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1 SUMARIO EXECUTIVO

CONCEITO DO NEGOCIO

O "Salgados Tia Bel" é uma empresa dedicada a producédo e comercializacédo
de salgados gourmet, localizada em Ilhabela, Sdo Paulo. O negdécio se propde a
oferecer produtos de alta qualidade, valorizando o publico local e o turistico.
Priorizamos ingredientes selecionados, receitas exclusivas e um ambiente
aconchegante, criando uma experiéncia gastrondmica diferenciada. Além das vendas
diretas ao consumidor, disponibilizamos op¢des de delivery e kits personalizados para

festas e eventos, ampliando nosso alcance.

OPORTUNIDADE DE MERCADO

O mercado de salgados no Brasil é vasto e repleto de possibilidades, dado o
consumo regular desses produtos em diversas ocasides. Em Ilhabela, o potencial se
destaca ainda mais pelo aumento constante de turistas e pela demanda local por
produtos de maior sofisticagdo. O "Salgados Tia Bel" posiciona-se estrategicamente
para atender as expectativas de consumidores que buscam ndo apenas qualidade,

mas também uma experiéncia que alie sabor, conforto e exclusividade.

PRODUTOS E SERVICOS

O portfélio da empresa inclui uma ampla variedade de salgados tradicionais e
gourmet — como coxinhas, rissoles e bolinhas de queijo — produzidos com
ingredientes premium. Também oferecemos kits personalizados para festas, opcdes
de bebidas e servigcos de entrega eficientes. A flexibilidade na personalizacédo de kits
e encomendas para eventos é um diferencial que atende tanto pequenos grupos

guanto demandas de grande porte, agregando valor ao cliente.



LOCALIZACAO E ABRANGENCIA

Situada em um ponto estratégico de llhabela, a loja atrai tanto moradores
quanto turistas. Além do atendimento presencial, contamos com um servico de
delivery agil, que expande nosso alcance e oferece praticidade aos clientes. Parcerias
com plataformas de entrega como iFood e Uber Eats potencializam ainda mais nossa

abrangéncia, consolidando nossa presenca no mercado local.

IMPACTO SOCIAL E CULTURAL

O "Salgados Tia Bel" ndo apenas visa lucros, mas também contribui para o
desenvolvimento local por meio da geracdo de empregos e do incentivo & economia
criativa. Valorizamos fornecedores locais, fomentando a cadeia produtiva e
fortalecendo relacdes comerciais na regido. Ademais, a proposta cultural da empresa
busca promover a tradicdo gastronémica brasileira, adaptada a um formato gourmet,

0 gque enriquece a experiéncia dos turistas e reforca a identidade local.

ANALISE DE MERCADO E CONCORRENCIA

O mercado de salgados em llhabela &€ competitivo, com concorrentes
estabelecidos, como Tio Coxinha e Doceria da Nadir. Contudo, o "Salgados Tia Bel"
diferencia-se pelo foco em produtos gourmet e na experiéncia sensorial. Nossa
analise aponta uma lacuna no mercado para ofertas mais sofisticadas e
personalizadas, o que nos coloca em uma posi¢ao estratégica para capturar e fidelizar

este nicho de consumidores.

EQUIPE DE GESTAO

A equipe de gestdo € composta por trés socios, todos com formacdo em
Marketing e experiéncia consolidada em gestdo de negdécios. Cada soécio é

responsavel por uma area-chave: administracéo, financas e marketing. Além disso,



contamos com colaboradores especializados na producao e logistica de alimentos,

assegurando operacdes eficientes e de alta qualidade.

ESTRATEGIA DE MARKETING E VENDAS

A estratégia de marketing combina estratégias digitais e tradicionais para
maximizar a visibilidade da marca. Apostamos em redes sociais, parcerias com
influenciadores locais e participacdo em eventos gastrondmicos. Além disso,
utilizamos materiais promocionais, como cartdes e cupons, para consolidar nossa
presenca tanto no ambiente online quanto offline. O objetivo é criar um relacionamento

préximo com os clientes e fideliza-los por meio de experiéncias marcantes.

PROJECAO FINANCEIRA E INVESTIMENTOS

Com um investimento inicial de R$ 68.811,27, planejamos instalacdo da loja,
aguisicdo de equipamentos e formacao de estoque. Prevemos um fluxo de caixa
positivo a partir do segundo ano de operacdo, impulsionado principalmente pelo
servico de delivery e pela crescente demanda por eventos. Estimamos atingir o ponto
de equilibrio financeiro no terceiro ano, com crescimento sustentavel e diversificacao

das receitas.

CONCLUSAO

O "Salgados Tia Bel" esta bem-posicionado para capitalizar sobre o mercado
de salgados gourmet em llhabela. Nossa proposta ndo s6 atende as necessidades
dos consumidores, mas também contribui para o desenvolvimento social e cultural da
regidao. Com foco na qualidade, na inovacgéo e na satisfacéo do cliente, projetamos um
crescimento consistente e sustentavel. Em longo prazo, buscamos nos consolidar
como referéncia no mercado local e expandir nossas operacdes, mantendo o

compromisso com a exceléncia e a valorizagdo das comunidades que atendemos.



2. INTRODUCAO

2.1 CARACTERIZACAO DA ORGANIZACAO

Maria Isabel, aos 26 anos, resolveu incrementar sua renda ao aproveitar uma
receita de salgados tradicionais da Bahia, que aprendeu enquanto trabalhava em uma
lanchonete. Motivada pelo sonho de proporcionar educacao superior a seus filhos, ela
se muda com sua familia para a cidade de llhabela, onde continua a vender salgados
como meio de subsisténcia.

Apesar das dificuldades financeiras enfrentadas, Maria Isabel consegue enviar
seus filhos para a universidade. Michele se forma em Pedagogia, Jamile em
Enfermagem e Lucas segue carreira como jogador de futebol, enquanto Warison se
torna marinheiro. A empreendedora se sente profundamente realizada ao presenciar
0 sucesso e a independéncia de seus filhos, fruto de seu esforco e determinacéo.

Ao longo dessa jornada, o negécio de venda de salgados de Maria Isabel evolui,
transformando-se em uma préspera empresa denominada "Salgados Tia Bel". Essa
trajetdria de superacdo e crescimento empresarial demonstra a forgca de vontade, a
resiliéncia e a visdo empreendedora de Maria Isabel, que soube aproveitar uma

oportunidade e transforma-la em um legado de sucesso familiar.

2.2 FORMULACAO DO PROBLEMA

Como podemos manter a longevidade da empresa dentro de um mercado tao
competitivo e contribuir para a expansdo e crescimento sustentavel do

empreendimento?

2.3 JUSTIFICATIVA

Este projeto de pesquisa se reveste de grande importancia, pois possibilitara a
expansdo de uma empresa local, a Salgados Tia Bel, oferecendo a oportunidade de
explorar novos mercados e aumentar suas vendas. Além disso, a implementacédo de
uma loja fisica e o desenvolvimento de videos para as redes sociais tém o potencial
de atrair clientes interessados em experiéncias culinarias Unicas e educacionais.

Ademais, este estudo representa uma iniciativa inovadora que diferencia o

empreendimento da concorréncia, agregando valor aos clientes existentes e



potenciais. Ao diversificar suas atividades e explorar novas estratégias de negécio, a
empresa Salgados Tia Bel podera fortalecer sua posicdo no mercado e alcancar um
crescimento sustentavel a longo prazo.

Portanto, a investigagdo proposta se justifica pela sua capacidade de
impulsionar o desenvolvimento e a expansao de uma empresa local, contribuindo para

a geracdo de emprego, renda e oportunidades em sua comunidade de atuacao.

2.4 OBJETIVO

O propdsito deste estudo de caso é desenvolver um plano de negécio para
compreender como a implementacéo de uma loja fisica e o desenvolvimento de videos
para as redes sociais pela empresa Salgados Tia Bel podem contribuir para a
expansao e o crescimento sustentavel do negdcio. Esta pesquisa sera conduzida por
Maria Eduarda Batista Severo, Marina de Araujo Pires e Nathan Gomes de Jesus.

O estudo visa analisar os impactos dessas estratégias na comunidade de
llhabela, onde a empresa Salgados Tia Bel esta situada. Para atingir esse objetivo,
serdo perseguidos o0s seguintes objetivos especificos: a) Descrever as caracteristicas
da loja fisica planejada, as propostas de videos para as redes sociais e as estratégias
a serem utilizadas no desenvolvimento desse projeto; b) Analisar os desafios e
oportunidades associados a implementacdo dessas estratégias de expansdo do
negocio; ¢) Avaliar o potencial de melhoria social e profissional que a execucao desse
plano de neg6cio pode proporcionar para a empresa Salgados Tia Bel e sua
comunidade de atuacéo.

Dessa forma, este estudo de caso visa contribuir para o desenvolvimento e a
expansao sustentavel da empresa Salgados Tia Bel, por meio de uma abordagem

estruturada e fundamentada em evidéncias.

2.5 METODOLOGIA

A metodologia de pesquisa para o estudo de caso do Salgados Tia Bel, tera a
abordagem qualitativa, que visa compreender o significado do fendbmeno pesquisado,
sendo com pesquisas de campo com o publico-alvo que reside na cidade de llhabela,
abordando, a aceitacdo do publico para uma loja fisica e cursos culinérios voltados

aos salgados. Mais adiante, no segundo semestre sera realizado a pesquisa



guantitativa, onde iremos falar sobre os nimeros da empresa, como 0s gastos, ganhos
e tudo voltado ao investimento.

Nosso objetivo, nesse momento € fazer uma pesquisa exploratoria, de
validacdo de um negdcio, ou seja, estamos perguntando ao publico qual a opinido
sobre o empreendimento. Como citado anteriormente visa investigar a satisfacdo dos
clientes sobre a qualidade dos produtos, a necessidade de uma loja fisica, propondo-
se a expansao da empresa.

Quanto aos procedimentos técnicos, nossa pesquisa € de tipo fonte de papel e
de campo, noés realizamos uma pesquisa bibliografica para aprofundar os
conhecimentos e utilizamos de pesquisa documental. Utilizamos também a pesquisa
de campo, questionario, observacao, pesquisa de documentos e a elaboracdo de um
diagnostico.

O estudo de caso € método de pesquisa ampla, que se usa dados qualitativos
ou quantitativos coletados a partir de eventos reais, visando objetivar fenbmenos
atuais inseridos em seu ambiente especifico.

Robert K. Yin € um renomado pesquisador e autor na area de métodos de
pesquisa, conhecido por seu trabalho em pesquisa de estudo de caso, e em pesquisa
qualitativa.

Segundo Yin (2005, "Case Study Research: Design and Methods" p. 32), o
estudo de caso “é uma investigagdo empirica que investiga um fendmeno
contemporaneo dentro de seu contexto de vida real, especialmente quando os limites
entre o fendbmeno e o contexto ndo estdo claramente definidos”.

Os estudos de caso de Robert Yin sdo conhecidos por sua abordagem holistica
e detalhada, geralmente envolvendo a investigacao intensiva de um fendémeno dentro
de seu contexto real.

Yin (2001), enfatiza a necessidade de coletar dados de informacbes
abrangentes e detalhados sobre o caso em questdo, ele também enfatiza a
importancia de entender o contexto em que o caso ocorre, considerando influéncias
ambientais, culturais e sociais. E necessario a coleta de varias fontes para garantir um
entendimento completo do caso e assim, ter maior exatidao, pois Yin (1994), aponta
gue os resultados de um estudo de caso podem oferecer perspectivas valiosas e
teoricamente significativas, mesmo que ndo sejam aplicaveis a toda a populacéo.

Esse trabalho contou com um levantamento técnico conhecido como survey,

para conseguir validar o nosso projeto com perguntas direcionadas a proposta de



criacao da loja fisica, e nesse momento usamos a abordagem de pesquisa quantitativa
para avaliar a opinido do publico.

Essa pesquisa foi aplicada em uma amostra de 157 pessoas, e sua analise dos
resultados serd fundamental para orientar as proximas etapas do projeto, fornecendo
insights cruciais para ajustes e aprimoramentos necessarios, assim poderemos

identificar a viabilidade do projeto.

2.6 CADEIA DE VALOR

A cadeia de valor € um conceito fundamental na gestdo estratégica de
negocios, desenvolvido por Michael Porter em 1985. Ela descreve as atividades
internas de uma empresa que agregam valor ao produto ou servico final, desde a
matéria-prima até a entrega ao cliente. A analise da cadeia de valor permite identificar
oportunidades de otimizacéo, reducao de custos e diferenciacdo no mercado.

Segundo Porter (1985), "a vantagem competitiva ndo é alcancada apenas por
meio da exceléncia em uma atividade, mas pela gestéo eficaz de todas as atividades
gque compdem a cadeia de valor". Isso ressalta a importancia de compreender e
aprimorar cada etapa do processo produtivo, desde a logistica de suprimentos até o
pés-venda.

Ao realizar uma analise detalhada da cadeia de valor, as empresas podem
identificar pontos de melhoria, eliminar atividades redundantes, reduzir custos,
aumentar a eficiéncia operacional e, consequentemente, melhorar sua
competitividade no mercado. Além disso, a compreensao da cadeia de valor permite
uma visao holistica do negécio, facilitando a tomada de decisdes estratégicas.

Em um cenario empresarial cada vez mais competitivo, a andlise da cadeia de
valor se torna essencial para o sucesso e a sustentabilidade das organizagbes. Ao
compreender e aprimorar as atividades que agregam valor ao produto ou servico, as
empresas podem se destacar no mercado e conquistar vantagens competitivas
duradouras.

Inicialmente, procedemos com uma analise abrangente dos desafios
enfrentados pela empresa Salgados da Tia Bel, seguida pela organizacdo e
estruturacdo de todas as ideias identificadas como potenciais oportunidades de
negécio. Durante esse processo, foram examinadas as tendéncias de mercado e

obtidas percepcdes valiosas sobre o perfil e comportamento dos clientes-alvo. A partir



dessas informacdes, a decisao estratégica foi tomada de estabelecer uma loja fisica
com um espaco dedicado a realizacao de cursos gastrondmicos.

No processo de conceituagdo do empreendimento, foi conduzida uma pesquisa
de campo com o intuito de avaliar a receptividade do publico em relagdo ao projeto
proposto. Apos a implementacao da pesquisa, constatou-se que a proposta de cursos
gastronbmicos ndo obteve uma aceitacdo significativa por parte da maioria dos
participantes da amostra. No entanto, observou-se que o publico demonstrava
interesse em buscar novas receitas e conteudos culinarios online, como pode ser

observado através dos apéndice E.



3 CONCEITO DO NEGOCIO

O conceito do negoécio da Salgados Tia Bel baseia-se em oferecer uma
experiéncia gastrondmica que conecta emocionalmente os clientes a marca,
alinhando-se as necessidades culturais e afetivas do publico-alvo. O foco esta na
producdo e comercializacdo de salgados gourmet de alta qualidade, atendendo a
crescente demanda em Ilhabela. A marca busca proporcionar ndo apenas produtos,
mas experiéncias completas que integrem conveniéncia, qualidade e um atendimento
personalizado. Como enfatizado por Fernandes (2021), a localizacéo estratégica e a
diversificacdo dos canais de distribuicdo, como delivery préprio e parcerias com
plataformas digitais, sdo elementos essenciais para se destacar em um mercado

competitivo.

3.1 MODELO DE NEGOCIOS

A partir desse conceito, o modelo de negécios da Salgados Tia Bel busca gerar,
entregar e capturar valor de forma inovadora e eficiente. O foco esta em oferecer uma
proposta que combine experiéncias sensoriais, sustentabilidade e alta qualidade.

A proposta de valor da empresa é proporcionar uma experiéncia sensorial
diferenciada, que vai além do simples consumo de salgados. A Salgados Tia Bel criara
uma experiéncia sensorial Unica para seus clientes, combinando elementos visuais,
sonoros, olfativos, tateis e gustativos. O ambiente serd projetado com cores
acolhedoras e uma iluminacdo suave, criando uma atmosfera sofisticada e
convidativa. A musica ambiente sera cuidadosamente escolhida para complementar
0 ambiente e a experiéncia. A aromatizacdo, com cheiros suaves como baunilha e
canela, reforcard o apelo sensorial, enquanto a textura do mobiliario e das
embalagens proporcionard uma sensacao de conforto e qualidade.

Os salgados serdo preparados com ingredientes de alta qualidade e receitas
exclusivas, oferecendo uma experiéncia gustativa memoravel. A tecnologia também
sera integrada ao ambiente, com conteudo visuais e até realidade aumentada para
engajar os clientes de forma digital.

Eventos especiais e treinamentos para a equipe garantirdo uma experiéncia

imersiva e interativa, onde os clientes poderdo aprender e degustar os produtos. O



objetivo € envolver os cinco sentidos, criando uma experiéncia que vai além do
simples consumo de alimentos, incentivando o retorno e a fidelizacéo dos clientes.

A disposigao atraente dos produtos, o atendimento personalizado e a qualidade
dos salgados sao fatores determinantes para impulsionar as vendas no ponto de
venda.

Além da loja fisica, o servico de delivery expande o alcance da Salgados Tia
Bel, permitindo atender a um publico mais amplo que busca conveniéncia e rapidez,
tendo em vista os consumidores que tém como objetivo atender a festas e eventos.
As encomendas podem ser feitas por telefone ou por plataformas de delivery, o que
facilita 0 acesso aos produtos da empresa.

Os salgados, preparados com ingredientes de alta qualidade, séo vendidos em
diversas opgbes de tamanhos e sabores, atendendo a diferentes preferéncias e
ocasifes. Desde pequenos eventos e festas até o consumo diario, a variedade de
produtos oferecida pela Salgados Tia Bel permite a maximizacéo das vendas.

Além de oferecer salgados gourmet, o espaco também estara disponivel para
aluguel como expositor de bebidas, permitindo que outras empresas promovam seus
produtos em um ambiente premium. A empresa se dedicara a divulgar e apoiar
negocios locais, reforcando a conexdo com a comunidade e destacando as empresas
gue colaboram conosco. Essa integracédo nao so valoriza os parceiros, mas também
enriquece a experiéncia dos nossos clientes.

