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1. SUMçRIO EXECUTIVO  

 

O Ateliê Doce Katia Santos será fundada em 2017 com o objetivo de atender a eventos 

sociais como casamentos, festas infantis das classes A e B de Curitiba, além de atender 

eventos corporativos. O Ateliê tem dez funcionários sendo 3 confeiteiras, 3 ajudantes de 

confeiteira, 1 assistente administrativa, 2 entregadores e eu como proprietária. 

O projeto é parte do plano de vida da proprietária que após uma carreira bem sucedida 

em grandes multinacionais decidiu se dedicar a empresa própria de doces finos para eventos 

sociais e corporativos. A vida social de Curitiba é 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 está 

sendo atendido por duas empresas com alta qualidade, entretanto há 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 proprietária tem grande conhecimento nos 

processos administrativos, na gestão de pessoas e por ter trabalhado boa parte de sua carreira 

na área comercial tem alta capacidade e técnica para lidar com a diversidade de clientes. A 

mesma tem cursos de especialização em gestão de recursos humanos, marketing, cursos de 

culinária e também patisserie. O Ateliê irá se diferenciar pelo tratamento aos seus clientes, 

pelo compra de produtos importados para criação dos doces, treinamento e atualização 

periódica para os confeiteiros e pelo pós serviço que será explicado posteriormente neste 

plano de ação.  

Queremos atender, fidelizar clientes da classe A e B e empresas de médio e grande 

porte que prezem por produtos e serviço 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. 
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1.1 O EMPREENDIMENTO  

 

O Ateliê Doce Katia Santos chegará em Curitiba em 2017 com profissionais altamente 

capacitados com formação em escolas renomadas com Le Cordon Blue. O diferencial da 

empresa será o atendimento e os produtos de alta qualidade que serão produzidos com matéria 

prima importada como chocolates Callebaut.  

O empreendimento estará locado numa casa no bairro Champagnat que será adaptada 

para comportar cozinha industrial, ambiente e temperatura para garantir que o estoque e local 

de produção para chocolates, produtos sensíveis e consequetemente o produto final.  

Algumas das matérias prima usadas serão frutas vermelhas frescas como mirtilo, 

framboesa, morango, castanhas variadas como nozes pecã, macadâmia, avelã, castanha do 

pará, os chocolates serão importados e creme patissiere saborizados serão usados nos bolos.  

Como diferencial e forma de fidelização haverá um sistema de CRM (customer 

relationship management) com informações de todos os clientes e todo ano após o evento 

realizado enviaremos uma caixa de doces relembrando os momentos especiais e 

disponibilizando o Ateliê Doce para os próximos eventos. Atenderemos os eventos em 

Curitiba e também da região Sul e São Paulo. 

1.2 VISÌO  

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

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

1.3 MISSÌO  

 

O Ateliê quer ser reconhecida como a empresa que adoça os melhores momentos da 

vida das pessoas. Queremos desenvolver o melhor relacionamento com organizadores de 

eventos e clientes. 
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1.4 PRODUTOS E SERVI‚OS  

 

Serão 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 serviços que entregamos juntamente com os doces são todas as louças e mesas para 

montagem da mesa de doces, além das funcionárias que ficam a disposição no dia do evento. 

As degustações poderão ser feitas no escritório do Ateliê ou poderemos atender o cliente em 

domicílio. 

Figura 1 e 2 
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Figura 3 

 

 

 

1.5 ANçLISE DE PORTER  
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1.6 ANçLISE SWOT  

 

2. PLANO DE MARKETING  

2.1 NICHO DE MERCADO  

 

De acordo com o Tim Hindle, nicho de mercado é o termo usado em marketing para se 

referir a um grupo de clientes potenciais que compartilham características parecidas que os 

fazem receptivos a um produto ou serviço em particular.  

As classes (nicho) que temos como clientes alvo são as classes A e B, sendo 

considerados, de acordo com IBGE, classe A pessoas com rendimento mensal acima de 20 

salários mínimos e classe B, entre 10 e 20 salários mínimos. Ainda de acordo com o senso 

2010 do IBGE, em Curitiba existem 86.394 domicílios com rendimento nominal mensal de 

mais 10 a 20 salários mínimos e 51.528 domicílios com rendimento nominal mensal de mais 

de 20 salários minímos.  
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2.2 CAMPANHA DE LAN‚AMENTO  

 

O lançamento tem por objetivo mostrar o conceito do Ateliê Doce Katia Santos, 

mostrando o luxo e qualidade da marca. O local escolhido para o evento é o restaurante 

Terraza 40, no horário do por do sol. O restaurante fica no 40º andar e tem vista 360ª graus da 

cidade de Curitiba. Serão 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 haverá apresentação de uma banda tocando soul music, os convidados serão 

recepcionados com pro-secco e serviço volante de finger foods. Após 40 minutos do início do 

evento a proprietária fará a apresentação institucional e conceitual do Ateliê Doce, em seguida 

haverá jantar e a degustação dos doces. Os convidados levarão para casa um cupcake com 

vídeo card com apresentação e produtos do Ateliê. 

Figuras 4 e 5  
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2.3 PROPAGANDA 

 

A promoção e propaganda do Ateliê será principalmente nas redes sociais Facebook, 

Instagram, blogs do segmento e Snapchat. Será contratado serviço de administração de redes 

sociais, entretanto a proprietária será a responsável pelo conteúdos e respostas aos seguidores. 

