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RESUMO

O presente estudo contempla aplicar Modelagem de Negdcios Canvas para implantagao de uma
cachacaria artesanal em Laguna. Como fundamentacdo teorica, foram aplicados os conceitos
de empreendedorismo, plano de negdcios, suas defini¢des e caracteristicas e o desenvolvimento
do modelo Canvas. O método selecionado e proposto neste relatorio ¢ o modelo de negdcios
Canvas, com pesquisa exploratoria e descritiva, utilizando para coleta de dados questionario
estruturado com concorrentes. Como resultado do diagndstico, conclui-se, como ponto forte o
produto a ser produzido de forma artesanal, o ponto fraco relacionado a falta de pessoal
qualificado para trabalho, relacionado as ameacgas a regido ser pouco conhecida e distante do
centro ontem maior rotacao de pessoas e oportunidades ndo possuir concorrentes na regidao. O
prognostico da pesquisa mostra que a modelagem Canvas proporcionou o desenvolvimento que
¢: Ainda, sugere-se a continuidade nas pesquisas e estudos relacionados ao tema, para
concretizagdo do negdcio e porque se torna um assunto relevante e debatido por estudantes,

profissionais e empreendedores.

Palavras-chave: Plano de Negdcios. Canvas. Cachagaria.



ABSTRACT

The present study contemplates applying Canvas Business Modeling for the implantation of an
artisanal cachagaria in Laguna. As a theoretical foundation, the concepts of entrepreneurship,
business plan, its definitions and characteristics and the development of the Canvas model were
applied. The method selected and proposed in this report is the Canvas business model, with
exploratory and descriptive research, using a structured questionnaire with competitors for data
collection. As a result of the diagnosis, it is concluded that, as a strong point, the product is
produced in an artisanal way, the weakness related to the lack of qualified personnel for work,
related to the threats to the region being little known and far from the center, yesterday greater
rotation of people and opportunities do not have competitors in the region. The forecast of the
research shows that Canvas modeling provided the development that is: Still, it is suggested to
continue research and studies related to the subject, for the realization of the business and

because it becomes a relevant and debated subject by students, professionals and entrepreneurs.

Keywords: Business Plan. Canvas. Cachagaria.
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1 INTRODUCAO

No cenario econdmico atual em que os produtos artesanais se destacam diante do
processo valorativo de producdo, percebe-se um aumento considerdvel no mercado
consumidor, principalmente no ramo de bebidas destiladas, com destaque as cachacarias. A
cachaga teve sua primeira destilacdo por volta do ano 1532 em Sao Vicente, local onde foram
situados os primeiros engenhos de cana-de-ac¢ucar no Brasil para produzir a famosa aguardente.

No entanto, o constante aumento da cadeia agricola no pais favorece ainda mais este
mercado artesanal, a tecnologia esta modernizando o modo de plantio dos diversos graos e da
cana-de-agucar. Por conseguinte, produzindo matéria-prima de boa qualidade, permitindo ao
pequeno agricultor inovar, mesmo em pequena escala, a fim de ofertar um produto excepcional
ao cliente.

O plano de negocios para implantacdo de uma cachagaria artesanal em Laguna, tem
como base uma heranca que foi passada por geragoes desde 1923. A bebida tem sido produzida
informalmente no municipio de Laguna, na regido da Madre, localizada no interior do
municipio. A proposta tem por objetivo a regularizagdo de todo o processo de fabricagdo, desde
as medidas sanitarias, ambientais, fiscais, bem como, a patente da marca, buscando a esséncia
do produto preservando o modo artesanal utilizado a quase 100 anos, como forma de portifolio
aos clientes, evidenciando o moderno processo que serd estudado.

Torna-se importante a demonstragdo do processo evolutivo para agregar valor ao
produto, aumentando dessa forma o consumo. Uma das intengdes ¢ apresentar a historia da
fabricagdo do produto, fazendo um contraponto com as novas tecnologias utilizadas atualmente
para produgdo, pretende-se, ademais, também evidenciar o armazenamento em tanques de aco
inox e finalmente intenciona-se contextualizar sobre capacitagdo dos gestores.

