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1. SUM¢RIO EXECUTIVO

O Ateli€é Doce Katia Santos sera fundada em 2017 com o objetivo de atender a eventos
sociais como casamentos, festas infantis das classes A ¢ B de Curitiba, além de atender
eventos corporativos. O Ateli€é tem dez funcionarios sendo 3 confeiteiras, 3 ajudantes de

confeiteira, 1 assistente administrativa, 2 entregadores € eu como proprietaria.

O projeto ¢ parte do plano de vida da proprietaria que ap6s uma carreira bem sucedida
em grandes multinacionais decidiu se dedicar a empresa propria de doces finos para eventos
sociais e corporativos. A vida social de Curitiba ¢ muito intensa, todos os finais de semana e
mesmo durante a semana existem dezenas a centenas de eventos como casamentos, jantares
comemorativos, festas infantis além dos eventos corporativos. Atualmente este mercado esta
sendo atendido por duas empresas com alta qualidade, entretanto ha bastante oportunidade
para uma nova empresa que traga uma proposta com mesma qualidade ou maior e

profissionais altamente capacitados.

Como ex executiva de grandes empresas a proprietaria tem grande conhecimento nos
processos administrativos, na gestdo de pessoas e por ter trabalhado boa parte de sua carreira
na area comercial tem alta capacidade e técnica para lidar com a diversidade de clientes. A
mesma tem cursos de especializagdo em gestdo de recursos humanos, marketing, cursos de
culindria e também patisserie. O Atelié ird se diferenciar pelo tratamento aos seus clientes,
pelo compra de produtos importados para criagdo dos doces, treinamento e atualizacdo
periddica para os confeiteiros e pelo pds servigo que sera explicado posteriormente neste

plano de acao.

Queremos atender, fidelizar clientes da classe A e B e empresas de médio e grande
porte que prezem por produtos e servigo de alta qualidade, entendendo que temos uma
proposta de valor diferenciada. Queremos ser reconhecidos entre as 3 melhores empresas do
segmento no prazo de dois anos e posteriormente detalharei a estratégia para atingir estes

resultados.



1.10 EMPREENDIMENTO

O Atelié Doce Katia Santos chegard em Curitiba em 2017 com profissionais altamente
capacitados com formagdao em escolas renomadas com Le Cordon Blue. O diferencial da
empresa sera o atendimento e os produtos de alta qualidade que serdo produzidos com matéria

prima importada como chocolates Callebaut.

O empreendimento estara locado numa casa no bairro Champagnat que sera adaptada
para comportar cozinha industrial, ambiente e temperatura para garantir que o estoque e local

de produgdo para chocolates, produtos sensiveis e consequetemente o produto final.

Algumas das matérias prima usadas serdo frutas vermelhas frescas como mirtilo,
framboesa, morango, castanhas variadas como nozes peca, macadamia, aveld, castanha do

para, os chocolates serdo importados e creme patissiere saborizados serdo usados nos bolos.

Como diferencial e forma de fidelizagdo haverd um sistema de CRM (customer
relationship management) com informagdes de todos os clientes e todo ano ap6s o evento
realizado enviaremos uma caixa de doces relembrando os momentos especiais e
disponibilizando o Ateli€é Doce para os proximos eventos. Atenderemos os eventos em

Curitiba e também da regido Sul e Sao Paulo.
1.2VISIO

Queremos ser a marca de doces finos com maior nimero de clientes A e B em Curitiba

e até o fim de 2018 atender 8 eventos semanais com 300 convidados ou mais.

1.3MISSIO

O Ateli€ quer ser reconhecida como a empresa que adoga os melhores momentos da
vida das pessoas. Queremos desenvolver o melhor relacionamento com organizadores de

eventos e clientes.



1.4PRODUTOS E SERVI,OS

Serao mais de 30 tipos de doces de mesa como trufas, bombons, mini cheesecakes com
sabores variados, brigadeiros, bem-casados, mini tortas de frutas e chocolate, macarrons,

damasco recheado. Além de bolos de glaceados, cupcakes e tortas finas.

Os servicos que entregamos juntamente com os doces sdo todas as loucas e mesas para
montagem da mesa de doces, além das funcionarias que ficam a disposi¢ao no dia do evento.

As degustacdes poderdo ser feitas no escritorio do Ateli€ ou poderemos atender o cliente em

domicilio.