O segmento de cliente principal € composto por mulheres na faixa etaria de
25 a 35 anos, residentes em llhabela e arredores, com um nivel de renda médio a
meédio-alto. Essas mulheres sao criativas e dinAmicas que trabalham em atividades
desafiadoras. Além disso, elas sdo solteiras, sofisticadas, valorizam a o ambiente em
gue estdo, e gostam de visitar ambientes ideais para fotos que oferecam produtos de
alta qualidade.

Assim, Sophia Souza, a persona escolhida, tem 28 anos, trabalha com
publicidade e propaganda, ndo tem filhos é solteira e pertence a classe média alta.
Ela gosta de visitar ambientes modernos e fotogénicos, com produtos de alta

qualidade, sustentaveis e ambientalmente responsaveis.



A persona ideal frequenta os estabelecimentos de Fast Food de 2 a 3 vezes ha
semana, gosta que o local ofereca uma experiéncia completa (alimentacao,
socializagdo e ambiente). Prefere lugares descontraidos para se reunir com 0s amigos
ou trabalhar.

Figura 1 Representacéo da persona

Fonte: Freepik

Para atender as expectativas da persona por produtos sustentaveis, a Salgados
Tia Bel se compromete com a sustentabilidade em todas as etapas de sua operacao.
Desde a selecdo de ingredientes, priorizando fornecedores locais e produtos
organicos, até a utilizacdo de embalagens ecoldgicas, a empresa adota praticas que
minimizam seu impacto ambiental.

Além disso, busca constantemente melhorar seus processos, implementando
solucdes eficientes de gestdo de residuos e economizando recursos como agua e
energia. Ao oferecer produtos gourmet de alta qualidade com um foco sustentavel, a
Salgados Tia Bel ndo s6 atende a crescente demanda por opc¢des conscientes, mas
também reforca seu compromisso com a preservacao ambiental, agregando valor a
experiéncia do cliente.

Para garantir um excelente relacionamento com os clientes, a Salgados Tia
Bel adotara estratégias eficazes tanto no ambiente fisico quanto no digital. O
atendimento na loja fisica sera acolhedor, com a equipe disponivel para responder a
perguntas e personalizar o atendimento. Programas de fidelidade seréo
implementados para incentivar a lealdade dos clientes.



Nas redes sociais, a empresa se mantera ativa, entendendo o perfil dos
seguidores e direcionando a comunicacao de forma eficaz. A interacdo com o publico
sera constante, com respostas a comentarios e mensagens, além de contetdo
relevante para engajar os seguidores.

A relacdo digital com os clientes da Salgados Tia Bel serd ampliada e
aprimorada por meio da implementacdo de chatbots e assistentes virtuais. Esses
sistemas automatizados, integrados diretamente ao site da empresa e aos canais de
comunicacdo, como WhatsApp e redes sociais, proporcionardo um atendimento agil
e eficiente, permitindo que os clientes interajam com a marca a qualquer momento,
sem depender de horarios comerciais ou da disponibilidade de um atendente humano.
Além de oferecer informacdes rapidas sobre os produtos, 0 menu e promoc¢des, 0S
chatbots possibilitardo que os clientes realizem pedidos e efetivem pagamentos
diretamente pelo chat, tornando a experiéncia de compra mais pratica e conveniente.

Essa interacao digital sera projetada para agregar valor ao cliente ao oferecer
um atendimento personalizado, com respostas rapidas e precisas sobre os produtos
e servicos da Salgados Tia Bel. A tecnologia também permitira coletar dados sobre as
preferéncias de cada cliente, criando uma base de informa¢des que pode ser usada
para personalizar futuras interacdes e oferecer recomendacfes baseadas no histoérico
de compras e nas preferéncias alimentares dos consumidores.

Além disso, a empresa adotara uma estratégia hibrida de relacionamento, que
combina o atendimento presencial de alta qualidade no ambiente fisico com a
agilidade e conveniéncia do atendimento digital. No ponto de venda, a Salgados Tia
Bel proporcionara uma experiéncia acolhedora e personalizada, onde os clientes
poderdo fazer perguntas, esclarecer davidas e interagir diretamente com o0s
funcionarios. Conhecer as preferéncias de cada cliente e criar uma conexao genuina
sera essencial, e, para isso, a empresa podera implementar programas de fidelidade,
recompensando a lealdade dos clientes e oferecendo beneficios exclusivos.

Ao combinar o atendimento personalizado no ambiente fisico com a eficiéncia
e praticidade da tecnologia digital, a Salgados Tia Bel fortalecera a relacdo com seus
clientes, criando uma experiéncia de compra fluida e integrada. Essa abordagem néo
s6 agregara valor a experiéncia do cliente, mas também permitird a empresa otimizar
processos, melhorar a eficiéncia operacional e, consequentemente, expandir sua base

de clientes de forma eficaz.



Os canais de distribuicao ideais, conforme identificados pelo modelo de
negocios, sao a loja fisica propria e o servico de entrega (delivery). A loja fisica
permitird alcancar um publico que valoriza a experiéncia de compra presencial,
enquanto o delivery atendera a demanda crescente por conveniéncia e acessibilidade.
A Salgados Tia Bel criara um ambiente convidativo na loja, incentivando os clientes a
permanecerem no local para consumir os produtos. O delivery, por sua vez, ampliara
0 alcance da empresa, facilitando o acesso aos produtos para quem prefere a entrega
domiciliar.

A atividade principal da empresa é a producdo de salgados gourmet,
diferenciados pelo uso de ingredientes de alta qualidade e métodos de preparo
sofisticados. Os produtos oferecidos incluem coxinhas, bolinhas de queijo, kibes,
risoles de carne e risoles de presunto e queijo, cada um desenvolvido para atender
aos paladares mais exigentes.

Os salgados gourmet da Salgados Tia Bel sdo preparados com receitas
exclusivas, que se destacam pelo uso de temperos Unicos, proporcionando sabores
inconfundiveis e superiores aos produtos tradicionais. A coxinha, por exemplo, é
recheada com frango temperado com ervas e especiarias selecionadas, enquanto a
bolinha de queijo combina queijos finos em uma mistura cremosa e saborosa.

Osrecursos-chave para a criacdo e operacionalizacao eficaz de uma empresa
de salgados sdo multifacetados e abrangem diversas &reas cruciais para garantir a
qualidade, eficiéncia e satisfacao dos clientes.

Por isso o0 recurso principal € uma cozinha bem equipada e adequada é
fundamental para a producdo dos salgados, além de um layout que favoreca a
eficiéncia e seguranca dos funcionarios. A cozinha deve seguir as normas sanitarias
vigentes.

Além disso, outros recursos essenciais séo definir uma identidade de marca é
essencial. Isso inclui nome, logotipo, cores, valores e posicionamento no mercado.

Uma marca forte diferencia a empresa de salgados, atrai clientes e gera confianga.



Figura 3 Identidade da marca em formato horizontal

SALGADOS

Fonte: Autoria propria

Figura 2 Identidade da marca em formato vertical

SALGADOS

Fonte: Autoria propria

O local destinado ao armazenamento deve manter ingredientes e produtos em
condicdes ideais. Um ambiente confortdvel com mesas, cadeiras e disposicdo que
facilite a circulac&o proporciona uma experiéncia positiva aos clientes.

A adocdo de um sistema de venda eficiente € crucial. Maquinas de cartéo,
caixas registradoras e software de ponto de venda integrado permitem controle de
vendas, gestado de estoque e relatdrios financeiros. Além dos equipamentos de venda,
€ importante integrar tecnologias de gestdo, para otimizar processos e auxiliar na
tomada de decisfes estratégicas.

Entre as parcerias fundamentais para o desenvolvimento da Salgados Tia Bel
destacam-se os fornecedores de ingredientes, distribuidores, plataformas de entrega
de comida, empresas de embalagens e empresas de treinamento. Na regidao do Vale
do Paraiba e Litoral Norte, existem diversos exemplos de empresas que podem atuar
como parceiras estratégicas.

O Supermercado P&o de Acucar oferece ingredientes de alta qualidade,
essenciais para manter os padrfes dos produtos da Salgados Tia Bel. O Atacadéo em

Sao Sebastido € uma opcéo estratégica para a compra em grande quantidade,



permitindo otimizacéo de custos. As plataformas de entrega, como iFood e Uber Eats,
sdo importantes para ampliar o alcance dos produtos da empresa. Empresas de
embalagens, como a Embalagens Caraguatatuba e a Litoral Pack em S&o Sebastio,
fornecem embalagens adequadas, essenciais para a conservacao e apresentagao
dos produtos.

Por fim, empresas de treinamento, como a Escola Técnica Estadual (Etec)
Caraguatatuba, oferecem cursos importantes para o treinamento dos funcionarios da
Salgados Tia Bel, garantindo um atendimento de qualidade e capacitacédo técnica.

Para trabalhar de forma eficiente e sustentavel, a Salgados Tia Bel precisa
gerenciar cuidadosamente sua estrutura de custos. Os principais recursos dessa
estrutura incluem a manutencdo da loja e 0s custos relacionados a equipe. A
manutenc¢ao da loja € uma parte critica para garantir que o ambiente fisico seja sempre
atraente e funcional. Isso envolve custos com limpeza, pequenos reparos,
manutencao de equipamentos e servi¢os publicos como agua, luz e internet.

Manter a loja em 6timo estado ndo s6 melhora a experiéncia do cliente, mas
também previne problemas operacionais maiores no futuro. A equipe € outro
componente importante da operacdo. Contar com funcionarios qualificados e bem
treinados € de extrema importancia para garantir a qualidade dos produtos e um
excelente atendimento ao cliente. Os custos relacionados a equipe incluem salarios,
beneficios como vale-transporte e alimentacao, além de treinamento continuo.

Os custos da manutencao da loja e da equipe sao cobertos principalmente
pelas vendas dos produtos. A receita gerada pelas vendas na loja fisica e pelo servico
de delivery é fundamental para cobrir as despesas operacionais e gerar lucro. Para
garantir a viabilidade financeira, € essencial que a Salgados Tia Bel mantenha um
bom controle de custos.

Para garantir a sustentabilidade e o crescimento da Salgados Tia Bel, é
essencial compreender e aprimorar as fontes de receita, com destaque para as
vendas de produtos.

Para manter a competitividade e atrair mais clientes, é fundamental monitorar
continuamente as tendéncias de mercado e ajustar a oferta de produtos conforme as
demandas dos consumidores. Promoc¢des, combos e programas de fidelidade séao

estratégias eficazes para incentivar a repeticdo de compra e aumentar o ticket médio.



3.2 OPORTUNIDADE

Criar um ambiente em que os clientes possam aproveitar 0 espaco e comer
deliciosos salgados.

Essa deciséo surgiu a partir da crescente demanda por locais que oferecam
ndo s6 produtos de qualidade, mas também uma boa experiéncia de consumo. O
espaco foi projetado para ser acolhedor, permitindo que os clientes relaxem,
socializem e saboreiem nossos produtos com conforto.

O diferencial é oferecer salgados de alta qualidade a precos acessiveis para a
classe média. A combinacdo de um ambiente agradavel e um valor competitivo nos
destaca. Priorizamos a exceléncia dos ingredientes e do preparo, garantindo uma
experiéncia gastrondmica de qualidade sem comprometer o orcamento. Queremos
que cada visita seja uma experiéncia memoravel, que valorize o paladar e o bem-estar
dos nossos clientes.

A gestéao do ciclo de vida dos produtos sera feita com inovacgéo, atendendo as
preferéncias dos consumidores. Lancaremos novos sabores e formatos
periodicamente, além de realizar ajustes no ambiente para manter a experiéncia
sempre atraente. Utilizamos a estratégia de valor supremo que reside na unido da alta

qualidade, do preco justo e um ambiente diferenciado.

Graéfico 1 Ciclo de vida do produto
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Fonte: Product Marketing Brasil



3.3 PRODUTOS E SERVICOS

A empresa oferece salgados e bebidas para consumo no local, além de kits
personalizados para eventos, proporcionando uma experiéncia diferenciada e
conveniente. Os produtos estdo divididos em trés categorias: salgados unitarios, kits
de salgados e kits festa.

Para adaptar-se as preferéncias dos clientes e manter a inovacéo constante, a
empresa incluira op¢des sazonais, como salgados especiais para datas
comemorativas, além de versdes sem gluten ou vegetarianas. Essa adaptacéo
garantird que os clientes sempre encontrem algo novo para experimentar.

Os kits de salgados, com 10 unidades, atendem a demanda por porcdes
praticas e rapidas, especialmente durante horarios de pico. Eles permitem que os
clientes experimentem uma variedade de sabores em uma Unica compra, facilitando
0 consumo em movimento. Os kits também sdo personalizaveis, atendendo a
diferentes gostos e preferéncias

Para eventos, oferecemos kits festa em tamanhos de 50 ou 100 unidades,
adaptaveis as necessidades e gostos dos clientes

A parceria com o Empdrio da Juh envolve o aluguel de um espaco dedicado
dentro da loja, onde uma geladeira expositora sera instalada para comercializacao de
bebidas. Isso aumenta a visibilidade da marca e oferece uma experiéncia conveniente
e de qualidade ao publico.

Além disso, destacamos 0s negdcios locais, promovendo uma conexao mais
estreita com a comunidade e criando um ambiente de colaboracdo mutua

As embalagens personalizadas da Litoral Pack agregam valor a apresentacao
dos produtos, refletindo a identidade visual da marca e tornando o produto mais
atraente para o consumidor. Esse toque personalizado é essencial para fortalecer a
diferenciacdo da marca no mercado local.

A diversidade, personalizagéo e praticidade dos nossos produtos, junto com a
inovacgao constante, posicionam a empresa COmo uma opgao atrativa e competitiva
no mercado de alimentos e bebidas.

Atualmente, os produtos encontram-se no estagio introdutorio do ciclo de vida,
com a empresa buscando estabelecer sua marca e conquistar uma base de clientes.

A combinacao de conveniéncia, qualidade e inovacéo posiciona a empresa como uma



opcao atraente no mercado, com o potencial de fidelizar clientes e aumentar sua

presenca no setor de alimentos e bebidas.

3.4 LOCALIZACAO E ABRANGENCIA

A operacdo sera em llhabela, com o ponto fisico localizado em bairros
estratégicos como Perequé, Vila ou Barra Velha, escolhidos pela alta visibilidade e
grande fluxo de pessoas. Esses bairros garantem facil acesso para os clientes e
atraem um publico diversificado.

A éarea de atuacdo abrangera toda a cidade de llhabela. Os clientes poderao
consumir os produtos no local ou utilizar o servico de entrega, viabilizado tanto por

meio da parceria com o iFood quanto pelo sistema préprio de delivery da empresa.

3.5 PARCEIROS CHAVES

7

A rede de parceiros da empresa € essencial para garantir a eficiéncia
operacional e a qualidade dos produtos. Os parceiros foram agrupados por funcéo
para facilitar a compreensao:

e Ingredientes: O Supermercado Pao de Aclcar assegura o fornecimento
de ingredientes de alta qualidade, fundamentais para manter os padrdes
da marca. O Atacaddao em S&o Sebastido oferece condi¢des vantajosas
para compras em maior volume, garantindo eficiéncia de custos.

e Logistica e Entrega: A plataforma iFood e o sistema préprio de delivery
garantem a entrega rapida dos produtos, ampliando o alcance da marca.

e Equipamentos e Embalagens: A Refrigeragdo S&o Paulo fornece os
equipamentos necessarios para preservar a qualidade dos salgados. As
embalagens personalizadas da Litoral Pack ndo s6 protegem os
produtos, mas também reforcam a identidade da marca, oferecendo um
diferencial competitivo.

Esses parceiros sao fundamentais para garantir a qualidade e eficiéncia da
operacédo, fortalecendo a presenca da marca e oferecendo aos clientes uma

experiéncia satisfatoria e de alta qualidade.



4 MERCADO E COMPETIDORES

A analise de mercado € crucial para o sucesso estratégico de qualquer
empresa. Philip Kotler afirma que "analisar o mercado € o primeiro passo para
entender onde se encaixa e como se pode competir”, destacando a importancia de
compreender as necessidades dos consumidores e as dinamicas do setor. Michael
Porter, especialista em estratégia, complementa que "a competicdo é a esséncia do
mercado", indicando que conhecer os concorrentes permite a empresa ajustar suas
estratégias para obter uma vantagem competitiva. A andlise de mercado proporciona
insights sobre tendéncias e oportunidades, ajudando a empresa a adaptar suas

ofertas e otimizar suas operacdes para se destacar no mercado competitivo.

4.1 ANALISE DO SETOR

O setor de salgados no Brasil € uma parte importante da cultura gastronémica
nacional, com raizes que se estendem por décadas. Desde padarias e lanchonetes
de bairro até grandes redes de fast-food, os salgados como coxinhas, risoles,
empadinhas e pastéis sao itens indispensaveis no dia a dia dos brasileiros. Ao longo
dos anos, o mercado de salgados se expandiu, especialmente com o0 aumento da
demanda por alimentos prontos para consumo, impulsionada pela urbanizacdo e pela
rotina acelerada das grandes cidades.

As projecdes para o mercado de salgados sdo positivas, com um crescimento
continuo esperado nos préximos anos. Esse crescimento é impulsionado pela
praticidade dos produtos, pela expansédo do delivery e pela inovagdo constante no
setor. Os consumidores estdo cada vez mais exigentes e buscam produtos que
oferecam ndo apenas sabor, mas também opc¢bes saudaveis e sustentaveis. Assim,
a saudabilidade e a sustentabilidade sao tendéncias que estdo moldando o futuro do
setor, com empresas investindo em ingredientes mais saudaveis, praticas de
producdo responsaveis e embalagens ecoldgicas.

O mercado de salgados se mostra promissor por diversas razdes. A ampla
aceitacdo cultural e a conveniéncia dos produtos fazem com que eles sejam

procurados em diversas ocasides, desde lanches rapidos até festas e eventos. Além



disso, o setor estd em constante adaptacdo as novas tendéncias e preferéncias dos
consumidores, o que garante sua relevancia no mercado.

O setor de salgados no Brasil é amplamente consolidado culturalmente,
apresentando alta demanda devido & conveniéncia e versatilidade de seus produtos.
Segundo a Associacdo Brasileira da Industria de Alimentos, em 2023, o mercado de
alimentacao fora do lar movimentou cerca de R$ 350 bilhdes, sendo uma parcela
significativa atribuida ao consumo de salgados. Essa popularidade reflete o forte
hébito cultural dos brasileiros de consumir alimentos rapidos e saborosos.