O método selecionado para aplicagdo neste relatoério ¢ o modelo de negdcios Canvas.
Partindo da ideia da andlise de oportunidade tendo como objetivo analisar o potencial
econdmico da regido Sul do Estado de Santa Catarina, onde a cachagaria serd implantada e
regularizada. Utilizando a anélise estruturada, sera criada uma nova oportunidade e o modelo
Canvas tem esse objetivo, analisando a ideia e conceituando um plano de negdcios, como
descrito por Dornelas (2020, p.12).

Nota-se que a dificuldade para a implantagdo € o alto valor de investimentos, pois o
processo atual, ndo ¢ aceito pela vigilancia sanitdria e demais orgdos de fiscalizagdo e
regulamentacao, isso pois, a producdo atualmente ¢ realizada de modo artesanal, no ambiente

familiar, ndo sendo possivel um aumento de producao nos moldes atuais.
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E importante ressaltar que ante a dificuldade de recursos financeiros para implantagio
e modernizagdo, ¢ necessario a analise do mercado para elaboragdo do plano de negdcios,
observando a concorréncia, os pontos fortes neste setor e também a particularidade de cada
um (modo de produgdo, qualidade, historia da marca e regiao). No mesmo sentido, ¢ pertinente
observar as vendas realizadas através do e-commerce, efetivado por fabricantes em larga escala,
evidenciando que o produto pode se tornar lucrativo e competitivo.

Outro ponto de analise sdao as vendas de modo informal, limitando a comercializagao
dentre os estabelecimentos locais. Desta forma, a regularizacdo ira viabilizar a abertura de
mercado para outras cidades e estados.

Este relatorio de estagio apresenta como pergunta de pesquisa: como 0 modelo Canvas
podera impulsionar um plano de negdcios na implantacdo e regularizacio de uma

cachacaria artesanal em Laguna (SC)?

1.1 OBIJETIVOS

1.1.1  Objetivo geral

Aplicar as etapas da modelagem de negocios Canvas para implantagdo de uma

cachacaria artesanal no mercado regional e nacional.

1.1.2  Objetivos especificos

a) Caracterizar a empresa Cachaga Artesanal Bianinha;

b) Apontar o diagnostico com o uso da matriz SWOT, como ferramenta de auxilio
na elaboracao ¢ na analise ambiental;

c) Apresentar o template da modelagem de negocios Canvas com vista na

implantacdo de uma cachagaria artesanal.

1.2 JUSTIFICATIVA
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Neste trabalho sera proposto um plano de negocios voltado para a producdo e venda de
cachaga para producao em alta escala, bem como, a andlise da regularizagdo de um negbcio
familiar, situado no interior do municipio de Laguna (SC). Desta forma, pretende-se buscar
meios de divulgagdo a fim de que os clientes visitem o local e facam degustagdes, observem os
antigos equipamentos e a histdria da produgao.

O trabalho se justifica pela relevancia da administra¢ao no sucesso de empreendimentos
entendendo que, o planejamento tem grande importancia para tragar caminhos ao alcance de
metas, analisando o que deve ser feito, quantidade de capital e diversos outros aspectos.

Segundo o Instituto Brasileiro da Cachaga — IBRAC (2021), atualmente a produgao de
aguardente vem crescendo gradativamente no Brasil, sendo a segunda bebida mais consumida
no mercado, perdendo apenas para a cerveja, com cerca de R$ 1 bilhdo na comercializagdo de
1,3 bilhdo de litros por ano. Sdo 40 mil produtores e 4 mil marcas de cachaga no mercado
nacional alocadas, principalmente, nos estados de Sao Paulo, Rio de Janeiro, Pernambuco,
Ceara, Minas Gerais e Paraiba.

O bom desempenho das vendas de bebidas destiladas fez com que a cachaga possa ser
encontrada em diversos tipos de bares, casas noturnas, hotéis e restaurantes de todo o pais,
incluindo ambientes mais sofisticados. Com todo esse potencial, produzir cachaga ou
aguardente, principalmente de maneira artesanal, ¢ uma maneira de investir num negdcio com
grandes possibilidades de crescimento.