Figurale 2
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Figura 3

1.5AN¢LISE DE PORTER

Negocio / Assunto: Autor: Data:

5 Fo rcas de Porter Atelié Doce Katia Santos Katia Santos 08/09/16

. Duas empresas bem estabelecidas
neste mercado;

- Custo de mudanca percebido pelo
consumidor;

- Dificuldade em conquistar
organizadores de

N

- [Fomecedores B

Rivalidade entre Concorrentes =
- Volume inicial de negdcios /} J Os compradores sao B
& baixo, dificultando a = 5 concorrentes diretos; exigentes, entretanto nao
negociacdo com o Qualidade dos produtos & similar; querem pagar pelo valor
IPTTEIELIOE: < Parceria entre os concorrentes e e dos _prod pios
= Poucos fornecedores de organizadores de festa; = Por status social preferem
i marcas de renome na
produtos importados, . Disputa por clientes da alta sociedade idade-
sendo que muita matéria- se da em eventos fechados. cidade;
prima sera importada. - Valorizam altamente a
opinido de organizadores
\ / de eventos.

A

. Tortas doces;
- Carrinhos de sorvetes;
- Food trucks.
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1.6 ANGLISE SWOT

LY Negocio / Assunto: Autor: Data:
Ana 11 S e SWOT Atelie Doce Katia Santos Katia Santos 08/09/16
Fatores Positivos Fatores Megativos
Forgas Fraquezas

. Qualidade dos produtos; . N0 conhecida pelos

*  Formacdo dos organizadores de eventos;
profissionais;
Pouca margem de

. Relacionamento com _—
negociacao com

pessoas da sociedade

Fatores Internos
-

curitibana; fornecedores.
. Estratégia de CRM para
fidelizar clientes.
Oportunidades Ameacas
v . Este mercado é pouco . Marcas famosas que hoje
= impactado pela crise; lideram mercado;
5 Classe A e B de Curitiba é . Custo elevado da matéria
< adepta a eventos sociais; prima.
I_IE

. Quantidade de eventos
sociais em Curitiba.

2. PLANO DE MARKETING

2.1NICHO DE MERCADO

De acordo com o Tim Hindle, nicho de mercado ¢ o termo usado em marketing para se
referir a um grupo de clientes potenciais que compartilham caracteristicas parecidas que os

fazem receptivos a um produto ou servigo em particular.

As classes (nicho) que temos como clientes alvo sdo as classes A e B, sendo
considerados, de acordo com IBGE, classe A pessoas com rendimento mensal acima de 20
salarios minimos ¢ classe B, entre 10 e 20 salarios minimos. Ainda de acordo com o senso
2010 do IBGE, em Curitiba existem 86.394 domicilios com rendimento nominal mensal de
mais 10 a 20 salarios minimos e 51.528 domicilios com rendimento nominal mensal de mais

de 20 salarios minimos.
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2.2 CAMPANHA DE LAN,AMENTO

O lancamento tem por objetivo mostrar o conceito do Atelié Doce Katia Santos,
mostrando o luxo e qualidade da marca. O local escolhido para o evento ¢ o restaurante
Terraza 40, no horario do por do sol. O restaurante fica no 40° andar e tem vista 360? graus da
cidade de Curitiba. Serdo convidados os principais cerimonialistas de Curitiba entre eles
Sandra Collin, Rodrigo Ono, Rosana Lazzarotto e Marcos Soares, além de 30 mulheres da

sociedade curitibana.

No evento havera apresentacdo de uma banda tocando soul music, os convidados serdo
recepcionados com pro-secco e servigo volante de finger foods. Apds 40 minutos do inicio do
evento a proprietaria fard a apresentacdo institucional e conceitual do Ateli€ Doce, em seguida
haverd jantar e a degusta¢do dos doces. Os convidados levardo para casa um cupcake com

video card com apresentagdo e produtos do Atelié.

Figuras4e 5
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2.3PROPAGANDA

A promocao e propaganda do Ateli€ serd principalmente nas redes sociais Facebook,
Instagram, blogs do segmento e Snapchat. Sera contratado servico de administragdo de redes
sociais, entretanto a proprietaria sera a responsavel pelo conteudos e respostas aos seguidores.
Os conteudos serdo as produgdes dos doces, os eventos que participaremos, videos dos
confeiteiros e também acdes interativas com seguidores. Além das redes sociais faremos
divulgagdo nas principais publicacdes do mercado de festas, como por exemplo a revista
Inesquecivel Casamento e site Constance Zahn. As divulgacdes nestes acontecera

trimestralmente.