Praticamente toda a populacdo urbana brasileira, cerca de 170 milhdes de
pessoas, pode ser considerada cliente em potencial para o setor de salgados,
refletindo o forte hébito cultural de consumir esses produtos. O mercado, porém, é
altamente competitivo, com milhares de padarias, lanchonetes, quiosques, food trucks
e franquias atuando em todo o pais.

O setor de salgados oferece diversas oportunidades para empreendedores. O
crescimento do mercado de delivery, por exemplo, representa uma grande chance de
aumentar as vendas e alcancar novos clientes. A diversificagdo de produtos, com a
criacdo de salgados voltados para dietas especiais, também pode atrair novos
segmentos de mercado. Além disso, a expansdo por meio de franquias e a entrada
em regides menos exploradas, como o interior do pais, oferecem potencial para um
crescimento expressivo.

No entanto, o setor enfrenta desafios como margens de lucro pressionadas,
flutuacBes no custo de insumos e a necessidade de adaptacdo as novas demandas
do mercado. Entre essas demandas estéo a valorizacao de praticas sustentaveis e o
aumento do interesse por produtos saudaveis. Para se destacar, empresas precisam
nao apenas acompanhar essas tendéncias, mas também investir em inovacao,
personalizacdo e estratégias que promovam experiéncias diferenciadas para o0s
consumidores.

Portanto, o mercado de salgados no Brasil € extenso e cheio de oportunidades,
mas também exige uma adaptacdo constante as tendéncias e desafios para manter

sua relevancia e lucratividade.

4.2 MERCADO ALVO



Para entender o segmento ou nicho de mercado, é fundamental aprofundar a
analise em torno de alguns aspectos chave que moldam o comportamento e as
preferéncias desse publico-alvo.

O publico-alvo da Salgados Tia Bel € composto por mulheres de 25 a 35 anos,
residentes em llhabela, com renda de nivel médio a médio-alto. Essas consumidoras
valorizam produtos que combinam qualidade, sustentabilidade e sofisticacdo, além de
buscarem experiéncias que unam gastronomia e socializagdo em ambientes
convidativos.

A persona "Sophia Souza", uma publicitaria de 28 anos, exemplifica esse
publico-alvo. Sophia prefere locais que oferecam um ambiente agradavel para
encontrar amigos, que respeitem valores como 0 uso de materiais reciclaveis e que
proporcionem experiéncias unicas, como degustagées ou eventos tematicos, ideal

para fotos que ela possa compartilhar em suas redes sociais.

Figura 4 Representacao da persona

Fonte: Freepik

Atualmente, esse publico esta interessado em produtos que oferecem uma
combinacgao de alta qualidade, sustentabilidade e design sofisticado. Quando se trata
de alimentagéo, essas mulheres preferem frequentar estabelecimentos de Fast Food,
mas nao qualquer tipo de Fast Food. Elas buscam lugares que oferecam nao apenas
refeicbes rapidas, mas uma experiéncia completa que inclui uma atmosfera
convidativa e uma oportunidade de socializagdo. Isso significa que a decoracéo, 0
design do espaco, a apresentacdo dos alimentos e até mesmo o atendimento ao

cliente sdo fatores criticos para garantir que essas consumidoras retornem. Além



disso, ha uma clara preferéncia por lugares que tenham uma forte presenca digital e
gue sejam conhecidos por serem fotogénicos, 0 que aumenta seu valor como destino
social.

Essas mulheres compram porque estdo em busca de mais do que apenas
saciar a fome; elas estdo em busca de experiéncias. A alimentacdo, nesse contexto,
€ apenas uma parte da equacado. O verdadeiro motivador é a criagcdo de memorias, a
socializagdo com amigos ou colegas, e a possibilidade de imortalizar essas
experiéncias através de fotos e publicacdes em redes sociais. Lugares que oferecem
uma combinacdo de boa comida, ambiente agradavel e elementos visuais atraentes
tém uma vantagem significativa. Além disso, a sustentabilidade e a responsabilidade
ambiental sdo valores importantes para esse publico, influenciando suas escolhas de
compra. Elas preferem apoiar negocios que demonstram um compromisso com o
meio ambiente, seja através do uso de ingredientes organicos, de embalagens
sustentaveis, ou de praticas empresariais ecologicamente corretas.

Os fatores que influenciam a compra desse publico sdo multiplos e interligados.
Primeiramente, a confiabilidade dos produtos oferecidos é essencial; eles devem ndo
apenas ser saborosos, mas também esteticamente agradaveis. Em segundo lugar, a
sustentabilidade desempenha um papel importante, com uma preferéncia por
estabelecimentos que adotam praticas verdes e usam materiais ecologicamente
corretos. Outro fator crucial € o ambiente do local, que deve ser moderno,
descontraido e visualmente atraente, 0 que contribui para uma experiéncia mais rica
e compartilhavel. Finalmente, a experiéncia social oferecida pelo estabelecimento,
incluindo a possibilidade de se reunir com amigos ou trabalhar em um ambiente
agradavel, € um fator determinante na deciséo de compra.

Esse publico esta concentrado em llhabela e arredores, mas é importante notar
gue elas sao bastante ativas online, especialmente em plataformas de redes sociais
como Instagram e Pinterest, que valorizam a estética e a apresentagdo visual. Para
alcancar essas consumidoras, precisamos investir em marketing digital que destaque
a experiéncia completa que o estabelecimento oferece. Isso inclui a criagdo de
conteudo visual de alta qualidade que mostre o ambiente, a apresentacdo dos pratos,
e 0 compromisso com a sustentabilidade. Parcerias com influenciadores locais que
compartilhem dos mesmos valores podem ajudar a atrair esse publico-alvo. Além
disso, eventos tematicos que alinhem com as preferéncias desse segmento, como

brunches sustentaveis ou noites de fotografia, podem ser eficazes em atrair essa



clientela. Promocdes e programas de fidelidade também podem incentivar visitas
frequentes, especialmente se forem alinhados com os interesses e o estilo de vida
dessas mulheres.

Entender profundamente esse segmento permitira a oferta de produtos e
experiéncias que realmente ressoem com o publico-alvo, aumentando a fidelidade e

a retencéo dos clientes.

4.3 ANALISE DA CONCORRENCIA

A analise da competitividade no mercado de salgados em llhabela revela um
cenario marcado por uma forte rivalidade entre os concorrentes. Empresas como Tio
Coxinha e Doceria da Nadir ja4 estdo bem estabelecidas, sendo amplamente
reconhecidas como lideres de mercado. Esses concorrentes conseguem atender a
uma parcela significativa do publico, o que evidencia a alta competitividade do setor.
Além disso, hd uma disputa explicita entre as empresas, todas competindo pela
preferéncia dos consumidores locais.

Ao entrar nesse mercado, a Salgados Tia Bel enfrentard concorrentes com
posi¢cdes consolidadas. Contudo, ao se diferenciar por meio de uma proposta de valor
Unica, que inclui uma experiéncia sensorial completa e produtos gourmet de alta
qualidade, a empresa poderda atrair um publico especifico, disposto a pagar mais por
qualidade e inovacao, em vez de apenas buscar o menor preco.

A diversidade de concorrentes também é notavel, com empresas oferecendo
desde salgados tradicionais até doces e outros lanches. Essa variedade acirra ainda
mais a competitividade e, em alguns casos, resulta em uma guerra de precos,
especialmente entre as empresas menores que buscam se destacar. No entanto, a
Salgados Tia Bel deve concentrar seus esforcos em oferecer produtos de alta
qualidade, evitando a competicdo apenas pelo preco.

O poder de negociacdo dos clientes é outro fator relevante. Em um mercado
tdo competitivo, os consumidores tendem a ser sensiveis a variacdes de preco. No
entanto, a Salgados Tia Bel pretende atrair clientes dispostos a pagar por uma
experiéncia diferenciada e por produtos premium. Esse publico valoriza ndo apenas o

produto, mas também a experiéncia proporcionada pelo ambiente da loja.



Fidelizar esses clientes pode ser desafiador, mas a proposta Unica da empresa,
gue combina um ambiente acolhedor, musica agradavel e produtos gourmet, tem o
potencial de fortalecer a lealdade dos consumidores e garantir um fluxo constante de
clientes satisfeitos. Com essa abordagem, a Salgados Tia Bel pode se posicionar
estrategicamente para conquistar um nicho especifico de mercado, destacando-se em

meio a concorréncia.

Quadro 1 Rivalidade entre os concorrentes

1. RIVALIDADE ENTRE OS CONCORRENTES

Na inddstria que vocé pretende entrar/jd atua existem concorrentes estabelecidos? Concordo totalmente Muito importante 10
0O(s) concorrente(s) atuais j& conseguem atender a totalidade do mercado? Concordo parcialmente Muito importante 8
Ja existe uma competicdo explicita entre os concorrentes? Concordo parcialmente 6
Vocé vai entrar no mesmo mercado que eles? Concordo totalmente Muito importante 10

A diversidade desses concorrentes é alta? Discordo totalmente Muito importante 0

Existe uma guerra de prego ou de qualidade no setor pretendido? Concordo totalmente 7,5

Fonte: Adaptado pelos autores

A analise da ameaca de entrada de novos concorrentes no setor de salgados
em llhabela revela alguns pontos importantes. O custo de iniciar um novo negocio
nesse setor ndo € baixo, o que dificulta a entrada de novos concorrentes. Isso é
positivo para empresas ja consolidadas, como a Salgados Tia Bel, que enfrentam
menos ameacas imediatas de novos entrantes.

Por outro lado, ha espaco para mais concorrentes no mercado, especialmente
agueles que tragam propostas diferenciadas ou inovacgdes. Isso indica que, apesar de
ser um mercado competitivo, ainda existem oportunidades para novas empresas se
destacarem, principalmente se conseguirem oferecer algo Unico ou de maior valor
agregado.

A industria de salgados em llhabela é de pequena escala, o que limita o alcance
e a capacidade de crescimento rapido para novas empresas. Esse fator pode
representar uma barreira para aqueles que buscam operar em maior escala.

Os custos de troca para os clientes sdo baixos, o0 que significa que o0s
consumidores podem facilmente mudar de fornecedor se encontrarem uma opgao
melhor ou mais conveniente. Isso reforca a necessidade de fidelizar os clientes,

oferecendo uma oferta diferenciada e de alta qualidade.



Embora néo haja escassez de pontos de venda em llhabela, o que poderia
facilitar a entrada de novos concorrentes, superar outras barreiras de entrada serd um
desafio.

Além disso, novas tecnologias podem reduzir as barreiras de entrada,
permitindo que novos concorrentes ingressem no mercado com maior facilidade. I1sso
sugere que a Salgados Tia Bel deve estar atenta as inovagdes tecnologicas e ao
surgimento de novas formas de operacdo e entrega de valor, a fim de se manter
competitiva.

Embora algumas barreiras de entrada dificultem a chegada de novos
concorrentes, o mercado ainda oferece oportunidades para aqueles que conseguem
inovar ou se diferenciar. Assim, € essencial que a Salgados Tia Bel continue a focar

em sua proposta Unica para manter e expandir sua posi¢cdo no mercado.

Quadro 2 Ameacga de entrada de novos concorrentes

4. AMEACA DE ENTRADA DE NOVOS CONCORRENTES

O custo para comegar um novo negdcio dentro da sua industria é baixo? Muito importante 1

Existe espaco para mais concorrentes fora os ja estabelecidos? Concordo totalmente 7,5

A inddstria € de pequena escala? Muito importante 1
Os custos de troca para os clientes s&o baixos? Concordo totalmente Muito importante 10

Existe escassez de pontos de vendas para esse tipo de negécio? Discordo totalmente

Existe o risco de novas tecnologias derrubarem as barreiras de entradas? Concordo totalmente Muito importante 10

Fonte: Adaptado pelos autores

As Cinco Forcas de Porter sdo um modelo fundamental para avaliar a
competitividade de um setor. Elas incluem: a rivalidade entre concorrentes, que mede
a intensidade da competicdo; a ameaca de novos entrantes, que analisa o risco de
novos competidores; a ameaca de produtos substitutos, que examina o impacto de
alternativas no mercado; o poder de negociagdo dos fornecedores, que avalia a
influéncia dos fornecedores sobre o0s custos; e o poder de negociacdo dos
compradores, que considera o impacto dos clientes nas condi¢cdes de mercado. Essas
forcas ajudam a entender a dindmica do setor e a desenvolver estratégias

competitivas.



Quadro 3 5 Forgas competitivas de Porter

m Rivalidade entre os Concorrentes

Poder de Barganha dos Clientes
Poder de Barganha dos Fornecedores

Risco de Novos Entrantes

m Ameaca de Substitutos

Fonte: Adaptado pelos autores

A andlise estratégica baseada nas Cinco For¢as de Porter revela informactes
cruciais sobre o cenario competitivo no qual a Salgados Tia Bel esta inserida. A
rivalidade entre concorrentes € a forca que mais pode impactar o negocio, com um
impacto significativo de 27%. Isso indica que o mercado € altamente competitivo, com
varias empresas disputando a mesma base de clientes. Consequentemente, a
Salgados Tia Bel deve estar atenta as acbGes da concorréncia e buscar
constantemente se diferenciar para manter e expandir sua fatia de mercado.

O poder de barganha dos clientes também exerce um impacto consideravel,
representando 24%. Isso sugere que 0s consumidores possuem uma certa influéncia
sobre os precos e a qualidade dos produtos. Para mitigar essa influéncia, é crucial
gue a Salgados Tia Bel se posicione como uma marca de valor, oferecendo uma
experiéncia superior e produtos de alta qualidade, o que pode reduzir a sensibilidade
dos clientes ao prego.

O risco de novos entrantes no mercado € de 23%, indicando que ha potencial
para novas empresas entrarem no setor e competirem pela fatia do mercado. Isso
reforca a necessidade de a Salgados Tia Bel consolidar sua presenca, criando
barreiras de entrada, como uma forte identidade de marca e fidelizac&o dos clientes.

O poder de barganha dos fornecedores, com um impacto de 15%, é
relativamente menor, mas ainda assim significativo. Isso sugere que a empresa deve
negociar de forma estratégica com seus fornecedores, garantindo custos competitivos
e a qualidade dos insumos, sem comprometer suas margens de lucro.

Por fim, a ameaca de substitutos é a forca com o menor impacto, com apenas

10%. Isso significa que, no momento, ndo h& muitos produtos substitutos capazes de



atrair os clientes da Salgados Tia Bel, permitindo que a empresa se concentre em seu
diferencial competitivo sem se preocupar com alternativas que possam desviar a

atencao dos consumidores.

Grafico 2 Radar de forgcas competitivas
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Fonte: Adaptado pelos autores

Nesse contexto, vale ressaltar as fraquezas especificas dos concorrentes. Por
exemplo, o Tio Coxinha, embora forte em localizac&o e preco, apresenta lacunas em
areas como responsabilidade social e transparéncia nas informacdes, o que pode ser
uma oportunidade para a Salgados Tia Bel explorar, reforcando sua comunica¢do com
os clientes e destacando seu compromisso com praticas sustentaveis e uma operacao
transparente. Da mesma forma, a Doceria da Nadir, com sua boa estética e
responsabilidade ambiental, pode melhorar a transparéncia e a inovacdo em sua
oferta de produtos, areas em que a Salgados Tia Bel pode se destacar.

O poder de negociagao dos clientes é um fator importante, dado que em
mercados competitivos os consumidores tendem a ser sensiveis a variagdes de preco.
Contudo, a Salgados Tia Bel busca atrair um publico que valoriza a experiéncia
diferenciada e os produtos premium, o que reduz a sensibilidade ao preco.

A proposta de fidelizacdo, com foco na oferta de uma experiéncia completa e
diferenciada, pode ser um excelente caminho para fortalecer a lealdade do
consumidor e garantir um fluxo constante de clientes. Isso exige, no entanto, ndo
apenas qualidade nos produtos, mas também na criacdo de um ambiente envolvente

e acolhedor que os faga retornar.



A Salgados Tia Bel, ao manter sua estratégia de diferenciacéo e alta qualidade,
estara protegida de ameacas iminentes. Além disso, as tecnologias emergentes e as
novas formas de operacdo podem alterar o mercado, tornando necessério que a
Salgados Tia Bel permaneca atenta a essas mudancas para ndo perder sua posi¢cao
competitiva.

A aplicacdo do Modelo das Cinco Forcas de Porter complementa a analise da
rivalidade, proporcionando uma visdo mais clara de como as dindmicas do setor
afetam a Salgados Tia Bel. A rivalidade entre concorrentes, identificada como a forga
mais impactante, exige que a empresa busque constantemente maneiras de se
diferenciar. Ao mesmo tempo, a analise das outras for¢cas, como o poder de barganha
dos compradores e a ameaca de novos entrantes, refor¢ca a necessidade de proteger

a posicao da empresa no mercado por meio de uma proposta Unica de valor.

4.3.1 CURVA DE VALOR

A curva de valor é uma ferramenta essencial no livro “A Estratégia do Oceano
Azul” (2005), de W. Chan Kim e Renée Mauborgne, para visualizar a estratégia de

uma empresa em rela(;éo aos seus concorrentes.

"A curva de valor é um grafico que representa o desempenho relativo de uma
empresa em diversos fatores de concorréncia. Ela exp8e o perfil estratégico de
uma empresa e mostra onde ela esta posicionada no mercado em comparagao
com seus concorrentes. Através dessa analise, € possivel identificar
oportunidades para criar um 'oceano azul', onde a competi¢éo é irrelevante."
(KIM E MAUBORGNE, 2005, p. 45).

Essa citacdo ilustra como a curva de valor pode ser usada para reformular a
estratégia de uma empresa, buscando novos espacos de mercado inexplorados.

Na andlise comparativa do mercado de salgados, a Salgados Tia Bel se
destacou como lider, com uma média total de 4,14, superando seus concorrentes em
varias categorias essenciais. A seguir, detalha-se como cada concorrente se
posiciona em relacdo a Salgados Tia Bel, identificando seus pontos fortes e areas de
melhoria.