No municipio de Laguna, inexistem empreendimentos atuantes no segmento, logo, com
a elaboracdo do plano de negocios para a implantacdo da cachagaria com producdo familiar,
neste municipio, evidencia uma grande oportunidade de crescimento em destilados, com
producdo em alambique artesanal, produzindo uma cachaca gourmet. Tal estratégia permitira a
obtencao do selo concedido pelo Instituto Nacional de Metrologia, Normalizacao e Qualidade
Industrial (Inmetro), que elaborou o Regulamento de Avaliacdo de Conformidade da Cachaca

(RACC) da cachaga.

1.3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Para a realizagdo deste trabalho, foi elaborado um questionario organizado, com
foco na elaboragdo de um modelo de negocio, no ramo de destilados, direcionado aos principais
concorrentes na regido Sul do Estado, onde estdo localizadas as empresas que ja atuam no ramo.

Estes procedimentos serdo observados e analisados de forma aplicada no modelo Canvas em
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um estudo de caso, em uma pesquisa exploratéria e descritiva, com andlise dos dados e
informacdes coletadas.

Para Andrade (2007) a pesquisa exploratoria tem por finalidade esclarecer e trazer
familiaridade com o objeto de estudo afim de proporcionar uma visao mais ampla ao tema da
pesquisa. No que se refere a pesquisa descritiva, trata-se de uma metodologia em que os fatos
sdo observados, analisados e registrados sem que o resultado original seja alterado pelo
pesquisador.

Quanto ao objetivo, a pesquisa ¢ considerada descritiva por demandar informagdes
para analisar a realidade, e entdo adapta-la ao negocio (TRIVINOS, 1987, p.126).

Para Marconi e Lakatos (2009), a pesquisa se trata de uma conduta formal com
recurso meditativo, que carece de tratamento cientifico na busca de veracidade e do
conhecimento da realidade. De maneira similar, Gil (2007) entende pesquisa como toda
execucao de uma atividade de maneira ordenada e coerente, com o objetivo de obter estratégias
para implantacdo de um novo negocio.

Para tanto, a coleta dos dados sera instrumentalizada por um questionario
direcionado aos principais concorrentes na busca de informagdes e dados das empresas
regularizadas. Os dados serdo catalogados, tabulados, proporcionando o direcionamento na
tomada de decisdo.

Para Andrade (2007), a pesquisa exploratoria visa esclarecer e trazer familiaridade
com o objeto de estudo, com o objetivo final de proporcionar uma visdo mais ampla ao tema
da pesquisa. Com relacao a metodologia descritiva, trata-se de um estudo em que os fatos sdao
observados, analisados e registrados sem que o resultado original seja alterado pelo
pesquisador. Ademais, o estudo adota a logica dedutiva. Para Ruiz (2008), a deducdo torna
possivel explicar determinado assunto j existente de forma que, o processo de analise os leve
a uma determinada conclusdo sobre o tema abordado.

Entende-se que a natureza da pesquisa se caracteriza como teorica e pratica. Para Barros
e Lehfed (2007), ao aplicar o estudo tedrico juntamente com o pratico, € necessario utilizar
conceitos, teorias e formulas aplicada ao tema da pesquisa, fundamentada em livros e artigos
cientificos correlatos, adotando como fonte de informacdes documentos fornecidos pela
empresa objeto de estudo.

