de se

decidirem por qual irão comprar;

Esse já é um bom motivo para começar a pensar em uma boa ação de

marketing. Planejar e criar estratégias são fundamentais para o crescimento

da empresa, sempre estudando a viabilidade daquela ação e quais

consequências elas podem acarretar, tanto boas quanto ruins.
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Os produtos que serão vendidos são classificados como bens de

consumo por impulso, ou seja, a pessoa não se planeja para comprar

determinado produto. Portanto, todas as características 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, preço, praça e promoção. Esses

elementos compõem a definição das estratégias do mix de marketing.

7.7.1.1 Produto

A proposta da empresa é oferecer aos seus clientes produtos

artesanais e sem lactose com a máxima qualidade e que estimulem o cliente

a fidelizar com a empresa. Os produtos são divididos por pão de mel: mini e

tradicional, formato de coração ou redondo; brownies: mini ou tradicional,

formato quadrado e brigadeiros: tamanho padrão redondo ou em ponto de

colher.

Os produtos pão de mel e brownie serão disponibilizados por unidade

e os brigadeiros apenas por cento. Embalagens padrões para vitrines e

venda e embalagens exclusivas para presentes. Em datas comemorativas

como páscoa, dia das crianças, dia dos namorados, natal etc, serão

disponibilizadas embalagens com os temas de cada data comemorativa.

7.7.1.2 Preço

O preço estabelecido para a venda dos produtos é um preço justo e

sempre prezando a qualidade dos produtos e serviços oferecidos pela

empresa.

Os valores variam de acordo com o doce, recheio e embalagem. Em

média, os pães de mel custarão R$6,00, brownie R$3,50 e brigadeiro R$2,50.

Produtos sem lactose: pão de mel R$6,00, brownie R$8,00 e

brigadeiro R$3,50.
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As formas de pagamento poderão ser por cartão de crédito e débito,

dinheiro, pix, transferência bancária ou boleto bancário.

7.7.1.3 Praça

A empresa contará com uma loja física na região de Curitiba/PR, onde

os clientes poderão ir até a loja escolher seus produtos, venda pela internet,

WhatsApp e Instagram. A vantagem do e-commerce é o aumento das

vendas, pois pessoas que não são de Curitiba poderão ter acesso a

imagem/vídeo dos produtos.

7.7.1.4 Promoção

Para incluir a marca no mercado de trabalho, a empresa atuará de

forma forte pela internet, colocando as principais informações para os clientes

e possíveis clientes da empresa.

Além da atuação pela internet, serão disponibilizados com empresas

parceiras produtos para que seus clientes possam consumir e possivelmente

virarem clientes da empresa da Bhia Pães de Mel.

7.8 PLANO OPERACIONAL

O plano operacional é a etapa que descreve todo o processo da organização,

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

recursos necessários, como infraestrutura logística, produção, tecnologia etc, que

viabilizam a produção de um produto ou a prestação de serviços.

7.8.1 Infraestrutura

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

porém os doces são feitos na casa da proprietária da empresa, localizada no bairro

Novo Mundo em Curitiba/PR.

7.8.2 Organograma
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Conforme descrito no Sumário Executivo, a empresa terá somente a dona

como administradora e confeiteira. Caso haja necessidade de mão de obra, contará

com a ajuda de mais um funcionário, que será contratado de acordo com as normas

estabelecidas pelo MEI.

7.8.3 Instalações

Não será necessário maquinário automatizado para a produção dos doces.

Os itens necessários são utensílios de cozinha e mobiliário de inox. Estes, serão

escolhidos e dentre o melhor preço, serão comprados e instalados na empresa.

7.8.4 Logística

Para melhor tomada de decisão referente ao transporte dos fornecedores

com a matéria prima necessária, será feito um estudo dos potenciais fornecedores

perto da empresa para que a entrega não fique cara e o produto final possa ser

repassado aos clientes com um preço justo.

7.8.5 Produção

A produção da massa do pão de mel e do brownie são semelhantes. O

acabamento do pão de mel é diferenciado, pois a massa é envolta por uma

casquinha de chocolate. Os brigadeiros são preparados de forma diferente, pois a

massa é feita na boca do fogão e o acabamento é feito por peso.

De modo geral, o fluxo de produção dos pães de mel, brownies e brigadeiros

são feitos da seguinte forma:

Pão de mel:

Início → 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 pão de mel com chocolate → colocar na
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geladeira até endurecer → tirar da geladeira → tirar da forma de silicone → derreter

o chocolate branco → decorar os pães de mel → esperar esfriar → embalar →

produto finalizado.