A Salgados Tia Bel demonstrou um desempenho excepcional, especialmente
no atendimento ao cliente, responsabilidade ambiental e estética do produto, com
notas 5 em cada um desses aspectos. O ambiente da loja é cuidadosamente projetado

para ser acolhedor e visualmente atraente, refletindo a atencéo aos detalhes oferecida



em todos os aspectos da operacdo. A localizacdo conveniente e a agilidade na
producdo, ambas com nota 4, reforcam sua reputacdo como uma escolha confiavel e
eficiente para clientes que buscam salgados de alta qualidade. Embora a
transparéncia nas informacg@es tenha recebido nota 3, a empresa estd empenhada em
melhorar essa area, assegurando que todos os clientes tenham acesso claro e
completo a todas as informacgfes sobre seus produtos e servicos.

O Tio Coxinha obteve uma média de 3,50, destacando-se pela excelente
localizacao, prego acessivel, atendimento eficiente, delivery e formas de pagamento,
todos avaliados com nota 5. Esses pontos fortes indicam que a empresa € uma opc¢ao
atraente para clientes que buscam conveniéncia e valor. No entanto, areas como
transparéncia nas informagdes e responsabilidade social, ambas com nota 3, mostram
que o Tio Coxinha ainda tem espaco para crescer, especialmente se quiser se
posicionar como uma marca socialmente consciente e transparente.

Com uma média de 3,50, a Doceria da Nadir € outra concorrente que oferece
uma proposta solida, especialmente em responsabilidade ambiental e estética do
lugar, ambas com nota 5. Isso sugere que a Doceria investe significativamente em
criar um ambiente sustentavel e visualmente agradavel para seus clientes. No entanto,
a transparéncia nas informacdes, que recebeu nota 2, € um ponto fraco evidente. Para
melhorar sua competitividade, a Doceria da Nadir precisa trabalhar para garantir que
seus clientes tenham uma compreensdo clara de seus produtos e praticas
empresariais.

Os Salgados da Tia Maria alcancaram uma média de 3,07, com destaque para
0 preco, higiene e seguranca, e agilidade de producao, todos com notas 5. Esses
fatores indicam que a empresa oferece produtos de qualidade com um bom custo-
beneficio, ao mesmo tempo em que mantém altos padrdes de higiene. No entanto, a
localizacéo, que recebeu uma nota O, representa um desafio significativo. Além disso,
responsabilidade social e ambiental, assim como a estética do lugar, foram mal
avaliadas, sugerindo que a empresa precisa repensar suas estratégias em relacéo a
esses aspectos se quiser aumentar sua participacao de mercado.

A Coxinha llhabela apresentou uma média de 2,50, mostrando um desempenho
abaixo do esperado em varias categorias. A responsabilidade ambiental e a agilidade
de producdo, ambas com nota 5, sdo 0s Unicos pontos fortes desta empresa,
indicando que ela é rapida e consciente em suas operacdes. Entretanto, a empresa

enfrenta desafios substanciais em areas como responsabilidade social, transparéncia



nas informacdes e estética do lugar, todas com avaliacGes baixas. Para melhorar sua
posicdo no mercado, a "Coxinha llhabela" precisara fazer mudancas significativas
nessas areas.

A Deka Salgados ficou com uma média de 2,86, destacando-se apenas no
preco e responsabilidade ambiental, ambos com nota 5. Isso indica que a empresa
oferece um bom valor e esta comprometida com praticas ambientais sustentaveis. No
entanto, sua localizagdo e responsabilidade social, que nao receberam notas
positivas, sdo areas criticas que precisam de atencdo. Melhorias nesses aspectos,
junto com um esforco para fortalecer a transparéncia nas informacdes, poderiam
ajudar a Deka Salgados a aumentar sua competitividade no mercado.

A Salgados Tia Bel ndo s6 lidera em termos de média total, mas também
demonstra um compromisso claro com a exceléncia em atendimento,
sustentabilidade, e estética do produto. Embora alguns concorrentes apresentem
pontos fortes individuais, como preco e responsabilidade ambiental, nenhum deles
consegue igualar o desempenho equilibrado e consistente da "Salgados Tia Bel". A
empresa estd bem-posicionada para continuar crescendo e conquistando novos
clientes, enquanto busca melhorias continuas para se manter na vanguarda do setor

de salgados.

Tabela 1 Curva de Valor

Formas de
pagamento
de social
Higiene e
seguranga
alimentar
Estética do
Jugar
Média Total

Localizagio
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Atendimente
Delivery
Variedade de
produto
Responsabilida
Responsabilida
de ambiental
Agilidade de
produgio
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Tio Coxinha 5 5 3 3 5 5 5 3 1 3 3 0 5 3 3,50
Doceria da Nadir 4 4 4 4 o 5 5 5 i} 3 5 2 3 5 3,50
Salgados da Tia Maria 0 3 5 3 5 3 5 5 1 1 4 5 3 1] 3,07
Coxinha llhabela 4 4 3 3 o 3 5 1 o 1 3 2 3 3 2,50

Deka Salgados 3 3 3 4 5 5 5 0 1} 1 3 2 3 3 2,86

Fonte: Adaptado pelos autores

No que diz respeito a Curva de Valor, é possivel observar como a Salgados Tia
Bel se destaca em categorias essenciais como atendimento ao cliente,
responsabilidade ambiental e estética do produto, o que contribui para sua lideranca
no mercado. Para melhorar sua competitividade, a empresa pode aplicar esses
insights de forma pratica, reforcando suas fortalezas e trabalhando nas areas que

necessitam de melhorias, como higiene, seguranga alimentar e agilidade de produgéo.



A conexdo entre a Curva de Valor e a estratégia de negocios mostra que a
diferenciacéo vai além da oferta de produtos de alta qualidade: ela também deve se
refletir na experiéncia geral do cliente, desde o atendimento até a apresentacdo e o
ambiente da loja.

Com base nessas analises, a Salgados Tia Bel tem a oportunidade de nao s6
consolidar sua posicao de lideranca, mas também de expandir sua participacdo no
mercado, aproveitando as fraquezas dos concorrentes e se adaptando as tendéncias
de mercado, garantindo que sua proposta de valor Unica seja sempre percebida pelos

consumidores.

4.3.2 PONTOS FORTES E AREAS DE MELHORIA

A Curva de Valor visualizou importantes perspectivas sobre as seis empresas
de salgados avaliadas. A analise a seguir destaca os pontos fortes e as areas de
melhoria para cada empresa, com um foco especial na Salgados Tia Bel.

A Salgados Tia Bel se destaca em critérios como Preco e Estética do Produto,
sugerindo uma estratégia de precos competitiva e um cuidado especial na
apresentacao dos salgados. No entanto, alguns aspectos, como Higiene e Seguranca
Alimentar e Agilidade de Producdo, receberam notas mais baixas. Esses pontos
podem ser considerados como areas de melhoria, especialmente se o objetivo for
aumentar a confianga do consumidor e a eficiéncia na operagéo. Além disso, melhorar
a Estética do Lugar poderia oferecer uma experiéncia ainda mais completa para os
clientes, alinhando com a proposta de valor de criar um ambiente acolhedor e
sensorialmente agradavel.

A Tio Coxinha mostrou forca na Variedade de Produtos, sugerindo que sua
estratégia inclui um menu diversificado para atrair diferentes tipos de clientes.
Contudo, a empresa recebeu notas medianas em aspectos como Redes Sociais e
Estética do Lugar, o que indica uma oportunidade para investir mais em marketing
digital e na criacdo de um ambiente mais atraente e convidativo.

A Doceria da Nadir foi destacada pela Estética do Produto e pela Higiene e
Seguranca Alimentar, o que indica uma atencao especial aos detalhes e a qualidade

dos produtos oferecidos. A empresa também se sai bem em Localizacao, tornando-a



uma opcao acessivel para os consumidores. Contudo, ela pode melhorar sua
presenca digital e as Formas de Pagamento para aumentar sua competitividade.

A Salgados da Tia Maria pontuou bem em Localiza¢éo e Pre¢o, mostrando que
a empresa esta em um local acessivel e oferece precos atrativos. No entanto, sua
performance em Responsabilidade Ambiental e Redes Sociais foi menos expressiva,
0 que sugere uma necessidade de investir em praticas mais sustentaveis e em uma
presenca digital mais forte para atrair um puablico mais consciente e conectado.

A Coxinha llhabela se destacou em Higiene e Seguranca Alimentar e Agilidade
de Producédo, o que pode ser um diferencial em um mercado onde a rapidez e a
confian¢a na qualidade dos alimentos séo cruciais. No entanto, a empresa obteve uma
nota baixa em Localizacdo, o que pode limitar seu alcance de mercado. Além disso,
melhorar sua presenca em Redes Sociais poderia ajudar a aumentar a visibilidade e
atrair mais clientes.

A Deka Salgados € outra empresa que se destacou no critério Preco, sugerindo
uma estratégia voltada para competitividade de custos. Apesar disso, ha
oportunidades de melhoria em &reas como Estética do Lugar e Variedade de
Produtos, onde a empresa recebeu notas mais baixas. Focar em melhorar o ambiente
e diversificar o menu pode ser uma boa estratégia para atrair um publico mais amplo
e aumentar a fidelizacéo dos clientes.

Cada uma das empresas de salgados apresenta forgcas que as diferenciam no
mercado, mas também areas que podem ser aprimoradas para aumentar sua
competitividade. Para a Salgados Tia Bel, que ja se destaca em preco e estética dos
produtos, investir em Higiene e Seguranca Alimentar, Agilidade de Producéo e na
Estética do Lugar poderia criar uma vantagem ainda maior, alinhando a empresa com
as expectativas do publico-alvo e fortalecendo sua posi¢cao no mercado.

Gréfico 3 Curva de valor
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Fonte: Adaptado pelos autores



5 EQUIPE DE GESTAO

A equipe de gestdo € crucial para 0 sucesso e a sustentabilidade de uma
empresa. Como destacou Peter Drucker, "A gestdo € a pratica de tornar as coisas
acontecerem”, evidenciando o papel vital dos gestores na implementacdo de
estratégias e tomada de decisbes. Jim Collins, em "Empresas Feitas para Vencer",
enfatiza que lideres eficazes criam uma cultura de exceléncia e realizam a visdo da
empresa. Segundo o Harvard Business Review, uma equipe de gestao eficiente deve
ser adaptavel, inovadora e habilidosa na execucao de estratégias. Assim, a estrutura
e a definicdo da equipe de gestédo sao fundamentais para garantir a competitividade e
0 crescimento da empresa.

Os dados sobre o piso salarial para cada cargo na equipe de gestdo sao
baseados nas informacdes fornecidas pelo site VAGAS.COM. Esta plataforma oferece
uma visado abrangente das faixas salariais para diversas func¢des, utilizando dados
coletados de empresas e analises de mercado. O VAGAS.COM compila essas
informacd@es para refletir as praticas salariais atuais, considerando variacdes regionais
e setoriais. Dessa forma, os dados apresentados sdo uma referéncia valiosa para
entender as expectativas salariais e fazer comparacdes adequadas com o mercado
de trabalho.

O negdcio possui trés sécios: Maria Eduarda, Marina Pires e Nathan Gomes,
todos estudantes do Ultimo ano de Marketing e apaixonados por préaticas esportivas,
busca de conhecimento e teatro. Cada um deles tem experiéncia avancada em
pesquisa de mercado, analise de dados e gestdo de campanhas.

Maria Eduarda cuidara da parte administrativa. Portanto, ela sera responsavel
pela gestao de processos administrativos, coordenacao de atividades diarias, suporte

a outras areas e controle de documentos.



Quadro 5 Informagdes sécio 1

Socio 1

Nome Maria Eduarda Severo Batista

Data de nascimento 21/05/2006

Formacgdo Técnico em Marketing Integrado ao Ensino Médio
Responsabilidade Administrativo

Email maria.severo@etec.sp.gov.br

Telefone (12) 99666-0227

Porcentagem societaria 33.3%

Fonte: Adaptado pelos autores

Marina serd responsavel pela parte financeira da empresa. Suas
responsabilidades incluem o gerenciamento de contas, orcamento, planejamento

financeiro e relatérios financeiros.

Quadro 4 Informagdes socio 2

Socio 2

Nome Marina de Araujo Pires

Data de nascimento 27/07/2006

Formagdo Técnico em Marketing Integrado ao Ensino Médio
Responsabilidade Financeiro

Email marina.pires7 @etec.sp.gov.br

Telefone (12) 99612-7227

Porcentagem societaria 33.3%

Fonte: Adaptado pelos autores

Nathan ficara responsavel pelo marketing da empresa. Suas responsabilidades
incluem o desenvolvimento e implementacéo de estratégias de marketing, gestédo de

campanhas publicitarias e analise de mercado e dados.



Quadro 6 Informacdes socio 3

Sécio 3

Nome Nathan Gomes de Jesus

Data de nascimento 25/06/2006

Formagdo Tecnico em Marketing Integrado ao Ensino Médio
Responsabilidade Marketing

Email nathan.jesus@etec.sp.gov.br

Telefone (12) 98857-7138

Porcentagem societdria 33.3%
Fonte: Adaptado pelos autores

Essa divisdo de responsabilidades contribuira para o desenvolvimento e
avanco do negocio. No entanto, ainda faltam responsaveis pelas areas de Producéo
e Operacdes, e Vendas e Marketing.

A equipe de Producéo e Operacdes da empresa precisa de trés profissionais
com salérios iniciais de aproximadamente R$ 1.300,00, R$ 1.500,00 e R$ 1.800,00
por més, respectivamente. O entregador sera responsavel por coletar e verificar
pedidos, transporta-los com seguranca e pontualidade, interagir com clientes de forma
profissional e resolver quaisquer problemas relacionados aos pedidos. Além disso,
deve manter o veiculo de entrega em boas condi¢des, planejar rotas eficientes e
registrar todas as entregas realizadas.

O auxiliar de limpeza realizara a limpeza diaria das areas designadas, mantera
a organizacao dos materiais de limpeza e repora suprimentos conforme necessario.
Também sera responsavel pela coleta e descarte adequado de lixo e pela
comunicacdo de problemas de manutencéo. O profissional deve seguir praticas de
seguranca e higiene, usar equipamentos de protecéo e participar de treinamentos
sobre técnicas de limpeza e uso de produtos quimicos.

O cozinheiro sera encarregado de preparar e cozinhar alimentos conforme
receitas e padrdes estabelecidos, garantindo a qualidade e apresentacéo dos pratos.
Também devera manter a organizacéo e limpeza da cozinha, gerenciar o estoque de
ingredientes e seguir normas de segurancga alimentar e procedimentos de higiene,

colaborando com a equipe para assegurar um ambiente de trabalho eficiente e seguro.



A area de Vendas e Marketing também necessita de um profissional, com um
salario inicial de aproximadamente R$ 1.600,00 por més. O vendedor atende clientes
de forma cordial, oferece informag0es detalhadas sobre produtos e servigos, e realiza
vendas, buscando sempre superar as metas estabelecidas. Deve manter o estoque
organizado, operar o caixa com precisao e lidar com reclamacfes de clientes. Além

de participar de campanhas promocionais e garantir que a area de vendas esteja limpa
e atraente.



6 PRODUTOS E SERVICOS

Em um contexto empresarial, a definicdo e a compreensdo de produtos e
servigos sdo essenciais para a formulacdo de estratégias eficazes e para a satisfacédo
das necessidades dos consumidores. De acordo com Kotler e Keller (2012), um
produto € qualquer coisa que possa ser oferecida ao mercado para satisfazer um
desejo ou uma necessidade, englobando ndo apenas bens fisicos, mas também
servicos, ideias e experiéncias.

Por outro lado, servigos séo definidos como "qualquer atividade ou beneficio
que uma parte pode oferecer a outra, que € essencialmente intangivel e ndo resulta
na posse de algo" (KOTLER; KELLER, 2012, p. 15). Assim, compreender essas
definicbes é crucial para a elaboracdo de ofertas que atendam de maneira eficaz as
expectativas dos clientes e para a criacdo de valor em um mercado competitivo.

Para a definicdo dos tipos de salgados a serem disponibilizados pela empresa,
foi conduzida uma pesquisa primaria, cujos resultados estdo detalhadamente
apresentados nos apéndice E deste relatorio. A analise desses dados foi realizada
com o intuito de compreender as preferéncias e comportamentos dos consumidores
em relagdo aos produtos alimenticios oferecidos.

A partir da interpretacdo dos gréficos e das informacdes obtidas, foi possivel
identificar padrées e preferéncias predominantes entre os participantes da pesquisa.
Com base nessa andlise, decidiu-se por manter a base original de tipos de salgados,
que se mostraram relevantes e bem aceitos pelo publico-alvo. Contudo, em resposta
as preferéncias identificadas, foram realizados ajustes no tamanho das porcfes dos
salgados. Essas alteracdes visam atender de maneira mais precisa as expectativas e
necessidades dos consumidores, proporcionando uma experiéncia mais satisfatoria e

alinhada com suas preferéncias de consumo.



Graéfico 4 Variedade de sabor de produtos
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Fonte: Pesquisa de campo realizada pelos autores

Grafico 5 Variedade de tamanho de salgados
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Fonte: Pesquisa de campo realizada pelos autores

Portanto, a decisdo de preservar os tipos de salgados engquanto se ajusta o
tamanho das porc¢des reflete um compromisso com a adaptacéo as preferéncias dos
clientes, garantindo que os produtos oferecidos estejam em consonancia com as

demandas identificadas na pesquisa.



Segundo pesquisas, € comum que as pessoas consumam entre 12 e 15
salgados. Com base nessa informacdo, a empresa decidiu desenvolver um Kkit
contendo 10 salgados, para ser consumido em sua loja fisica.

Essa decisdo visa atender a demanda por por¢cBes préaticas e rapidas,
especialmente durante horarios de pico. O formato do kit permite aos clientes
experimentarem uma variedade de sabores em uma Unica compra, aumentando a
satisfacdo e a probabilidade de retorno. Além disso, o tamanho reduzido dos salgados
facilita o0 consumo em movimento, atraindo um publico que busca conveniéncia sem
renunciar a qualidade.

Os kits de salgados de salgados séo flexiveis e podem ser configurados para
atender as preferéncias dos clientes, seja para consumo na loja fisica ou para
encomendas em eventos.