Diante da complexidade e da ampla abordagem referente ao tema da pesquisa, foi
necessario delimitar o assunto por meio da pergunta problema, bem como, o destaque do
objetivo geral do presente estudo de caso. Como aporte teérico, buscou-se informagdes em

livros, instrumentos normativos e artigos cientificos correlacionados a tematica.
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1.4 ORGANIZACAO DO ESTUDO

Este relatorio de estagio € composto por cinco capitulos. O primeiro capitulo trata-
se da introdugdo descrevendo sobre os objetivos, justificativa e procedimentos metodoldgicos.
O segundo capitulo apresenta a fundamentagcdo teodrica. O terceiro capitulo trata-se da
caracterizacdo do novo negocio, com apresentacdo dos dados. O quarto capitulo ¢ composto
pelo diagnostico do problema, analise do macro e microambiente em que 0 novo negocio sera

inserido, e por fim no quinto capitulo as consideragdes finais.
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2  FUNDAMENTACAO TEORICA

Este relatorio de estagio ¢ composto por uma base teorica para sustentacdo dos
resultados e conclusdes, conforme descrito por Marconi e Lakatos, a pesquisa consiste em uma
analise de informagdes concretas extraidas de outras publicacdes cientificas ou complementada

por elementos extraidos da realidade. Sdo os apontamentos dos autores:

A pesquisa mesmo que exploratoria, isto é, de avaliagdo de uma situacdo concreta
desconhecida, em um dado local, alguém ou um grupo, em algum lugar, ja deve ter
feito pesquisas iguais ou semelhantes, ou mesmo complementares de certos aspectos
da pesquisa pretendida. Uma procura de tais fontes, documentais ou bibliograficas,
torna-se imprescindivel para a ndo duplicacdo de esforcos, a ndo “descoberta” de
ideias ja expressas, a ndo inclusdo de lugares comuns no trabalho. A citagdo das
principais conclusdes a que outros autores chegaram permite salientar a contribuigéo
da pesquisa realizada, demonstrar contradigdes, ou reafirmar comportamentos e
atitudes. Tanto a confirmagdo, em dada comunidade, de resultados obtidos em outra
sociedade quanto a enumeracdo das discrepancias sdo de grande importancia.
(Marconi e Lakatos, 2017, p.245)
Assim, serdo apresentados embasamentos de pesquisadores das areas do
empreendedorismo, administragdo e diagnostico do negdcio, bem como do Modelo de
Negocios Canvas, a fim de propor uma estratégia para a cachagaria observada no presente

estudo.

2.1 EMPREENDEDORISMO

O empreendedorismo ¢ aplicado pelo sistema de educacdo, mercado de trabalho e
pelo governo. Dornelas (2001), leciona que nos Estados Unidos, o empreendedorismo € um
tema que veio para solucionar muitos problemas no mercado de trabalho atual, originados da
falta de oportunidades e o baixo nivel de concorréncia de organizagdes.

Como afirma Dolabela (2006) acrescenta que o mercado de trabalho estd cada vez
mais competitivo, estimulando muitas pessoas a abrirem o proprio negocio € se tornarem “seus
proprios chefes”. Assim, a abertura de uma pequena empresa figura como alternativa ao
classico modelo trabalhista, bem como uma opcao atraente para os trabalhadores brasileiros
que estdo desempregados.

Dornelas (2001), esclarece que mesmo com o grande aumento de
microempreendedores no mercado brasileiro, o fechamento dos pequenos negocios € motivo de

preocupacao nao s6 para os empresarios, mas também para o governo brasileiro:
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No caso brasileiro, a preocupacio com a criagdo de pequenas empresas duradouras e
a necessidade de diminuicdo das altas taxas de mortalidade desses empreendimentos
sdo, sem duvida, motivos para a popularidade e de entidades de classe. Isso porque
nos ultimos anos, apos varias tentativas de estabiliza¢do da economia e da imposi¢do
advinda do fendmeno da globalizagdo, muitas grandes empresas tiveram alternativas
para aumentar a competitividade, reduzir os custos e manter-se no [...] (DORNELAS,
2001, p.01).

Neste contexto, ¢ importante a formacao e a pesquisa na area do empreendedorismo,
no aperfeicoamento das estratégias considerando o aumento dos empreendimentos atuantes no
mercado, necessitando de um negdcio organizado, adaptavel e que sobreviva as mudangas do

cenario atual.

2.2  PLANO DE NEGOCIOS

Um plano de negdcios ¢ um documento elaborado em formato de texto, no qual uma
proposta de negdcios ¢ apresentada com foco em determinado nicho ou mercado. Nessa
estratégia, € necessario ter em vista o que o empreendedor almeja alcangar, em outras palavras,
o sonho do comerciante deve estar em evidéncia para que seu produto ou servigo alcance
sucesso na atual conjuntura de mercado.