Brownie:

Início → 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:

Início → 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 preferência) → cobrir com um plástico

→ 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 informática

Os equipamentos necessários para controle administrativo da empresa serão

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 será descrito todo o investimento que será feito para a abertura

da empresa e analisar se o projeto é viável ou não por meio de indicadores

financeiros e econômicos.

7.9.1 Investimento inicial

Não há a necessidade de ter um investimento inicial, visto que não será

alugado um local para a abertura da empresa. Por enquanto, os doces continuarão
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sendo feitos na casa da proprietária. O investimento feito será apenas em produtos

para a fabricação dos doces.

Fonte: Elaborado pela autora, 2021.

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

investir R$631,57 em compra de material para a fabricação dos doces nesse

período.

7.9.2 Despesas

As despesas foram divididas em: despesa de produção e despesa

administrativa.

Fonte: Elaborado pela autora, 2021.

O quadro acima mostra o valor, em reais, de quanto será gasto por mês com

as despesas de produção e administrativas. Juntando as duas despesas, dará

R$600,00 por mês que deverá ser retirado do caixa para pagamento.

Com o passar do tempo, é possível que o valor das despesas de produção

diminua, pois já vai ser possível saber em quais dias há mais saída dos doces,

fazendo com que não 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 possível identificar o valor de cada insumo e embalagens que

compõem o produto acabado.

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 seguir serão apresentados os custos unitários de cada produto:

● Pão de mel

Fonte: Elaborado pela autora, 2021.

O cálculo 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 pão 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 ítem. O cálculo das despesas (gás) 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 fogão);

49



B = capacidade do botijão (13 ou 45 kg);

PB = preço do botijão de gás na sua cidade.

Foi optado por colocar o mesmo valor nas despesas com água, luz e telefone

por não ter como calcular quanto é gasto por receita. Também foi acrescentado 10%

para perdas materiais.

Para finalizar, o cálculo do valor unitário do pão de mel foi feito apenas dos

sabores doce de leite e nutella, que são 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 pães de mel por receita). O

resultado para o pão de mel sabor doce de leite é de R$0,71 e os de nutella R$0,74

por unidade.

O lucro que os pães de mel dão para a empresa é grande, pois o pão de mel

de doce de leite é vendido a R$6,00, e o custo de produção é de R$0,71, o retorno

para a empresa é de R$5,29 por unidade vendida. Já os de nutella, são vendidos a

R$7,50 e o custo unitário é de R$0,74, dando um retorno de R$6,76, por unidade

vendida, para a empresa.

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

● Pão de mel sem lactose

Fonte: Elaborado pela autora, 2021.
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O cálculo do pão de mel sem lactose foi feito da mesma forma que o cálculo

do pão de mel tradicional. Duas alterações apenas:

1. Alguns ingredientes não possuem o mesmo valor, pois são sem lactose;

2. Foi feito apenas o cálculo do sabor de doce de leite, pois é o que mais vende.

O resultado do cálculo do pão de mel sem lactose é de R$0,93 por unidade.

A empresa ganha bastante lucro com a venda dos pães de mel, pois cada

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

vendida.

● Brownie

Fonte: Elaborado pela autora, 2021.

O cálculo do brownie foi separado por:

- Forma pequena, a qual contém 9 pedaços de brownie;

- Forma grande, a qual contém 12 pedaços de brownie.

Para a forma pequena, o valor unitário é de R$2,36 e a forma grande R$1,77.

Levando em consideração 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.

● Brownie sem lactose
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Fonte: Elaborado pela autora, 2021.

O brownie sem lactose também foi calculado pela forma pequena, de 9

pedaços, e a forma grande de 12 pedaços.

O custo unitário 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 unitário 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.

● Brigadeiros

Fonte: Elaborado pela autora, 2021.

O cálculo dos brigadeiros também utilizou a mesma base de cálculo dos

produtos descritos acima. Os sabores são de brigadeiro tradicional e leite ninho com

nutella, pois esses são os que mais dão saída para a empresa.

O valor unitário de cada brigadeiro tradicional é de R$0,83. Como todos os

sabores de brigadeiro são vendidos por cento, o valor do cento do brigadeiro

tradicional é de R$100,00, dando um retorno para a empresa de R$17,00.
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O valor unitário 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.

● Brigadeiros sem lactose

Fonte: Elaborado pela autora, 2021.