Para consumo imediato, os clientes podem optar pelo kit com 10 unidades, que
oferece uma experiéncia uniforme com salgado Unico ou variada, com as seguintes

opcoes:

e Coxinha de Frango;

e Coxinha de Frango com Catupiry;

e Bolinha de Queijo;

e Kibe Frito;

e Esfiha de Carne;

e Esfiha de Frango;

¢ Rissole de Presunto e Queijo;

e Rissole de Carne;

e Empada de Frango;

e Empada de Carne.

J& para encomendas de kits festa, estdo disponiveis op¢bes de 50 ou 100

unidades, com o0s mesmos sabores listados acima, permitindo combinacdes

personalizadas para eventos e celebracges.



Figura 5 Cardapio de salgados
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Fonte: Autoria prépria

Em parceria com o Emporio da Juh, além dos salgados, serdo disponibilizadas
diversas opc¢des de bebidas para consumo no local. Os clientes poderdo escolher
entre refrigerantes, sucos naturais, agua mineral e outras bebidas refrescantes, todas
selecionadas para complementar perfeitamente os salgados oferecidos.

Essa variedade de bebidas visa proporcionar uma experiéncia completa e
agradavel, atendendo as diferentes preferéncias e necessidades dos clientes. A
combinacao de salgados e bebidas de qualidade garante um momento de satisfacéo

e conveniéncia para todos 0s visitantes.



Os clientes terdo a disposicdo uma variedade de molhos dips, incluindo
ketchup, mostarda, maionese, maionese temperada e barbecue. Além disso, sera
disponibilizado guardanapos, acUcar e palitos de dente para maior conveniéncia e
conforto durante a sua refeigéao.

Figura 6 Cardapio de bebidas
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Fonte: Autoria propria

Para estabelecer o preco unitario de cada salgado, foi elaborada a ficha técnica
correspondente a cada produto. A ficha técnica, que contém informacdes detalhadas
sobre ingredientes, quantidades, métodos de preparo e custos associados,
desempenha um papel fundamental na determinacdo do custo de producédo e na
definicdo de precos (Silva, 2020; Souza, 2021). Com base na ficha técnica elaborada,

0 preco médio da matéria-prima utilizada na producgéo dos salgados é de R$0,83.



Tabela 2 Ficha técnica kibe

KIBE Quantidade (em gramas) |Custo por kg |Custo do ingrediente
TRIGO PARA KIBE 16,6 10,83 | RS 0,18
CARNE BOVINA 44 33,31 | RS 1,47
HORTELA 1 58,38 | RS 0,06
SOPA DE CEBOLA 7.5 32,22 | RS 0,24
AZEITE 1,6 86,46 | RS 0,14
MARGARINA 1,6 9,36 | RS 0,01
PIMENTA DO REINO 0,27 181,62 | RS 0,05

- RS -

- RS -

- RS -
Peso do ingrediente pronto (em kg) 3,75| RS 2,15

Fonte: Adaptado pelos autores

Tabela 3 Ficha técnica bolinha de queijo

BOLINHA DE QUEU{Quantidade (em gramas) |Custo por kg |Custo do ingrediente
QUEIJO PARMESAQ 10 117,13 | RS 1,17
FARELO DE TRIGO 1,87 30,28 | RS 0,06
FERMENTO 0,12 31,21 | RS 0,00
ovo 9 15,13 | RS 0,14
QUENO PRATO 3,75 53,54 | RS 0,20
FARINHA DE ROSCA 4,5 4,02 | RS 0,02

- R$ -

- RS -

- RS -

- RS -
Peso do ingrediente pronto (em kg) 10,2| RS 1,59

Fonte: Adaptado pelos autores

Tabela 4 Ficha técnica coxinha

COXINHA Quantidade (em gramas) |Custo por kg |Custo do ingrediente
LEITE 12 5,04 | RS 0,06
AGUA 12 1,08 | RS 0,01
CALDO DE FRANG 0,475 33,79 | RS 0,02
OLEO 1,5 6,90 | RS 0,01
MARGARINA 2,5 9,36 | RS 0,02
CEBOLA 5 6,06 | RS 0,03
ALHO 0,2 45,45 | RS 0,01
FARINHA DE TRIG 14,4 3,59 | RS 0,05
FARINHA DE MILH 4,125 5,55 | RS 0,02
ovo 9 15,13 | RS 0,14
PEITO DE FRANG( 2,5 24,24 | RS 0,06

Peso do ingrediente pronto (em kg) 7,845| RS 0,43

Fonte: Adaptado pelos autores




Tabela 7 Ficha técnica risole de carne

RISOLE DE CARNE |Quantidade (em gramas) |Custo por kg |Custo do ingrediente
CARNE PATINHO M| 7,5 33,31 | RS 0,25
FARINHA DE ROSCA 12,5 4,02 | RS 0,05
FARINHA DE TRIGO 4,125 3,59 | RS 0,01
ovo 2 15,13 | RS 0,05
LEITE 6 5,04 | RS 0,03
CALDO DE FRANGO 0,2 33,79 | RS 0,01
MARGARINA 0,375 9,36 | RS 0,00
MOLHO DE TOMAT] 0,75 18,55 | RS 0,01
CEBOLA 5 6,06 | RS 0,03
CALDO DE CARNE 0,2 28,91 | RS 0,01
SALSA 0,75 48,65 | RS 0,04
OLEO 2,5 6,90 | RS 0,02
- R$ _
Peso do ingrediente pronto (em kg) RS 0,50

Fonte: Adaptado pelos autores

Tabela 6 Ficha técnica coxinha com catupiry

Fonte: Adaptado pelos autores

Tabela 5 Ficha técnica risole presunto e queijo

COXINHA COM CZQuantidade (em gramas) |Custo por kg |Custo do ingrediente
AGUA 6 1,08 | RS 0,01
ALHO 0,2 45,45 | RS 0,01
AZEITE 0,375 86,46 | RS 0,03
CALDO DE CARNE 0,475 28,91 | RS 0,01
CEBOLA 0,375 6,06 | RS 0,00
FARINHA DE ROS( 2,5 4,02 | RS 0,01
FARINHA DE TRIG 10,3 3,59 | RS 0,04
PEITO DE FRANG(Q 2,5 24,24 | RS 0,06
LEITE 6 5,04 | RS 0,03
MARGARINA 0,375 9,36 | RS 0,00
OLEO 8,75 6,90 | RS 0,06
CATUPIRY 2,5 112,12 | RS 0,28
ovo 3 15,13 | RS 0,05

Peso do ingrediente pronto (em kg) RS 0.59

Fonte: Adaptado pelos autores

RISOLE PRESUNTO E (Quantidade (em gramas) |Custo por kg |Custo do ingrediente
CEBOLA 1,5 6,06 | RS 0,01
FARINHA DE TRIGO 6,6 3,59 | RS 0,02
LEITE EM PO 0,6 35,05 | RS 0,02
CREME VEGETAL 0,6 8,99 | RS 0,01
OREGANO 0,1 48,44 | RS 0,00
PRESUNTO COZIDO D 6 33,33 | RS 0,20
QUENO MUGCARELA 6 57,58 | RS 0,35
[e)"]¢] 2,4 15,13 | RS 0,04
FARINHA DE ROSCA 1,5 4,02 | RS 0,01
OLEO 0,1 6,90 | RS 0,00
- Rs -
Peso do ingrediente pronto (em kg) RS 0,65




Tabela 10 Ficha técnica empada de frango

EMPADA DE FRAI Quantidade (em gramas) |Custo por kg [Custo do ingrediente
AGUA 1,25 1,08 | RS 0,00
ALHO 0,3 45,45 | RS 0,01
AZEITONA 1 27,78 | RS 0,03
CALDO DE FRANG 0,4 33,79 | RS 0,01
CEBOLINHA 0,375 33,23 | RS 0,01
FARINHA DE TRIG 2,5 3,59 | RS 0,01
Qovo 4,5 15,13 | RS 0,07
CREME VEGETAL 7.5 8,99 | RS 0,07
OLEO 0,75 6,90 | RS 0,01
TOMATE 5 6,04 | RS 0,03
PEITO DE FRANG( 12,25 24,24 | RS 0,30

Peso do ingrediente pronto (em kg) RS 0,55

Fonte: Adaptado pelos autores

Tabela 8 Ficha técnica empada de palmito

EMPADA DE PALMIT(Quantidade (em gramas) |Custo por kg |Custo do ingrediente
MARGARINA 4,8 9,36 | RS 0,04
ovo 2,4 15,13 | R$ 0,04
FARINHA DE TRIGO 16,5 3,59 | RS 0,06
REFRIGERANTE GUAR 2 3,23 | RS 0,01
PALMITO 24 49,94 | RS 1,20
CEBOLA 0,6 6,06 | RS 0,00
TOMATE 5 6,04 | RS 0,03

- RS -

- RS -

- RS -
Peso do ingrediente pronto (em kg) RS 1,38

Fonte: Adaptado pelos autores

Tabela 9 Ficha técnica esfiha de frango

ESFIHA DE FRANG(

Quantidade (em gramas)

Custo por kg

Custo do ingrediente

FERMENTO 0,83 31,21 | RS 0,03
PEITO DE FRANGO 16,6 24,24 | RS 0,40
LEITE 12,5 5,04 | RS 0,06
MARGARINA 0,83 9,36 | RS 0,01
ovo 5 15,13 | RS 0,08
SAL 0,2 2,92 | RS 0,00

- R$ -

- R$ -

- RS -

- RS -
Peso do ingrediente pronto (em kg) RS 0,58

Fonte: Adaptado pelos autores




Tabela 11 Ficha técnica esfiha de carne

ESFIHA DE CARNEQuantidade (em gramas) |Custo por kg |Custo do ingrediente
LEITE 4,8 5,04 | RS 0,02
ACUCAR 0,2 4,02 | RS 0,00
MARGARINA 0,6 9,36 | RS 0,01
FERMENTO 0,2 31,21 | RS 0,01
ovo 1,2 15,13 | RS 0,02
FARINHA DE TRIG 10 3,59 | RS 0,04
TOMATE 2 6,04 | RS 0,01
CEBOLA 2 6,06 | RS 0,01
CARNE BOVINA 5 33,31 | RS 0,17
SAL 0,2 2,92 | RS 0,00

Peso do ingrediente pronto (em kg) RS 0,28

Fonte: Adaptado pelos autores

Além dos servigos oferecidos, a empresa disponibiliza seu espago para aluguel como
expositor de bebidas, proporcionando uma plataforma premium para outras marcas
promoverem seus produtos em um ambiente cuidadosamente ambientado. Para apoiar e
divulgar os negdcios locais parceiros, a empresa utilizard uma televisao para exibir anincios
e informacgdes sobre as empresas colaboradoras, e realizara a entrega de cartbes de visita e
folders aos clientes. Essa abordagem néo sé oferece visibilidade adicional para os parceiros,
como também enriquece a experiéncia dos clientes, criando um ambiente de colaboracao e

suporte mutuo que beneficia todos os envolvidos.



7 ESTRUTURA E OPERACOES

Para que a empresa funcione plenamente, sdo necessarios varios recursos,
divididos entre materiais, humanos e financeiros. Em termos materiais, os ingredientes
para a produgédo dos salgados s&o a base essencial. Isso inclui farinhas, carnes,
laticinios, temperos e embalagens de alta qualidade, fornecidos por parceiros
confiaveis, como supermercados e atacadistas locais. A qualidade dos ingredientes é
um dos principais diferenciais do negécio, ja que o foco é oferecer uma experiéncia
gourmet que se destaca pela autenticidade dos produtos utilizados.

Além dos ingredientes, a estrutura material da empresa é composta por uma
série de equipamentos e utensilios indispensaveis para a producdo eficiente dos
salgados. Entre os principais itens estéo:

e Batedeira planetaria industrial, que garante a homogeneidade das
massas;

e Exaustor, que mantém o ambiente ventilado e livre de odores
excessivos;

e Fritadeira elétrica industrial, que proporciona um cozimento uniforme e
rapido;

e Freezer horizontal, essencial para a conservacdo adequada dos
alimentos.

As prateleiras de armazenamento organizam os ingredientes de forma
otimizada, enquanto o liquidificador industrial facilita a preparacdo de recheios e
molhos. Por fim, utensilios menores, como espéatulas e colheres de pau, também séo

parte integral do processo de producéo, garantindo preciséo e agilidade.

7.1 EQUIPE

7

A equipe da empresa é composta por profissionais qualificados e bem
treinados. Entre os cozinheiros, contratados em diferentes anos (2025, 2026, 2027,
2028 e 2029), estdo especialistas na preparacdo de salgados gourmet, responsaveis
por garantir a execucéo perfeita das receitas. No setor de vendas e marketing, 0s

vendedores, contratados nos mesmos anos, SA0 responsaveis por promover a marca,



desenvolver estratégias de vendas e estabelecer um relacionamento proximo com 0s
clientes. Os entregadores, também contratados entre 2025 e 2029, cuidam da
logistica de distribuicdo, assegurando que os salgados cheguem aos clientes no
tempo certo e em perfeitas condi¢des. Além disso, a equipe conta com auxiliares de
limpeza, contratados em 2025, e auxiliares administrativos, que ingressaram no
mesmo ano, ambos responsaveis por manter o ambiente organizado e as operacdes

administrativas em dia.

Quadro 7 Cadastro de funcionarios

Cadastro de Funcionarios Inicio do Custo Final do Custo

Cargo Area Saldrio Quantidade de trabalhadores Més Ano Més Ano Total gasto com saldrio
Vendedores Vendas e marketing R$1.600,00 2 Jan 2025 Dez 2029 R$192.000,00
Cozinheiro Produgdo e operagio R$1.800,00 1 Jan 2025 Dez 2029 R$108.000,00
Entregador Produgdo e operagio R$1.500,00 1 Jan 2025 Dez 2029 R$90.000,00
Auxiliar de limpeza produgio e operagio R$1.300,00 1 Jan 2025 Dez 2029 R$78.000,00
Cozinheiro Produgio e operagio R$1.800,00 1 Jan 2026 Dez 2029 R$86.400,00
Auxiliar Administrativo Produgio e operagio R$1.500,00 1 Jan 2026 Dez 2029 R$72.000,00
Vendedores Vendas e marketing R$1.600,00 1 Jan 2027 Dez 2029 R$57.600,00
Entregador Produgdo e operagio R$1.500,00 1 Jan 2027 Dez 2029 R$54.000,00
Vendedor vendas e marketing R$1.600,00 1 Jan 2028 Dez 2029 R$38.400,00
Cozinheiro Produgio e operagio R$1.800,00 1 Jan 2028 Dez 2029 R$43.200,00
Cozinheiro Produgio e operagio R$1.800,00 1 Jan 2029 Dez 2029 R$21.600,00
Entregador Produgio e operagio R$1.500,00 1 Jan 2029 Dez 2029 R$18.000,00
Vendedor Vendas e marketing R$1.600,00 1 Jan 2029 Dez 2029 R$19.200,00

Fonte: Adaptado pelos autores

7.2 RECURSOS FINANCEIROS E OPERACIONAIS

Os recursos financeiros necessarios para o funcionamento da empresa incluem
custos fixos e variaveis, como aluguel do espaco fisico, compra e manutencéo de
equipamentos, e despesas com servicos como energia, agua, gas, telefonia e internet.
Além disso, sdo essenciais materiais de gestao, seguros, contabilidade, embalagens
e produtos de limpeza e higiene. Esses recursos poderdo vir de investimentos
préprios, empréstimos bancarios ou parcerias estratégicas, agregando valor a

operacao.



7.3 LOCALIZACAO ESTRATEGICA E PRESENCA ONLINE

A localizacéo da loja desempenha um papel fundamental para o sucesso do
negocio. O ponto fisico deve estar em areas de grande circulacdo de pessoas, como
regides centrais ou turisticas de llhabela, atraindo tanto moradores quanto visitantes
em busca de uma refeicéo rapida e de qualidade. Estar proximo de centros comerciais,
praias ou vias principais é uma estratégia que amplia a visibilidade e o alcance do
publico. Embora o foco principal seja a loja fisica, a presenca online sera um
diferencial importante. A criacdo de um site para pedidos e a manutencéo de perfis
ativos nas redes sociais permitirdo a empresa alcancar um publico maior e atender

clientes que valorizam a conveniéncia e a praticidade.

7.4 PRATICAS SUSTENTAVEIS

A empresa também adota préaticas sustentaveis em suas operacdes. Para
reduzir o impacto ambiental, serdo utilizadas embalagens reciclaveis e
biodegradaveis. Além disso, haverd um planejamento eficiente de compras e o
reaproveitamento de insumos dentro das normas de seguranca alimentar,
minimizando o desperdicio. Residuos organicos serdo destinados a compostagem ou

redirecionados para parcerias com iniciativas locais de reaproveitamento sustentavel.

Figura 7 Vista de cima da embalagem
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Fonte: Autoria propria



Figura 8 Vista lateral da embalagem

Fonte: Autoria propria

7.5 ESTRUTURA E AMBIENTE

A infraestrutura do negécio serd planejada para garantir a eficiéncia na
producdo e no atendimento. A cozinha industrial contara com fornos elétricos ou a
gas, freezers para armazenamento de insumos e salgados prontos, estufas para
manter os produtos quentes e frescos, além de bancadas e utensilios para a
preparacao dos alimentos. JA o espaco de atendimento ao cliente ser& funcional e
acolhedor, com mesas e cadeiras confortaveis, um balcdo bem-organizado e um
sistema de pagamento eficiente. A limpeza e a organizacdo do ambiente seréo

prioridades, refletindo a proposta gourmet do negdcio.

7.6 PARCERIAS ESTRATEGICAS

Os parceiros estratégicos também desempenham um papel essencial. Fornecedores
confidveis, como supermercados e atacadistas (Pdo de Acucar, Atacaddo), seréo
fundamentais para garantir o abastecimento continuo de ingredientes de alta qualidade. Além
disso, parcerias com empresas locais de marketing e publicidade ajudardo a promover a
marca e aumentar sua visibilidade. Em Ilhabela, colabora¢cfes com influenciadores digitais e
organizadores de eventos podem atrair mais turistas e consumidores locais, ampliando o

alcance do negdcio e impulsionando as vendas.