Figuras6, 7,8,9,10e 11
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estemperados

csamentes
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2.4 POLETICA DE PRE,OS

De acordo com Gilberto Porto no livro Formacao e Gestao de Precos, a definigdo do
preco de venda de um produto ou servigo deve ser vista como um processo, pois além de ser
uma acdo continuada, deve considerar uma série de etapas para que seja bem-sucedida. O

processo de defini¢do de preco de venda envolve a sequéncia de atividades conforme a seguir:

1. Analisar estratégia corporativa
Avaliar estratégia de marketing
Determinar objetivo de preco
Definir prego

Estabelecer custo

A i

Avaliar demanda, concorréncia e valor.

A estratégia de precos do Ateli€ Doce sera de diferenciacdo que baseia-se em oferecer
produtos, com caracteristicas especificas, que permitam que se cobre um prego-prémio por

esse produto.

Figura 12

Analise da concorréncia: Diferenciacdo e Segmentacao

Posicionamento do produto e/ou servigo

Estratégia de Marketing: Produto;
Comunicag¢io e Distribuigdo.

Oferta da

Concorréncia

*
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3. PLANO OPERACIONAL

3.1 INFRAESTRUTURA

O empreendimento estara locado numa casa no bairro Champagnat que sera adaptada
para comportar cozinha industrial, ambiente e temperatura para garantir que o estoque e local
de producdo para chocolates, produtos sensiveis e consequetemente o produto final. A sala
onde serdo feitos os produtos com chocolate deve ter temperatura ambiente de 20° graus para

garantir qualidade e design adequado dos produtos.

3.2LOGESTICA

Nossos produtos sdo entregues no dia do evento e o transporte ¢ feito por meios
proprios, inicialmente serdo duas vans. Caso haja muitos eventos na mesma data faremos

contratacdo de servicos de entrega e transporte.

3.30RGANIZA,IO

Os confeiteiros e assistente administrativo se reportardo direto a proprietaria, as
assistentes de confeiteira reportardo aos confeiteiros, os entregadores se reportardo para a
assistente admistrativa. Todos cumprirdo carga hordria de 44 horas semanais conforme
determina a lei, serdo pagas horas extras quando ocorrer, com exce¢do dos entregadores que
trabalhardo no sistema de pessoa juridica e ndo CLT. Os funciondrios CLT terdo direito a

plano de saude, vale refei¢do e vale transporte.



4. PLANO FINANCEIRO

4.1 DRE-PRIMEIRO Mé&eS DE FUNCIONAMENTO
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Demonstrativo de Resultados

Atelié Doce

Emitido por: katia cristina de lima ribeiro dos santos

Conta: (Todas as contas)

Periodo: 01/01/2017 a 31/01/2017

Receita Bruta

Impostos

Lucro Bruto

Total de Despesas Variaveis
Lucro Operacional

Total de Despesas Fixas
Gastos com Pessoal

Lucro Liquido do Exercicio

Demonstrativo de Resultados — 01/01/2017 a 31/01/2017

Aviso: 0 DRE é calculado sobre as operagdes de todas as contas

R$ 340.000,00
—R$ 7.300,00
R$ 332.700,00
- R$ 50.000,00
R$ 282.700,00
—R$ 6.700,00
—R$ 19.000,00

R$ 257.000,00

Tabela 1
42VPLeTIR
Fluxo de Caixa
Ano 0 -300000
Ano1 300000
Ano 2 330000
Ano 3 350000
TMA 0,12 ao ano

Fluxo de Caixa

Tabelas2e 3

Ano 0 -300000
Ano 1 300000
Ano 2 330000
Ano 3 350000
TMA 0,12 ao ano




4.3 PAYBACK DESCONTADO
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Este método considera o valor do dinheiro no tempo. Desta forma, é necessario

estabelecer uma taxa de juros para que a mesma seja usada como taxa de desconto. Neste

caso, utilizei taxa de 12% ao ano.

CF1 = (300.000) / (1+0,12) = 267.857,14
CF2 = (330.000) / (1 + 0,12)* = 263.073,97

CF3 = (350.000) / (1 + 0,12)* = 249.128,05

300.000 =267.857,14 +263.073,97

300.000 < 530.931,11

Sendo assim o payback descontado ¢ inferior a dois anos.