De acordo com Dolabela (2000), plano de negécio €, antes de tudo, o processo de
validacdo de uma ideia, que o empreendedor realiza através do planejamento detalhado da
empresa. Ao prepara-lo, terd elementos para decidir se deve ou ndo abrir a empresa que
imaginou, langar um novo produto que concebeu, proceder a uma expansdo etc. A rigor,
qualquer atividade empresarial, por mais simples que seja, deveria se fundamentar em um Plano
de Negocios.

Conforme Bolson (2003), por sua vez, afirma que plano de negodcio ¢ uma obra de
planejamento dindmico que descreve um empreendimento, projeta estratégias operacionais e
de insercao no mercado e preve os resultados financeiros.

De acordo Wildauer (2012), pode-se entdo resumir o plano de negocios como um
documento no qual o empreendedor apresenta, em linguagem formal e objetiva, o0 negocio que
quer conceber e propor para seus parceiros, socios e futuros investidores, expondo-lhes a visao,
amissao e os objetivos do empreendimento, bem como o plano operacional (em outras palavras,
como irdo funcionar as ideias), o plano de marketing (para divulgagdo das ideias), o plano
financeiro (para captacdo, manutengdo e distribui¢ao de verbas) e o plano juridico (como
respeitard e observara as leis e regulamentos do setor), de modo a facilitar o entendimento ¢ a

aceitagdo do negdcio por parte dos interessados.
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De fato, sem a elaboracdo de um correto planejamento no que se refere as atividades e
recursos que um determinado empreendimento solicita, ¢ improvavel que um sonho de negdcio
ird se concretizar na realidade. Portanto, ¢ importante planejar as acdes a serem implementadas,
ou seja, deve-se realizar um estudo, um mapeamento minucioso sobre os elementos da ideia de
negocio. Conforme ensina Wildauer, “sem um correto planejamento sobre as atividades e os
recursos que um empreendimento solicita, no presente e no futuro, poucas serdo as chances de

um sonho de negocio se tornar realidade” (WILDAUER, 2012, p. 41).

2.3  DEFINICOES

O plano de negodcios ¢ um documento descritivo que figura na manifestacdo de
métodos da aprendizagem e reavalia o proprio estabelecimento, seu conhecimento
organizacional, amparando a atividade lucrativa e 0 modelo adotado. Conforme o tamanho da
empresa, hd uma variacdo consideravel no volume de documentos selecionados e analisados, e
por conseguinte, uma demanda de revisdes e alteragdes até alcangar o objetivo que justifica sua
elaboragao.

Segundo Cleland e Ireland (2002), o planejamento deve ser desenvolvido em
funcdo de trés conceitos: requisitos, diretrizes e responsabilidades. Os autores consideram como
requisito a compreensdo das exigéncias do sistema e a nog¢@o do que ele pode ser traduzido do
plano de projeto para a situagdo de trabalho.

Como diretrizes, Cleland e Ireland (2002) citam a qualidade, o cronograma, o
estabelecimento dos objetivos do projeto, dos custos, execugdo da sequéncia do planejamento,
descricao dos parametros técnicos, da apresentacdo do plano de trabalho, pessoal, calculo dos
custos e, consequentemente, dos or¢camentos, a identifica¢do e o registro dos fatos do projeto,
das premissas, dos problemas e das propostas para soluciona-los, dos mecanismos de controle
e como documenta-los, do detalhe do planejamento e da necessidade de considerar as interfaces
e dependéncias do projeto.