Os conteúdos serão as produções dos doces, os eventos que participaremos, vídeos dos 

confeiteiros e também ações interativas com seguidores. Além das redes sociais faremos 

divulgação nas principais publicações do mercado de festas, como por exemplo a revista 

Inesquecível Casamento e site Constance Zahn. As divulgações nestes acontecerá 

trimestralmente.  

Figuras 6, 7, 8, 9, 10 e 11 
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2.4 POLêTICA DE PRE‚OS  

De acordo com Gilberto Porto no livro Formação e Gestão de Preços, a definição do 

preço de venda de um produto ou serviço deve ser vista como um processo, pois além de ser 

uma ação continuada, deve considerar uma série de etapas para que seja bem-sucedida. O 

processo de definição de preço de venda envolve a sequência de atividades conforme a seguir: 

1. Analisar estratégia corporativa 

2. Avaliar estratégia de marketing 

3. Determinar objetivo de preço 

4. Definir preço 

5. Estabelecer custo  

6. Avaliar demanda, concorrência e valor. 

 

A estratégia de preços do Ateliê Doce será de diferenciação que baseia-se em oferecer 

produtos, com características específicas, que permitam que se cobre um preço-prêmio por 

esse produto.   

Figura 12 
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3. PLANO OPERACIONAL  

 

3.1 INFRAESTRUTURA 

O empreendimento estará locado numa casa no bairro Champagnat que será adaptada 

para comportar cozinha industrial, ambiente e temperatura para garantir que o estoque e local 

de produção para chocolates, produtos sensíveis e consequetemente o produto final. A sala 

onde serão feitos os produtos com chocolate deve ter temperatura ambiente de 20º graus para 

garantir qualidade e design adequado dos produtos. 

 

3.2 LOGêSTICA 

Nossos produtos são entregues no dia do evento e o transporte é feito por meios 

próprios, inicialmente serão duas vans. Caso haja muitos eventos na mesma data faremos 

contratação de serviços de entrega e transporte. 

 

3.3 ORGANIZA‚ÌO  

Os confeiteiros e assistente administrativo se reportarão direto a proprietária, as 

assistentes de confeiteira reportarão aos confeiteiros, os entregadores se reportarão para a 

assistente admistrativa. Todos cumprirão carga horária de 44 horas semanais conforme 

determina a lei, serão pagas horas extras quando ocorrer, com exceção dos entregadores que 

trabalharão no sistema de pessoa jurídica e não CLT. Os funcionários CLT terão direito a 

plano de saúde, vale refeição e vale transporte. 
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4. PLANO FINANCEIRO  

4.1 DRE – PRIMEIRO MæS DE FUNCIONAMENTO  

 

 Tabela 1 

4.2 VPL e TIR 

Fluxo de Caixa 

Ano 0 -300000   

Ano 1 300000   

Ano 2 330000   

Ano 3 350000   

TMA 0,12 ao ano 

VPL 480054,2   

   Fluxo de Caixa 

Ano 0 -300000   

Ano 1 300000   

Ano 2 330000   

Ano 3 350000   

TMA 0,12 ao ano 

TIR 90,12   

  Tabelas 2 e 3 
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 4.3 PAYBACK DESCONTADO 

Este método considera o valor do dinheiro no tempo. Desta forma, é necessário 

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)2 = 263.073,97 

CF3 = (350.000) / (1 + 0,12)3 = 249.128,05 

300.000 = 267.857,14 + 263.073,97 

300.000 < 530.931,11 

Sendo assim o payback descontado é inferior a dois anos. 

 

4.4 NECESSIDADES DE CAPITAL 

O investimento inicial de R$ 300.000,00 será todo custeado pela proprietária do Ateliê 

Doce que está investindo parte do valor que recebeu de sua recisão contratual. Em casos de 

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

 

Investimento Inicial 

Aquisição de Equipamentos 50000 

Veículos  97000 

Computador e Equipamentos Administrativos 20000 

Instalações  50000 

Capital de Giro 83000 

Total 300000 

Tabela 4 
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5. CONCLUSÌO  

 

Ao iniciar o TCC tinha em mente a concretizar o plano de abrir meu próprio negócio, 

um ateliê de doces para atender as classes A e B de Curitiba e posteriormente outras cidades 

da região Sul e Sudeste. A avaliação a ser feita era a viabilidade do negócio, definir o público 

alvo e a estratégia de negócio para se diferenciar. 

Foram muitas pesquisas para avaliar questões financeiras, qual o tamanho do público 

alvo, estratégias de marketing num negócio que é ao mesmo tempo �³B to B�  ́e �³B to C� .́ 

A maior dificuldade neste trabalho foi fazer as análises financeiras, uma vez que estas 

análises não são 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 é mais efetivo quando colocado em prática, dessa forma 

continuarei buscando conhecimento e aplicabilidade deste tema.  

Fazendo uma reflexão sobre o aprendizado que TCC trouxe, concluí que abrir e 

administrar um negócio vai muito além de ter apenas habilidade técnica específica e 

relacionamento interpessoal. É necessário entender o mercado onde irá, atuar, definir e 

segmentar o público alvo, avaliar criteriosamente o investimento e retorno sobre o mesmo. 

Após todas estas análises feitas, no caso deste plano de negócios, o Ateliê Doce Katia Santos 

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

Finalizando, abrir uma empresa, seja ela de qual segmento for, é empreender e 

empreender vem do latim *imprehendo ou impraehendo que significa tentar executar uma 

tarefa. É isto que a autora se propõe e o fará, tentar executar uma tarefa com disposição, 

resiliência e coragem.
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7. Anexos 

CV da Propriet‡ria 

 

 

 