Figura 9 Representacdo da fachada do ponto
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Fonte: IA. Feito em 30/09/2024

7.7 CONFORMIDADE LEGAL

A conformidade legal é outro aspecto crucial para a operagdo. A obtencéo de
alvards de funcionamento junto a prefeitura inclui a regularizacdo sanitaria, com
vistoria de 6rgdos competentes para garantir que a cozinha e 0s processos de
manuseio dos alimentos atendam as normas de seguranca e higiene. A empresa deve
seqguir as regulamentacdes trabalhistas e tributarias, registrando-se como pessoa
juridica e formalizando contratos de trabalho que prevejam as condi¢des legais para
cada funcéo.

Todos os trabalhadores terédo direitos garantidos, como salério fixo, adicionais
de insalubridade ou periculosidade quando aplicavel, férias remuneradas, 13° salario
e recolhimento mensal de FGTS (Fundo de Garantia do Tempo de Servi¢o). No ambito
tributario, a escolha entre regimes como Simples Nacional ou Lucro Presumido sera
feita para otimizar a carga tributaria. A empresa também contratara seguros para
proteger seus ativos e funcionarios contra eventuais acidentes. Por fim, as diretrizes
da ANVISA (Agéncia Nacional de Vigilancia Sanitaria) seréo seguidas rigorosamente,

assegurando a qualidade e seguranca dos alimentos oferecidos.



8 MARKETING E VENDAS

8.1 PRODUTO

Os nossos produtos oferecem mais do que sabor, sdo uma experiéncia
sensorial completa. O ambiente acolhedor da loja é projetado para despertar os
sentidos, com som ambiente agradavel, aromas convidativos e uma decoracdo que
reflete conforto e simplicidade, é pensado para proporcionar uma experiéncia
memoravel e Unica.

Os atributos essenciais incluem um espaco fisico bem estruturado, com méveis
confortaveis e uma decoracgdo visualmente cativante. O atendimento personalizado é
uma prioridade, assim como o compromisso com um ambiente inclusivo, onde todos
os clientes se sintam bem-vindos. A loja também serd um ponto de encontro para o
consumo presencial dos salgados e realizacdo de eventos de degustacdo em datas
comemorativas, enquanto a opcao de delivery complementa o servico diaria do
negécio, oferecendo flexibilidade e conveniéncia.

A imagem que queremos projetar é a de um local agradavel e acolhedor, onde
os clientes possam ndo apenas saborear nossos deliciosos salgados, mas também
vivenciar momentos de conforto e bem-estar. A atmosfera convidativa sera uma marca
registrada de nossa loja e essa marca sera trabalhada de forma consistente nas
midias sociais, com uma identidade visual forte e diferenciada. Nossas acfes de
marketing irdo refletir um compromisso com a sustentabilidade e a responsabilidade
social, promovendo uma comunicacdo clara, transparente e engajada com nosso
publico. Dessa forma, consolidamos nossa proposta de valor, entregando uma
experiéncia que vai além do produto em si, mas que cria uma conexao emocional com

o cliente.



Figura 12 Capa do post Figura 11 Meio do post

>0

A reponsabilidade
de cuidar do
Ly nosso planeta é

' de todos!
SALGADOS

#TIABEL
TIA BEL il

Fonte: Autoria propria Fonte: Autoria propria

Figura 10 Post final
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8.2 PRECO

Nossa estratégia de precos, foi desenvolvida com o objetivo de equilibrar a
qualidade superior dos nossos produtos com as expectativas e percepcdes dos
consumidores. Embora nossa abordagem busque uma penetracdo significativa no
mercado, o foco principal é garantir que os produtos sejam reconhecidos pela
exceléncia, o que reflete diretamente nas nossas decisdes de precificagdo. Com base
nisso, optamos por uma estratégia de médio preco, que alinha o custo dos produtos



com sua qualidade. Dessa forma, ndo s6 garantimos uma participacéo relevante no
mercado, como também proporcionamos aos consumidores a percepcao de que estao
obtendo um étimo custo-beneficio.

Entendemos que o preco é um fator determinante na decisédo de compra, mas
acreditamos que nossos clientes valorizam igualmente a qualidade. Embora o preco
seja decisivo, a percepcao de valor gerada pela qualidade dos nossos produtos tem
sido crucial para atrair e fidelizar o publico. Esse equilibrio entre preco justo e
qualidade superior € essencial para o sucesso continuo da nossa marca.

Dentro dessa perspectiva, nossa estratégia de precificacdo se desdobra na
abordagem principal da estratégia de Valor Supremo, que consiste em oferecer
produtos de alta qualidade a precos mais acessiveis, com o objetivo de garantir uma
rapida introducdo no mercado. Essa estratégia é eficaz para competir diretamente
com concorrentes ja consolidadas, oferecendo aos consumidores a possibilidade de
adquirir produtos de exceléncia sem pagar precos exorbitantes.

Essa estratégia de preco é flexivel e inteligente, buscando entregar o maximo
de valor aos consumidores através de precos acessiveis para conquistar volume de
vendas. Nosso objetivo € criar uma relacdo de confianca e lealdade com os clientes,
pois acreditamos que ao oferecer produtos que combinam qualidade superior com
precos justos, estamos ndo apenas atendendo as expectativas do mercado, mas

também construindo uma marca sélida, que entrega valor real em cada compra.

Quadro 8 Estratégia de Valor Supremo

A estratégia de prego definida foi a: Estratégia de Valor Supremo

Visio Preco Alto Preco Médio Preco Baixo
Qualidade Alta Estratégia Premium Estratégia de Alto valor Estratégia de Valor Supremo
Qualidade Média Estratégia de Alto Prego Estratégia de Médio Prego Estratégia de Valor Médio
Qualidade Baixa Estratégia de Desconto Estratégia de Falsa Economia Estratégia de Economia

Estratégia Premium - Para produtos de alta qualidade. Nesse caso, pode-se praticar um prego alto, visando atingir a faixa alta do mercado com uma imagem de prestigio no mercado.

Estratégia de Alto Valor - Para produtos de alta qualidade. Pratica-se um preco médio tentando obter uma rapida penetracio de mercado.

Estratégia de Valor Supremo - Produto de alta qualidade a prego baixo. Recomendado para se obter uma rapida introduggo no mercado.

Estratégia de Alto prego - Produto de qualidade média e preco alto. £ uma estratégia que valoriza o produto através do prego psicolégico, visando lucratividade a curto prazo.
Estratégia de Médio Preco — Preco compativel com a qualidade do produto, objetivando uma participac8o aceitével do mercado.

Estratégia de Valor Médio - Produto de média qualidade a prego baixo. Recomendado para se obter uma rapida introdug8o no mercado.

Estratégia de Desconto —Prego alto com qualidade baixa. Tem-se uma vantagem inicial e ha uma retirada rapida do mercado.

Estratégia de Falsa Economia —Preco médio para um produto de baixa qualidade. Pode-se com essa estratégia buscar tirar vantagem da marca ou de uma falsa imagem criada

Estratégia de Economia — Precos baixos e baixa qualidade. Procura-se vender com esta estratégia grande quantidade.

Fonte: Adaptado pelos autores



8.3 PRACA

Nossa empresa foca em garantir que nossos produtos estejam acessiveis para
os consumidores em diferentes canais e pontos de contato, tanto fisicos quanto
digitais. Com uma presenca solida em loja fisica e uma estrutura eficiente de delivery,
estamos presentes nos principais canais onde nossos clientes buscam nossos

produtos.

Figura 13 Representacdo do interior do ponto

fisico

prnw

. fl s

Fonte: IA. Feita em 30/09/2024



Figura 14 Segunda representacao do interior do ponto fisico

Fonte: IA. Feita em 30/09/2024

Os consumidores poderdo procurar nossos produtos na loja fisica, no
Instagram, no Google, e por meio de recomendacdes de outras pessoas com 0S
feedbacks. Esses sdo os pontos de contato mais importantes para alcancar nosso
publico-alvo, 0 que nos permite ajustar nossas estratégias de distribuicdo e
comunicacdo de forma eficaz. Estar presente nessas plataformas garante que nossa
marca seja facilmente encontrada por aqueles que ja conhecem e confiam em nossos
produtos, além de novos clientes que podem ser impactados através dessas fontes
de pesquisa.

Para acessar novos canais de distribuicdo, adotamos campanhas de marketing
digital e estratégias de inbound marketing, o que nos permite ndo s6 ampliar a
visibilidade da marca, mas também captar leads qualificados e converter essas
interacdes em vendas. A presenca online é cada vez mais relevante, e utilizamos
esses canais para reforgcar a conexdo com o publico, oferecer conteudo relevantes e
facilitar o processo de compra, seja pelo sistema de pedido online ou por outros meios
digitais.

Nossos principais canais de venda incluem delivery, sistema de pedido online,
WhatsApp, loja fisica e Instagram. Com essa diversificacdo, buscamos atender

nossos clientes da maneira mais conveniente possivel, oferecendo opg¢des flexiveis



para que eles escolham como preferem comprar nossos produtos. O sistema de
delivery e o pedido online séo especialmente eficazes para consumidores que buscam
praticidade, enquanto a loja fisica continua sendo uma opcéo tradicional, que atrai
aqueles que preferem a experiéncia presencial. J& o WhatsApp e o Instagram
funcionam tanto como canais de venda quanto de relacionamento, permitindo uma
comunicacao direta e agil com os clientes.

Nossos concorrentes estdo localizados em llhabela, e estamos atentos a como
eles operam no mercado, isso nos ajuda a identificar oportunidades e aprimorar nossa
prépria atuacdo nessas areas, mantendo nossa competitividade.

Figura 15 Mapa de llhabela com destaque no
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Fonte: llhabela Reservas

8.4 PROMOCAO

A promoc¢do do marketing da nossa empresa esté estrategicamente dividida
entre acBes de Marketing Offline e Marketing Online, a fim de maximizar a visibilidade
e o0 alcance da marca, tanto no ambiente fisico quanto no digital.

No Marketing Offline, destacam-se iniciativas que visam impactar o publico

diretamente, criando conexdes mais proximas e experiéncias tangiveis com nossos



produtos. Entre as acdes planejadas temos os investimentos no cartdo de visita na
loja local, vitrine de produtos, banners / outdoors, degustacdes, sorteios em datas
comemorativas, anuncios em radio e feiras gastronédmicas. Com todo o investimento
no marketing offline, temos um total investido em uma projecao de 5 anos, de R$
19.900,00 sendo investido por ano valores estratégicos para cada acdo. Para essa
estratégia reflete uma forma acessivel e direta de promover a marca de maneira
personalizada.

Além disso, os investimentos em vitrines e outdoors sdo fundamentais para
aumentar a visibilidade em pontos estratégicos da cidade, sendo uma solucao de
marketing de alto impacto visual.

A estratégia da realizacdo de degustacoes, oferece ao publico a oportunidade
de experimentar nossos produtos diretamente, gerando uma relacdo de confianca e
aumentando as chances de fidelizacdo. Essa acdo também reforca a presenca da
marca em eventos locais e feiras.

Complementando essa abordagem, os sorteios em datas comemorativas é
uma maneira eficaz de fidelizar os clientes. Por fim, a participagdo em feiras
gastronémicas aparece como uma oportunidade de expandir nossa presenca e atingir
novos publicos, pois pretendemos ampliar nossa rede de consumidores e aumentar a
divulgacdo da marca em ambientes especializados.

No campo do Marketing Online, as a¢gbes sao voltadas para o fortalecimento da
presenca digital da marca, especialmente nas redes sociais e plataformas de busca o
gue visa melhorar a atracdo de novos clientes e no aumento do trafego online, essa
acao é crucial para garantir que nossos produtos estejam sempre em destaque,
alcancando novos publicos e ampliando nossa rede de consumidores, como pode ser
observado através do apéndice B.

Os investimentos em impulsionamento de posts no Instagram, aplicativos de
entrega, Google Ads e anuncios no Instagram sdo uma das principais estratégias para
ampliar o alcance e gerar engajamento com 0 nosso publico-alvo. Com um
investimento total em uma projecao de 5 anos, temos um total investido em cada acao
de R$ 20.440,00 sendo investido por ano valores estratégicos para cada acdo. Essa
estratégia visa aumentar nossa visibilidade e interacdo com os seguidores, elas vao
garantir que a marca seja encontrada nas principais pesquisas, atingindo publicos em

diferentes plataformas.



O plano de promocéo da nossa empresa € bem equilibrado, integrando as
acOes tradicionais de marketing offline com a presenca digital, de forma a alcancar e
envolver diferentes publicos. Ao combinar iniciativas presenciais, como degustacfes

e feiras, com estratégias digitais, como anuncios e impulsionamento nas redes sociais,

Figura 17 Plano de marketing online

Planc de Marketing Online

Valor do i

Descri¢io da midia N —— i ano 1 woano2 ano 3 o ano 4 | to ano 5 Total do investimento
Aplicativos de entrega R$0,00 RS0,00 R$1.560,00 R$1.560,00 R$1.560,00 R$1.560,00 R$6.240,00
Impulsionamento de posts do Instagram RS$100,00 RS500,00 RS500,00 RS500,00 RS500,00 RS500,00 R$2.600,00
Google Ads RS$0,00 R$1.800,00 R$1.800,00 R$1.800,00 R$1.800,00 R$1.800,00 R$9.000,00
Antincios no Instagram R$100,00 RS500,00 RS500,00 RS$500,00 RS500,00 R$500,00 R$2.600,00

Fonte: Adaptado pelos autores
Figura 16 Plano de marketing offline

Plano de Marketing Offline

Valor do investimento
Descrigdo da midia Investimento ano 1  Investimento ano 2 Ir il ano 3  Investi ano4 Investimento ano5 Total do investimento
no langamento

Cartdo de visita em lojas locais R$150,00 R$150,00 RS$150,00 R$150,00 R$150,00 R$150,00 R$900,00

Vitrine de produtos R$700,00 RS0,00 RS700,00 RS0,00 R$1.500,00 RS0,00 R$2.900,00
Banners / outdoors RS$500,00 RS500,00 RS500,00 R$500,00 R$500,00 R$500,00 R$3.000,00
Degustacio R$1.000,00 R$1.000,00 RS0,00 RS0,00 RS0,00 R$2.000,00
Sorteios em datas comemorativas RS0,00 R$300,00 RS$300,00 R$500,00 R$500,00 R$500,00 R$2.100,00
Anuncio em radio RS0,00 RS300,00 RS300,00 RS300,00 RS$300,00 RS$300,00 R$1.500,00
Feiras gastronémicas R$0,00 R$1.500,00 R$1.500,00 R$1.500,00 R$1.500,00 R$1.500,00 R$7.500,00

Fonte: Adaptado pelos autores

estamos criando uma marca que dialoga com o consumidor em multiplos canais,

garantindo uma experiéncia completa.

8.5 MERCADO

Nossa empresa identificou uma oportunidade de criar um ambiente onde os
clientes possam desfrutar de um espaco agradavel enquanto consomem salgados de
qualidade. A proposta visa ndo apenas oferecer produtos saborosos, mas também
proporcionar uma experiéncia completa, valorizando o conforto e o bem-estar do
consumidor. Esse diferencial nos permitiria destacar no mercado local, em Ilhabela,

uma regido que atrai moradores e principalmente turistas.



O publico-alvo desse negocio inclui tanto os residentes de llhabela quanto os
visitantes, totalizando um mercado potencial de 734.934 pessoas. Nossa expectativa
€ atingir cerca de 60% desse publico, o que representa aproximadamente 440.960
consumidores. Acreditamos que essa fatia do mercado poderd se beneficiar
diretamente de nossa solucdo, pois estamos oferecendo mais do que salgados:
estamos criando um espaco onde a experiéncia de consumo € valorizada.

Atualmente, o mercado de salgados em llhabela conta com concorrentes como
Tio Coxinhas, Kit Festa da Nadir, Deka Salgados, Salgados da Tia Maria e Coxinha
llhabela. Esses concorrentes ja exploram a oportunidade de oferecer um ambiente
agradavel, mas enfrentam o desafio da divisdo de clientes entre si. Esse ponto fraco
representa uma oportunidade para nos, pois podemos nos diferenciar ao investir em
uma proposta mais Unica e atraente, fortalecendo a fidelidade dos consumidores ao
NOSSO espaco.

Além dos concorrentes estabelecidos, novos entrantes no mercado, muitas
vezes desempregados que iniciam negdcios por necessidade, também oferecem
salgados. Contudo, esses novos participantes enfrentam barreiras significativas, como
a falta de investimento, conhecimento de gestéo e dificuldade em manter consisténcia
no mercado. Esses fatores criam um cendario onde empresas bem estruturadas, com
um plano de negdcio claro e recursos adequados, tém uma chance maior de se
destacar e conquistar espaco.

Para que nossa proposta se concretize, precisamos garantir alguns recursos
essenciais. No momento, estamos em falta com recursos financeiros, funcionérios,
eletrodomésticos, alvara, utensilios de cozinha e estrutura externa. Esses elementos
sdo fundamentais para a criacdo de um ambiente que ndo apenas atenda as
expectativas dos consumidores, mas também supere as experiéncias oferecidas pelos
concorrentes.

Com a aquisicdo desses recursos e a implementacdo de nossa estratégia,
acreditamos que podemos nao apenas competir de forma eficaz, mas também nos
tornar a principal escolha dos consumidores de Ilhabela e seus visitantes, ao oferecer

mais do que apenas comida, oferecer uma experiéncia.



9 ESTRATEGIA DE ENTRADA NO MERCADO E CRESCIMENTO

A estratégia de entrada no mercado para o negécio de salgados gourmet &
essencial para garantir seu crescimento sustentavel e a conquista de uma base solida
de clientes. O propdsito do negdcio é oferecer uma nova experiéncia gastronémica ao
publico, com salgados gourmet de alta qualidade, feitos com ingredientes frescos e
selecionados, em um ambiente que combine modernidade e acolhimento.

O obijetivo principal € proporcionar aos consumidores ndo apenas um produto
de exceléncia, mas também um espaco em que possam se sentir a vontade para
socializar e apreciar a refeicdo. Esse foco em uma experiéncia sensorial diferenciada,
que vai além do simples consumo de alimentos, constitui o grande diferencial da

marca.