4.4 NECESSIDADES DE CAPITAL

O investimento inicial de R$ 300.000,00 sera todo custeado pela proprietaria do Atelié

Doce que esta investindo parte do valor que recebeu de sua recisdo contratual. Em casos de

necessidade de aporte financeiro, o banco financiador seré o Itau Personalite.

Aquisicao de Equipamentos

Veiculos

Computador e Equipamentos Administrativos
Instalagdes

Capital de Giro

Total

50000
97000
20000
50000
83000
300000

Tabela 4
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5. CONCLUSIO

Ao iniciar o TCC tinha em mente a concretizar o plano de abrir meu préprio negécio,
um atelié de doces para atender as classes A e B de Curitiba e posteriormente outras cidades
da regido Sul e Sudeste. A avaliagdo a ser feita era a viabilidade do negécio, definir o publico

alvo e a estratégia de negocio para se diferenciar.

Foram muitas pesquisas para avaliar questdes financeiras, qual o tamanho do publico

alvo, estratégias de marketing num negocio que ¢ ao mesmo tempo BtoB ¢ BtoC".

A maior dificuldade neste trabalho foi fazer as analises financeiras, uma vez que estas
analises ndo sdo parte do escopo de trabalho desta autora. Entretanto pesquisar e criar o plano
financeiro me ajudou a melhorar e ampliar os conhecimentos adquiridos neste MBA. Entendo
que o processo de aprendizagem ¢ mais efetivo quando colocado em prética, dessa forma

continuarei buscando conhecimento e aplicabilidade deste tema.

Fazendo uma reflexdo sobre o aprendizado que TCC trouxe, conclui que abrir e
administrar um negodcio vai muito além de ter apenas habilidade técnica especifica e
relacionamento interpessoal. E necessario entender o mercado onde ir4, atuar, definir e
segmentar o publico alvo, avaliar criteriosamente o investimento e retorno sobre 0 mesmo.
Apos todas estas andlises feitas, no caso deste plano de negdcios, o Ateli€ Doce Katia Santos

se mostrou um investimento viavel, por isso seguimos em frente com o plano.

Finalizando, abrir uma empresa, seja ela de qual segmento for, ¢ empreender e
empreender vem do latim *imprehendo ou impraehendo que significa tentar executar uma
tarefa. E isto que a autora se propde e o fard, tentar executar uma tarefa com disposicao,

resiliéncia e coragem.
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7. Anexos

CV da Proprietfria

Katia De Lima
Gerente Nacional de KAMs Acesso

kaleonil 001 @gmail.com

Resumo

Great ability in negotiating and influencing clients.

Interaction with main healtheare representative companies in South of Brazil incorporating new technologies:
Development of a new customer partership policy:

Experience in analyzing and diagnosing problems / opportunities as well as in creating alternate action plans
aiming results:

Excellent use of communication skills and mterpersonal relations:

Accustomed to lecturing in classes, courses and events with good use of oratory and didactics due to use of
accessible. dynamic and easily assimilative language:

Projects development helping to reach team’s established goals.

Experiéneia
Gerente nacional de acesso na Amgen
margo de 2014 - até o momento (2 anos 7 meses)

Key Account Manager in Public and Private Market Acess na Amgen
agosto de 2012 - fevereiro de 2014 (1 ano 7 meses)

Gerente de Relacionamento com Operadoras de Saude na Produtos Roche Quimicos e Farmacéuticos
abril de 2001 - setembro de 2011 (10 anos 6 meses)
Interaction with high cost drug payers in order to guarantee more patients with further access to treatments;
Meetings arrangements to deal with subjects like healtheare technology evaluation, pharmacoeconomics and

healtheare’s current scenery

Consultora de Treinamento na Produtos Roche

agosto de 2006 - dezembro de 2008 (2 anos 5 meses
Sales force training for behavioral and technical qualification. making and development of the new oncology
rep curriculum, development of product e-leaming, tracking of rep/Sales consultant in order to validate and

improve training techniques.

Idiomas
Inglés

Formacdo académica

Fundacao Getulio Vargas

Master of Business Administration (MBA), Gestdo Empresarial, 2014 - 2015
University of California, Irvine

Accelerated Certificate Program, Marketing, 2011 - 2011

pés graduacio, Gestio de Pessoas. 2005 - 2006

Centro Universitario Municipal de Siao Caetano do Sul

Administragio de Empresas, Administragio de Empresas. 2000 - 2003