Os brigadeiros sem lactose também são vendidos por cento e os sabores que

mais saem são 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, é de se pensar e rever a tabela de preços, 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 são “apps”

baixados no celular, tablet ou acessado pelo computador e é possível ter acesso a

todos os estabelecimentos que realizam entregas de acordo com a região onde

você está, permitindo que você faça o pedido e receba na sua casa com apenas

alguns cliques. Ou seja, aplicativo de delivery nada mais é do que um aplicativo que

você 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 três maneiras: cadastrar o cartão no

aplicativo com opção de crédito e débito, pagamento na entrega e pix, porém alguns

restaurantes não aceitam essas duas últimas 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 benefícios que a empresa deseja.

Exemplo: empresa iFood.

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

Esse é o Plano Básico, o qual não está incluído a entrega, a comissão 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 mês.
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Fonte: site do iFood, acesso em 19/10/2021

Esse é o segundo plano, o Plano Entrega, o qual está incluso a entrega pelos

motoboys parceiros do iFood. Com isso, a empresa não precisa se preocupar em

contratar motoboys para fazerem suas entregas, quando solicitadas pelo aplicativo

de delivery. A comissão é de 23% + taxa de 3,5% nos pedidos em que o cliente

pagar usando a plataforma do aplicativo e a mensalidade é de R$130,00 se a

empresa faturar mais de R$1.800,00 por mês.

A diferença dos dois planos é que um possui serviço de entrega e o outro não

e o plano básico é mais em conta, no valor da comissão, do que o plano entrega.

Quando começou 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 Contábil.

Na empresa da Bhia Pães de mel não será utilizado o uso de aplicativos de

delivery como ifood, Rappi, Uber Eats etc, pois a dona não trabalha com doces a

pronta entrega, apenas com encomendas antecipadas. O uso do aplicativo, então,

não teria sentido, uma vez que é cobrada uma taxa e sem a utilização, não há

motivos para pagar.
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9 AMPLIAR AÇÃO NO INSTAGRAM

Com a abertura da empresa, é interessante que a dona amplie a ação no

Instagram, alcançando o maior número de pessoas. Para isso, é necessário a

contratação de uma pessoa especializada no assunto para, junto com a Bhia,

desenvolverem a melhor estratégia para alcançar o maior número de pessoas

possível 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 é bem mais prático. De

acordo com o site Especialista Digital, o valor desse investimento fica em torno de

R$350,00, sendo incluso neste valor a elaboração do conteúdo + criação das artes

dos posts no Facebook e Instagram + publicação + impulsionamento dos posts.

Existem pacotes mais baratos e mais caros, mas vai de acordo com a vontade de

cada cliente.

A ampliação no Instagram também remete aos clientes estarem sempre

postando, divulgando o trabalho da Bhia e também a interação nos stories e nos

post são fundamentais para conseguir alcançar o maior número de pessoas.

10 CONSIDERAÇÕES FINAIS

Os dados coletados até o momento na pesquisa exploratória nos permite

entender que fossem delimitados com maior clareza as características do modelo de

negócio que se deseja aplicar. Dados e valores relativos ainda carecem ser

pesquisados tais como informações do custo do modelo de negócio.

Para a abertura da empresa da Bhia Pães de Mel foi realizado um estudo

sobre as projeções financeiras, custos e despesas que a empresa poderá ter. Esse

mesmo estudo mostrou que a empresa terá lucratividade, uma vez que o lucro

sobre cada produto é relativamente alto, pois são produtos de baixo custo, porém

com alto valor de mão de obra agregado ao produto final.

É de se pensar sobre a possibilidade de não vender mais a forma pequena

(de 9 pedaços) de brownie, pois o retorno sobre o custo unitário é muito baixo. Caso

essa decisão seja efetiva, o valor da forma grande de brownie subirá, para ter um

retorno maior e compensar o produto que foi retirado do cardápio. Também deve-se

pensar sobre a possibilidade de aumentar o preço 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 contará apenas com a proprietária cuidando da parte

administrativa e do preparo das receitas. A grande diferenciação da empresa será

os produtos com padrão de alta qualidade, porém acessível a todas as pessoas que

queiram comprá-lo. Outro grande diferencial são os produtos sem lactose, pois há

muitas pessoas com intolerância e, de acordo com a pesquisa feita, são poucos os

lugares que possuem esse serviço de doces caseiros sem lactose.

O público alvo já foi estabelecido, considerando as pessoas que comem

doces tradicionais e os sem lactose.

Por hora, a empresa não pagará para um especialista em marketing digital

fazer as publicações nas redes sociais e ampliar sua rede, pois a proprietária está

atuando na área administrativa e os doces ficaram em “segundo plano”. Além disso,

o serviço de entregas delivery também não será utilizado no momento, visto que a

proprietária faz os doces sob encomenda, não sendo viável 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 são favoráveis. Baixo custo, clientes

satisfeitos e lucratividade alta. Isso que toda empresa almeja.
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