9.1 MISSAO, VISAO E VALORES

A misséo do negdcio € transformar a maneira como as pessoas consomem
salgados, oferecendo produtos gourmet que se destacam pela qualidade e inovacao.
Esse compromisso com a exceléncia permeia todas as etapas da operacéo, desde a
selecéo dos ingredientes até o atendimento ao cliente, com o intuito de construir um
relacionamento duradouro e de confianga.

A visdo é se tornar uma empresa de destaque nas vendas de salgados,
atingindo a populacdo de llhabela e de outras cidades, fidelizando clientes que
valorizem a qualidade dos produtos e da marca. O objetivo € estabelecer um padréo
de qualidade que diferencie a empresa da concorréncia, posicionando-a como lider
no segmento.

Os valores que orientam o negadcio incluem a busca constante por qualidade, a
inovacgéo na criagdo de novos sabores e a modernidade em cada etapa da producao.
O compromisso com a satisfagdo do cliente esta alinhado a fidelizagéo e a experiéncia

Unica oferecida, sempre com respeito e honestidade. Além disso, a empresa valoriza



a responsabilidade social e o respeito ao meio ambiente, adotando praticas éticas nas
relacbes com fornecedores, colaboradores e clientes, guiada pelo prazer em oferecer

o melhor.

9.2 PLANO ESTRATEGICO

O plano estratégico para o Salgados Tia Bel visa garantir o crescimento
sustentavel e o sucesso no mercado através de trés pilares principais: aumento do
alcance de mercado, incremento da transparéncia da empresa e elevacao da receita.

As metas do plano estratégico para o negdécio de salgados gourmet foram
definidas de forma a garantir que as acfes sejam atingidas dentro de prazos
especificos e com resultados mensuraveis. A primeira meta € lancar o negdocio em
llhabela nos primeiros seis meses, com o objetivo de atingir 1.000 interacdes mensais
nas redes sociais e criar uma base de clientes inicial de 500 consumidores. Para isso,
a equipe de marketing sera responsavel pela criacdo de campanhas promocionais e
o time de vendas pelo atendimento e fidelizacao dos clientes. O sucesso dessa meta
sera medido pelo numero de interacdes nas redes sociais e pelas vendas realizadas,
tanto em plataformas de delivery quanto no ponto fisico.

A segunda meta € ampliar o portfélio de produtos no médio prazo, adicionando
cinco novas opcdes de salgados até o final do 12° més, sendo trés vegetarianas e
duas veganas. O objetivo € diversificar as opcdes e atrair um publico maior. A equipe
de criacao sera responsavel pelo desenvolvimento das receitas, enquanto o time de
marketing promovera os novos itens. O sucesso sera medido pelas vendas dos novos
produtos, com acompanhamento constante da aceitacédo do publico.

A terceira meta esta voltada para a fidelizagdo de clientes, com a criagdo de
um programa de fidelidade que visa atrair 500 novos clientes cadastrados no primeiro
semestre de operagdo, com um indice de retorno de 30% desses clientes. O time de
marketing cuidara da divulgag&o do programa, enquanto o time de vendas garantira a
interacdo com os clientes. O progresso sera monitorado através das inscricdes no
programa e o niumero de compras realizadas pelos clientes fidelizados.

A quarta meta foca na expansao geografica do negoécio, com o objetivo de abrir
uma unidade em uma cidade vizinha até o final do 36° més de operagdo. Essa
expansao pode ocorrer por meio de uma unidade prépria ou franquia. A equipe de



operacoOes sera responsavel pela implementacdo da expansao, e o time de marketing
trabalhara para conquistar o publico local. O sucesso sera medido pelo nimero de
vendas mensais e pela aceitacdo do publico na nova cidade.

A quinta meta visa implementar praticas de sustentabilidade no longo prazo,
com a meta de reduzir o uso de plasticos e outras embalagens ndo sustentaveis em
80% até o 36° més de operacéo, adotando 100% de embalagens reciclaveis. A equipe
de operacdes sera responsavel pela transicdo para embalagens ecoldgicas, enquanto
o time de marketing promoverd a iniciativa. O sucesso dessa meta sera medido pelo
volume de embalagens reciclaveis utilizadas e pelo impacto ambiental positivo gerado.

Essas metas foram estruturadas para serem especificas, mensuraveis,
atribuiveis, realistas e temporais, com foco em garantir que o negécio cresca de forma
sustentavel, ampliando sua base de clientes, aumentando sua visibilidade e operando

de forma responsavel em relacdo ao meio ambiente.

9.2 ANALISE SWOT

A analise SWOT do negécio de salgados gourmet permite identificar as forcas,
fraquezas, oportunidades e ameacas que impactam diretamente o0 sucesso e 0
crescimento da empresa.

Quadro 9 Matriz SWOT

Resumo da SWOT
QO negocio pode crescer (escalavel) Ha recursos financeiros disponiveis
Os meios para fazer as vendas s3o diversificados O portfélio de produtos/servigos é variado

O custo é baixo e isso ajuda a obter maior lucro Ainfraestrutura & adequada as necessidades

FHREIESS SReRREaESs

Langamentos de novas linhas de produtos Vai ocorrer redugdo de taxas e impostos
Interesses por iniciativas socioambientais Exitem poucos concorrentes no mercado

Aproveita avanco tecnoldgico Esta em um ambiente colaborativo
Fonte: Adaptado pelos autores

Entre as forcas, destaca-se o diferencial inovador do negécio, que oferece
salgados gourmet de alta qualidade, um produto que atende a um publico exigente e

disposto a pagar por uma experiéncia gastronémica diferenciada. Outro ponto forte é



a escalabilidade do modelo de negdcios, que oferece grande potencial de expanséo,
seja para outras cidades ou com novas formas de venda, como delivery ou parcerias
com outros estabelecimentos. Além disso, a diversificagdo dos canais de venda, com
presenca tanto fisica quanto online, amplia as oportunidades de alcancar diferentes
tipos de consumidores. A alta qualidade dos produtos, aliada a um ambiente acolhedor
e moderno, sdo pontos que ajudam a atrair e fidelizar clientes.

No entanto, algumas fraguezas também precisam ser trabalhadas ao longo do
tempo. A principal limitagdo do negdcio é a restricdo de recursos financeiros, o que
pode dificultar o crescimento rapido e a capacidade de investir em marketing,
infraestrutura e ampliacdo do portfélio de produtos. Além disso, o portfélio inicial de
produtos pode ser considerado restrito, o que pode afastar clientes que buscam maior
diversidade no cardapio.

Entre as oportunidades mais promissoras para o negocio, esta o lancamento
de novas linhas de produtos, especialmente focadas em opcdes vegetarianas,
veganas e saudaveis, para atender a crescente demanda por alimentos alternativos e
sustentiveis. A adocdo de préaticas socioambientais, como o uso de embalagens
biodegradaveis e a reducéo do desperdicio, também é uma grande oportunidade, uma
vez que consumidores estdo cada vez mais conscientes e dispostos a apoiar
empresas com praticas sustentaveis. Além disso, 0 mercado de alimentos gourmet
continua em expanséo, o que oferece espaco para inovagdes e a criagdo de novos
produtos que atendam a um publico cada vez mais exigente.

Por outro lado, o negdcio enfrenta algumas ameacas que precisam ser
gerenciadas para garantir sua longevidade. A concorréncia no setor alimenticio é
intensa, e a entrada de novos concorrentes pode impactar a base de clientes. Para
enfrentar essa ameaca, a estratégia sera investir continuamente em inovacao,
mantendo o cardapio atualizado com novos sabores e opg¢les e garantindo um
atendimento ao cliente que se destaque pela qualidade e personalizag&o. Outro risco
relevante € a flutuacdo dos precos dos insumos, 0 que pode afetar diretamente a
lucratividade. Para mitigar esse risco, sera necessario firmar contratos de longo prazo
com fornecedores e manter um controle rigoroso sobre o estoque para otimizar os
custos operacionais. Além disso, as alteracdes nas leis tributarias, como aumento ou
reducao de taxas e impostos, representam um risco, mas a empresa se comprometera
a se manter atualizada e adotar medidas que garantam sua conformidade legal,

aproveitando eventuais incentivos fiscais e evitando penalidades.



Essa analise SWOT fornece uma viséo clara dos pontos fortes que podem ser
explorados, das fraquezas a serem corrigidas, das oportunidades a serem
aproveitadas e das ameacas que exigem atencédo estratégica para garantir o0 sucesso

continuo do negdcio.

Gréfico 6 Analise SWOT
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Fonte: Adaptado pelos autores

9.3 METAS E OBJETIVOS

Quanto aos objetivos e metas do negdcio, o planejamento é dividido em curto,
médio e longo prazo. No curto prazo, a meta é estabelecer a marca como referéncia
em salgados gourmet na cidade de llhabela, conquistando um volume constante de
vendas e fidelizando a clientela local. No médio prazo, a empresa pretende expandir
seu portfolio, incluindo novas linhas de produtos, e aumentar sua presenca digital,
com a implementacdo de um sistema de delivery eficiente. A longo prazo, o objetivo &
expandir o negocio para outras localidades, seja por meio de filiais ou franquias,
consolidando a marca em uma escala regional e tornando-se sinbnimo de qualidade
e inovagao no setor de alimentos gourmet.

Para alcancar essas metas, diversas estratégias serdo implementadas. A
inovacgdo constante no cardapio serd uma prioridade, com o desenvolvimento de
novos sabores e opgdes que atendam as necessidades e preferéncias do publico. O
marketing digital sera uma ferramenta fundamental, com uma forte presenca nas

redes sociais para promover 0s produtos e engajar o publico. Parcerias com



influenciadores locais e a realizacdo de eventos promocionais serédo parte importante
da estratégia de divulgacdo da marca. Além disso, a empresa pretende investir em
um programa de fidelidade para os clientes frequentes, oferecendo beneficios
exclusivos e incentivando a recompra. Aprimorar o atendimento também serd um foco,
com a implementacéo de sistemas de gestdo de vendas e estoque que garantam
agilidade e eficiéncia, tanto no ponto fisico quanto no delivery, garantindo que o cliente

tenha uma grande experiéncia.

9.4 INDICADORES DE DESEMPENHO

Para monitorar o progresso das metas e o0 impacto das estratégias, serao

acompanhados os seguintes indicadores:

1. Engajamento e Visibilidade

e Numero de seguidores e taxa de engajamento nas redes sociais.
e Crescimento no trafego do site ou aplicativo.

e Taxa de converséo de visitantes em clientes.

2. Desempenho Financeiro

e Crescimento mensal do faturamento.

e Taxa de lucro operacional.

e Reducao dos custos por unidade vendida.

3. Satisfacao e Fidelizacao

e Percentual de clientes recorrentes.

e Média de avaliagbes positivas nas plataformas digitais (meta: 4,8/5).
e Numero de cadastros no programa de fidelidade.

4. Responsabilidade Social

e Percentual de embalagens reciclaveis ou reutilizaveis.

e Impacto ambiental positivo (reducéo de residuos).



10 FINANCAS

10.1 PRECIFICACAO

O pilar de precificacdo na nossa empresa € estruturado para garantir a
sustentabilidade financeira e a competitividade no mercado. O célculo do preco de
venda final dos nossos produtos leva em consideracédo diversos fatores, como o custo
da matéria-prima, méo-de-obra, embalagem, impostos e o mark-up necessario para
alcancar uma margem de contribuicdo que sustente o negdécio. Os custos com
matéria-prima, mao-de-obra e embalagem séo a base para determinar o custo total
de producéo. Isso inclui desde o preco dos ingredientes principais até o custo da
embalagem utilizada para cada kit. O kit com 10 coxinhas tem um custo total de R$
5,80 (R$ 4,30 de matéria-prima, R$ 1,00 de méo-de-obra e R$ 0,50 de embalagem).

Para cada produto, aplicamos um mark-up baseado no valor do custo de
producdo. Esse mark-up varia de acordo com o produto, o que reflete a nossa
estratégia de mercado e a elasticidade de demanda. Produtos com maior procura ou
menor custo de producao recebem um mark-up mais elevado, como é o caso do kit
com 10 coxinhas, que tem um mark-up de 226%, resultando em um preco final de R$
19,90. Consideramos também os impostos sobre a receita (geralmente 5%) e o0s
custos diretos unitarios. Esses valores sdo adicionados ao custo total para assegurar
gue todas as despesas, inclusive as fiscais, estdo sendo cobertas adequadamente.

A margem de contribuicdo é o valor que resta dos custos variaveis diretos de
producdo. Isso nos d4 uma visdo clara de quanto cada produto contribui para o
pagamento dos custos fixos e geracao de lucro. Como o kit com 50 coxinhas oferece
uma margem de contribuicdo significativa de R$ 24,18 evidenciando uma boa
rentabilidade. Nossa estratégia de precificacao é diversificada para atender diferentes
perfis de consumo, desde kits menores como o de 10 coxinhas (R$ 19,90) até opcdes
maiores como o kit de 100 coxinhas (R$ 94,74). Isso nos permite oferecer uma
variedade de produtos que se encaixam em diferentes necessidades e orcamentos

dos nossos clientes.



Tabela 12 Primeira parte da precificacdo

Impost
.. Custo com Custo com Mao-  Custo com Custo com o Prego com mposies . Custos Diretos Margem de
Descrigio . Mark-up sobrea  Prego Final . impostos L
Matériaprima  de-obra Embalagem produto markup . Unitdrios Contribuigio
receita
Kit com 10 coxinhas RS4,30 RS1,00 RS0,50 RS5,80 226% RS$18,91 5,00% R$19,90 RSS,80 RS1,00 RS13,11
Kit com 50 coxinhas R$21,50 R$1,00 R$0,75 R$23,25 104% R$47,43 5,00% R$49,93 R$23,25 R$2,50 R$24,18
Kit com 100 coxinhas RS43,00 R$1,00 RS1,00 RS45,00 100% R$90,00 5,00% RS84,74 R$45,00 RS4,74 R$45,00
Kit com 10 kibe RS$7,90 R$1,00 R$0,50 RS9,40 102% R$18,99 5,00% R$19,99 R$9,40 R$1,00 R$9,59
Kit com 50 kibe RS39,50 R$1,00 RS0,75 RS41,25 15% RS47,44 5,00% RS49,93 RS41,25 RS2,50 RS6,19
Kit com 100 kibe RS79,00 RS1,00 RS1,00 RS81,00 11% RS89,91 5,00% RS94,64 RS81,00 RS4,73 RSE91
Kit com 10 bolinha de
N R$7,90 R$1,00 R$0,50 R$9,40 102% R$18,99 5,00% R$19,99 R$9,40 R$1,00 R$9,59
queijo
Kit com 50 bolinha de
" RS$39,50 RS1,00 RS0,75 RS$41,25 15% RS47,44 5,00% RS49,93 RS41,25 RS2,50 RS6,19
queijo
Kit com 100 bolinha de
N RS$79,00 R$1,00 R$1,00 R$81,00 11% R$89,91 5,00% R$94,64 R$81,00 R$4,73 R$E,91
queijo
Kit com 10 coxinha com
fpi RS5,90 RS1,00 RS0,50 RS7,40 156% RS18,94 5,00% RS19,94 RS7,40 RS1,00 RS11,54
catupiry
Kit com 50 coxinha com
oo RS$29,50 R$1,00 R$0,75 R$31,25 52% R$47,50 5,00% R$50,00 R$31,25 R$2,50 R$16,25
catupiry
Kit com 100 coxinha com
fopi RS59,00 R$1,00 RS1,00 RS$61,00 47% RS89,67 5,00% RS94,39 R$61,00 RS4,72 RS28,67
catupiry
Kit com 10 rissole d
freom B rissole de RS6,50 R$1,00 R$0,50 RSE,00 137% R$18,96 5,00% R$19,96 R$E,00 R$1,00 R$10,96
presunto e queijo
Kit com 50 rissole de
- RS32,50 R$1,00 RS0,75 RS34,25 38% RS47,27 5,00% RS48,75 RS34,25 RS2,49 R$13,02
prasunto & queijo
Kit com 100 rissole de
. RS65,00 RS1,00 RS1,00 RS67,00 34% RS89,78 5,00% RS94,51 RS67,00 RS4,73 RS22,78
presunto e queijo
. Impostos )
. Custo com Custo com Mao-  Custo com Custo com o Prego com . Custos Diretos Margem de
Deserigio L Mark-up sobrea  Prego Final . Impostos .
Matériaprima  de-obra Embalagem produto markup = Unitdrios Contribuigio
receita
Kit com 10 rissole de
RS5,00 R$1,00 R$0,50 R$6,50 191% R$18,92 5,00% R$19,91 R$6,50 R$1,00 R$12,42
carne
Kit com 50 rissole de
RS25,00 RS1,00 RS0,75 RS26,75 7% RS47,35 5,00% R349,84. RS26,75 RS2,49 RS20,60
camne
Kit com 100 rissole de
RS50,00 R$1,00 R$1,00 R$52,00 73% RS$89,96 5,00% R$94,69 R$52,00 R$4,73 R$37,96
carne
Kit com 10 empada de
) " RS5,50 RS1,00 RS0,50 RS7,00 171% RS18,97 5,00% RS19,97 RS7,00 RS1,00 RS11,97
rango
Kit com 50 empada de
; P R$27,50 R$1,00 R$0,75 R$29,25 61% RS$47,09 5,00% R$49,57 R$29,25 R$2,48 R$17,84
rango
Kit com 100 empada de
) " RS55,00 RS1,00 RS1,00 RS57,00 58% RS90,06 5,00% RS94,80 RS57,00 RS4,78 RS33,06
rango
Kit com 10 empada de
it P RS6,70 R$1,00 R$0,50 R$8,20 131% R$18,94 5,00% R$19,94 R$E,20 R$1,00 R$10,74
palmito
Kit com 50 empada de
it " RS33,50 RS1,00 RS0,75 RS35,25 34% RS47,28 5,00% R349,72 RS35,25 RS2,49 RS11,99
palmito
Kit com 100 empada de
it P RS67,00 R$1,00 R$1,00 R$69,00 30% R$89,70 5,00% R$94,42 R$69,00 R$4,72 R$20,70
palmito
Kit com 10 esfiha de
) RS5,80 RS1,00 RS0,50 RS7,30 159% RS18,91 5,00% RS19,90 RS7,30 RS1,00 RS11,61
rango
Kit com 50 esfiha de
; R$29,00 R$1,00 R$0,75 R$30,75 54% RS$47,36 5,00% R$49,85 R$30,75 R$2,49 R$16,61
rango
Kit com 100 esfiha de
) RS58,00 RS1,00 RS1,00 RS60,00 50% RS90,00 5,00% RS94,74 RS60,00 RS4,78 RS30,00
rango
Kit com 10 esfiha de
RS$2,80 R$1,00 R$0,50 R$4,30 341% R$18,96 5,00% R$19,96 R$4,30 R$1,00 R$14,66
carne
Kit com 50 esfiha de
RS14,00 RS1,00 RS0,75 RS15,75 201% RS47,41 5,00% R349,90 RS15,75 RS2,50 RS31,66
camne
Kit com 100 esfiha de
R$28,00 R$1,00 R$1,00 R$30,00 200% R$90,00 5,00% R$94,74 R$30,00 R$4,78 R$60,00
carne

Fonte: Adaptado pelos autores

10.2 PROJECAO DE RECEITA

A projecéo de receitas é fundamental para o planejamento financeiro de nossa
empresa, pois nos fornece uma visao detalhada sobre os kits de produtos oferecidos,

suas precificagdes, custos diretos e as expectativas de receita, com isso, nos



desenvolvemos uma projecao de 5 anos com 0s gastos que teremos para fabricacéo
de cada kit em especifico.

Os produtos disponiveis incluem kits variados, como o Kit com 10 Coxinhas,
ainda temos os kits com 50 e 100 unidades de cada produto. As projecdes de receita
para esse kit (10 unidades) indicam um crescimento constante, comecando em
R$10.648,19 no primeiro ano e alcancando R$21.674,54 no quinto ano, totalizando
R$78.358,73.

Uma outra amostra temos o Kit de 50 Coxinhas, com pre¢o de venda de
R$49,93 e custo direto de R$23,25, cuja proje¢éo total atinge R$143.687,94. O Kit
com 100 Coxinhas apresenta um preco de R$94,74 e um custo direto de R$45,00,
resultando em uma projecéo total de R$217.705,26.

Além disso, o Kit com 10 Kibes, com preco de R$19,99 e custo direto de
R$9,40, totaliza R$78.690,27 em projecdo de receita. Ja o Kit com 50 Bolinhas de
Queijo, com preco de venda de R$49,93 e custo de R$41,25, projeta R$143.710,66.

Esses dados nos ajudam a entender o desempenho financeiro esperado e a
identificar quais produtos tém maior aceita¢cdo no mercado, além de possibilitar ajustes

nas estratégias de marketing e precificagdo, como segue um resumo na tabela abaixo:

Gréfico 7 Comparacao das receitas e despesas
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Fonte: Adaptado pelos autores

10.3 PROJECAO DE VENDAS



Nossa projecédo de vendas para o primeiro ano € de aproximadamente 12.530
unidades de salgados, incluindo todos os kits do cardapio. No segundo ano,
estimamos um aumento para 14.890 unidades, devido ao maior reconhecimento da
marca e consolidacdo no mercado, o que tende a impulsionar ainda mais as vendas.
No terceiro ano, a expectativa € alcancar 17.630 vendas anuais, seguido de 20.900
unidades no quarto ano. Por fim, no quinto ano, projetamos a venda de 25.180 kits,
totalizando 91.130 unidades vendidas ao longo dos cinco anos.

Com esse valor, teremos um Payback em 5 anos do valor investido, com a Taxa
Interna de Retorno (TIR) projetada em 14,10% e com o Valor Presente Liquido (VPL),
de R$31.909,37, que reforca que o investimento inicial de R$68.811,27 sera
recuperado ao longo do tempo, gerando valor ao longo dos cinco anos de projecéo.

O Lucro Livre, apresenta uma projecéo de crescimento ao longo dos cinco anos
de operacao. No primeiro ano, estima-se um lucro de R$16.964, seguido por uma leve
queda no segundo ano, com um valor de R$7.410. No entanto, a partir do terceiro
ano, o lucro volta a crescer, alcancando R$16.678, e continua sua trajetoria nos anos
seguintes, com R$26.949 no quarto ano e R$40.843 no quinto ano. Ao final dos cinco
anos, o lucro livre total projetado € de R$108.844, demonstrando a capacidade da
empresa de gerar resultados positivos e crescentes ao longo do tempo.

Gréfico 8 Lucro livre ao longo dos anos

RS 40.843
RS 26.949
RS 16.964 RS 16.678
RS 7.410
Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Fonte: Adaptado pelos autores

A andlise das projecdes de receitas é uma ferramenta estratégica essencial
para orientar nossas decisdes financeiras e operacionais. otimizar nosso portfélio de

produtos e garantir a sustentabilidade financeira a longo prazo.



Tabela 14 Relatorio financeiro

Indicadores de Retorno Resumo Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5 Total
Defina a taxa de desconto (ano)| 2,0% Receita bruta RS$607.007 R$718.922 RS$848.577 R$1.003.743 R$1.216.105 RS54.394.354
VPL (Valor Presente Liquido) R$31.909,37 Custos Varidveis R$354.570 R$419.561 R$494.876 R$585.027 R$709.545 R$2.563.578
TIR (Taxa Interna de Retorno) ~ 14,10% Impostos Diretos R$30.350 R$35.946 R$42.429 R$50.187 R$60.805 R$219.718
Investimente inicial R$68.811,27 Margem de Contribuigio R$222.087 R$263.414 R$311.272 R$368.529 R$445.755 R$1.611.058
Despesas Fixas R$198.973 R$247.694 R$287.184 R$330.320 R$391.502 R$1.455.674
Payback Em 5 anos
Despesas com Marketing R$6.150 R$7.510 R$7.010 R$8.510 R$7.010 R$36.190
Depreciagio R$168 RS184 R$192 R$247 R$375 R$1.167
Ponto de equilibrio Em 1 ano
Lucro/Prejuizo Liquido R$16.796 R$8.026 R$16.885 R$29.452 R$46.868 R$118.027
Investimento Bruto RSO R$800 R$400 R$2.750 R$6.400 R$10.350
Lucre Livre R$16.964 R$7.410 R$16.678 R$26.949 R$40.843 R$108.844
EBITDA RS$47.314 RS43.356 R$59.106 R$77.137 R$101.648 R$328.561

Percentual de Lucratividade 2,8% 1,0% 2,0% 2,7% 3,4% 2,5%

Fonte: Adaptado pelos autores

10.4 INVESTIMENTOS INICIAIS

Os
sustentabilidade da Salgados Tia Bel. Para garantir uma operacao eficiente e de

investimentos iniciais sao fundamentais para a construgdo e
qualidade, elaboramos um plano que contempla a aquisicdo de diversos itens
essenciais, assegurando que possamos oferecer os produtos necessarios para
atender & demanda do mercado.

A primeira etapa deste investimento inclui os equipamentos de cozinha, que
sdo cruciais para nossa operacao. Incluimos um fogdo industrial de 4 bocas por
R$715,00 (1% de depreciacdo), um forno turbo elétrico por R$1.627,00 (1% de
depreciacdo), e uma fritadeira elétrica por R$380,00 (1% de depreciacdo). Além disso,
adquirimos uma geladeira comercial de médio porte por R$2.077,52, um liquidificador
de médio porte por R$360,00, um processador de alimentos de pequeno porte por
R$1.100,00, e uma balanca digital por R$150,00, todos com depreciacdo de 1% ao
ano. Também consideramos a compra de um micro-ondas doméstico por R$300,00,
cinco panelas por R$250,00, trés frigideiras por R$90,00, cinco assadeiras por
R$150,00, cinco espatulas e colheres de pau por R$50,00, quatro facas profissionais
por R$200,00, uma tabua de corte por R$80,00, dois raladores por R$40,00 e cinco

potes de armazenamento por R$100,00, todos com a mesma taxa de depreciacao.



Em relacdo ao mobiliario, estamos investindo em cinco mesas por R$1.500,00,
vinte cadeiras por R$2.000,00, dez bancos por R$800,00 e duas prateleiras de
armazenamento por R$540,00 e R$400,00, respectivamente, todos com deprecia¢ao
de 1% ao ano.

A parte de decoracédo e tecnologia inclui um investimento de R$3.000,00 em
decoracdes e um Smart TV TCL de 32' por R$1.049,00, ambos com depreciacéo de
1%.

Por fim, reservamos R$49.442,75 para trés meses de despesas fixas, um valor
essencial para cobrir despesas operacionais até que a receita comece a fluir. Esta
reserva ndo possui depreciacao.

A soma total dos investimentos iniciais é de R$66.261,27. Cada item foi
cuidadosamente selecionado para garantir que tenhamos as ferramentas e recursos
necessarios para proporcionar uma excelente experiéncia aos nossos clientes.

Os investimentos iniciais sdo, portanto, um passo crucial para dar inicio ao
negécio. Com uma alocacgéo estratégica de recursos, asseguramos uma base sélida
para o nosso negocio. A combinacdo de equipamentos adequados, uma infraestrutura
funcional e uma reserva financeira nos coloca em uma posicao favoravel para atender
a demanda do mercado e nos destacar na concorréncia. Acompanhar a depreciacao
dos ativos e otimizar nosSs0s recursos sera essencial para garantir a sustentabilidade

e 0 crescimento a longo prazo da empresa.

Gréfico 9 Analise de retorno
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Fonte: Adaptado pelos autores

10.5 OUTROS INVESTIMENTOS

Para consolidar o negécio no mercado, o planejamento financeiro de outros
investimentos é essencial. Com isso investimos em equipamentos que garantem o

bom funcionamento das operagfes, bem como a previsdo de depreciagdo anual



desses ativos ao longo de cinco anos. Esses investimentos sdo cruciais para a
modernizacdo e manutencao dos recursos da empresa, assegurando a qualidade e a
eficiéncia dos processos produtivos.

A Batedeira Planetéria Industrial, por exemplo, apresenta uma depreciacao
anual de 2%, onde foi realizado um investimento de R$600,00.

Ja o Exaustor, também foi outro investimento, com depreciacdo anual de 2%,
teve um investimento de R$200,00 apenas no segundo ano. Esse equipamento
garantira a ventilagdo no ambiente de trabalho, melhorando as condi¢bes para 0s
funcionérios e preservando a qualidade dos alimentos.

O kit de facas foi um investimento de R$400,00 no terceiro ano e a mesma taxa
de depreciacdo. Nao h& novos investimentos previstos para 0s anos seguintes.

A Fritadeira Elétrica Industrial, com um investimento de R$1200,00 no quarto
ano seguindo a mesma taxa de depreciacéo, é fundamental para garantir a producao
rapida e uniforme dos salgados.

Os utensilios como espatulas e colheres de pau tiveram um investimento inicial
de R$50,00 no quarto ano, também com depreciacdo de 2%. Esses itens, apesar de
simples, sdo indispensaveis para a producao e contribuem significativamente para a
eficiéncia na hora do preparo.

O Freezer Horizontal, essencial para o armazenamento de ingredientes e
produtos prontos, teve um investimento de R$1.800,00 no quinto ano, com
depreciacdo anual de 2%. Equipamento que € crucial para garantir que os produtos
se mantenham frescos por mais tempo, ajudando a otimizar a logistica de
armazenamento.

As Prateleiras de Armazenamento, com o0 mesmo percentual de depreciacéo,
receberam um investimento de R$400,00 no quinto ano. Elas sdo fundamentais para
organizar os insumos e otimizar o espac¢o, melhorando a logistica interna do ambiente
de trabalho.

Por fim, o Liquidificador Industrial teve um investimento de R$1000,00 no quinto
ano, seguindo a mesma taxa de depreciacdo. Equipamento qual € essencial para o
preparo de recheios e misturas, agilizando a produgéo e garantindo a consisténcia

necessaria para os produtos.



No total, os investimentos somam R$10.350,00 ao longo dos cinco anos,
considerando todos 0s equipamentos e utensilios necessarios para o crescimento da
empresa. A depreciagcao anual de 2% aplicada a cada um desses ativos permite prever
a substituicdo e manutencdo dos itens no decorrer do tempo, assegurando a

longevidade dos equipamentos e a qualidade continua da producéo.

Tabela 15 Outros Investimentos

Descrigdo Depreciagio anual Investimentoano1  Investimentoano2? Investimentoano3 Investimentoano4 Investimentoano5  Total do investimento
Ex.: Terrenos 10% R50,00 RS50,00 R550.000,00 R50,00 R50,00 RS50.000,00
Batedeira Planetdria Industrial 2,00% R$0,00 R$600,00 RS0,00 RS0,00 R$0,00 RS$600,00
Exaustor 2,00% R$0,00 R$200,00 RS0,00 RS0,00 R$0,00 R$200,00
Fracas Profissionais (kit avangado)  2,00% R$0,00 RS0,00 R$400,00 RS0,00 RS0,00 RS400,00
Fritadeira Elétrica Industrial 2,00% R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$1.200,00 R$0,00 R$1.200,00
Espatulas e Colheres de Pau 2,00% RS0,00 RS0,00 RS0,00 R$50,00 RS0,00 RS50,00
Batedeira Planetaria Industrial (r 2,00% RS0,00 RS0,00 RS0,00 RS$1.500,00 RS0,00 RS$1.500,00
Freezer Horizontal 2,00% RS0,00 RS0,00 RS0,00 RS0,00 R$1.800,00 RS$1.800,00
Prateleiras de Armazenamento 2,00% RS0,00 RS0,00 RS0,00 RS0,00 R$400,00 RS400,00
Liguidificador Industrial 2,00% R30,00 RS0,00 RS0,00 RS0,00 R$1.000,00 R51.000,00
Freezer Horizontal 2,00% R$0,00 R$0,00 RS0,00 RS0,00 R$1.800,00 R$1.800,00
Prateleiras de Armazenamento 2,00% RS0,00 R$0,00 RS0,00 RSD0,00 R$400,00 R$400,00
Liguidificador Industrial 2,00% RS0,00 R$0,00 R$0,00 RS0,00 R$1.000,00 R$1.000,00

Fonte: Adaptado pelos autores

10.6 CUSTOS FIXOS

Ja a gestdo de custos fixos para a saude financeira da Salgados da Tia Bel,
garante o controle do negocio. Os salarios dos colaboradores representam uma das
principais despesas da empresa, refletindo nosso compromisso com a equipe. Os
valores projetados para os proximos anos sédo: R$93.600,00 no Ano 1, R$133.200,00
no Ano 2, R$170.400,00 no Ano 3, R$211.200,00 no Ano 4 e R$270.000,00 no Ano
5. Ao longo de cinco anos, o total gasto com salarios serd de R$878.400,00, o que
reflete tanto a expansado da equipe quanto as adequacgdes necessarias as demandas
do mercado.

Além dos salarios, outras despesas fixas incluem o Pro-Labore de R$3.000,00,
com reajuste de 2% anualmente, de janeiro de 2025 a dezembro de 2029; energia a
R$700,00 mensais, também com reajuste de 2%; agua a R$250,00 mensais, com a
mesma taxa; gas a R$350,00 mensais; telefone/internet a R$150,00 mensais; e um

sistema de gestdo a R$100,00 mensais, com inicio do custo em janeiro de 2026. A



manutencdo de equipamentos custara R$200,00 mensais, comeg¢ando em junho de
2025, e maquinas de cartdo R$100,00 mensais. Aléem disso, teremos seguro a
R$300,00 mensais, contabilidade a R$500,00 mensais (com inicio em janeiro de
2026), e material de limpeza a R$200,00 mensais. Outros itens incluem material de
escritorio a R$50,00 mensais, material de embalagem a R$150,00 mensais,
condimentos a R$200,00 mensais, material de higiene pessoal a R$100,00 mensais

e aluguel a R$3.000,00 mensais, todos com reajustes anuais de 2%.

Tabela 16 Custos Fixos

Total Gasto Com saldrios Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5 Total

Valor R593.600,00 R$133.200,00 R$170.400,00 R$211.200,00 R$270.000,00 RS878.400,00
Custos fixos Inicio do Custo Final do Custo
Descrigdo Valor Taxa de reajuste Periodo Més Ano Més Ano
Pro - Labore R53.000,00 2,00% Anual lan 2025 Dez 2029
Energia RS700,00 2,00% Anual Jan 2025 Dez 2029
Agua R$250,00 2,00% Anual Jan 2025 Dez 2029
Gas R$350,00 2,00% Anual Jan 2025 Dez 2029
Telefone/Internet R5150,00 2,00% Anual lan 2025 Dez 2029
Sistema de Gestdo R5100,00 2,00% Anual lan 2025 Dez 2029
Manutengdo de Equipamentos R5200,00 2,00% Anual Jun 2025 Dez 2029
Maquinas de Cartdo R$100,00 2,00% Anual Jan 2025 Dez 2029
Seguro R5300,00 2,00% Anual lan 2025 Dez 2029
Contabilidade R5500,00 2,00% Anual lan 2026 Dez 2029
Material de limpeza R5200,00 2,00% Anual Jan 2025 Dez 2029
Material de escritorio RS50,00 2,00% Anual Jan 2025 Dez 2029
Material de embalagem R$150,00 2,00% Anual lan 2025 Dez 2029
Condimentos R5$200,00 2,00% Anual lan 2025 Dez 2029
Material de Higiene pessoal R5100,00 2,00% Anual lan 2025 Dez 2029
Aluguel R53.000,00 2,00% Anual Jan 2025 Dez 2029

Fonte: Adaptado pelos autores

Os custos fixos nos permitem um melhor entendimento das despesas que
impactam diretamente a nossa operacdo. Com um total de R$391.502,00 em custos
fixos para o quinto ano e um montante acumulado de R$1.455.674,00 ao longo de
cinco anos, estamos cientes da importancia de gerenciar esses gastos de forma
eficiente. A aplicacdo de reajustes anuais, aliada a uma estratégia de crescimento
sustentado, garantira que continuemos a oferecer produtos de alta qualidade
enquanto mantemos a saude financeira da empresa. Essa abordagem ndo apenas
assegura a viabilidade do nosso negdcio, mas também prepara o terreno para futuras

expansoes e inovacoes.



Gréfico 10 Margem de contribuicao e despesas fixas
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Fonte: Adaptado pelos autores
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