O Plano de Negocios ¢ um documento usado para descrever um empreendimento e
modelo de negdcios que sustentam a empresa. Além de ser utilizados para diminuir riscos, ¢
também um meio de comunicagdo que caracteriza a empresa e apresenta a futura ideia do
empreendedor. Sua elaboracao envolvem um processo de aprendizado e autoconhecimento, e,
ainda, permite situar-se no seu ambiente de negdcios. (DORNELAS, 2001, p.96). Para Bangs
(1998), os aspectos-chave que sempre devem ser focados em qualquer plano de negdcios sdo:

Em que negocio vocé estd? O que vocé realmente vende? Qual é o seu mercado-alvo?
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Sao os achados de Longenecker (1997):

O Plano de Negocios descreve a ideia de um novo empreendimento e projeta os
aspectos mercadoldgicos, operacionais e financeiros dos negocios propostos para os
trés a cinco primeiros anos. Seu preparo permite a analise da proposta e ajuda o futuro
empreendedor a evitar uma trajetoria decadente que leva do entusiasmo a desilusdo e
ao fracasso[...] (LONGENECKER, 1997, p.161).

Iniimeros sdo os autores que descrevem sobre o plano de negocios, percebendo-o como
um instrumento para planejar, discutir novas ideias voltadas ao desenvolvimento o negocio,
tracar novas estratégias e identificar oportunidades que sejam o diferencial competitivo. Porém,

diversos planos que presumiam bons resultados vieram a fracassar, apesar da elaboracdo de um

planejamento por parte dos profissionais da empresa.

2.4 O TAMANHO DO PLANO DE NEGOCIOS

De acordo com Jian (1997), um ponto de discussdes ¢ o tamanho ideal do
documento. Nao existe um padrdo ou uma quantia minima de paginas e topicos que devem ser
discutidos. Logo, o plano ser descrito conforme a analise do publico alvo, por exemplo: se for
um gerente bancério ele optard em analisar a parte financeira da empresa. A seguir pode-se

observar descrigdes de alguns formatos e tamanhos sugeridos de plano de negdcio:

a) Plano de negbcios completo: ¢ utilizado quando se pleiteia uma grande quantia
ou quando se necessita apresentar uma visdo completa do negocio, pode variar de
15 a 40 paginas, mais material anexo.

b) Plano de negocios resumido: ¢é utilizado quando se necessita apresentar algumas
informag¢des resumidas a um investidor, por exemplo, com o objetivo de chamar
sua atencdo para que ele lhe requisite um plano de negodcios completo. Deve
mostrar os objetivos macros do negécio, investimentos, mercado e retorno sobre
o investimento e focar as informagdes especificas requisitadas. Geralmente, varia
de 10 a 15 paginas.

c) Plano de negocios operacional: é muito importante pare ser utilizado
internamente na empresa pelos diretores, gerentes e funciondrios. E excelente
para alinhar os esforcos internos em dire¢do aos objetivos estratégicos da
organiza¢do. Se tamanho pode ser varidvel e dependera das necessidades
especificas de cada empresa em termos de divulgagdo aos funcionarios. (JIAN,
1997 p. 132).

Conforme a afirmacdo de Jian (1997), a elaboracdo do plano de negbcios e o
formato utilizados podem interferir no tamanho. H4 profissionais que optam por utilizar pacotes
de software que contribuem para a criagdo do plano de negocios, com formatos predefinidos.
Por consequéncia disso, resultando em planos padrdes, ndo havendo possibilidade de modificar
a estrutura usada no software, ainda assim, esses aplicativos oferecem varios beneficios ao

empreendedor.
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Na esfera financeira, a utilizagdo desses sistemas € crucial para a elaboracdao do
plano de negocios por agilizarem o trabalho com a utilizagdo de planilhas e projecdes
financeiras obtidas automaticamente. Porém, muitos investidores nao aderem a planos de
negdcios criados em software, pois sdo limitados nas informagdes e fornecimento de dados.

Alguns produtos de software e sites destinados a essa finalidade sao:

1) Business Plan Pro: ¢ o software mais vendido nos Estados Unidos, da empresa
Palo Alto Software, Inc.: www.paloalto.com;

i1) Um dos mais utilizados pelos empreendedores americanos, BizPlan Builder©.
www.bizplan.com,;

iii) Todo o contetido do maior portal nacional voltado sé para a elaboracdo de panos
de negocios, www.planodenegocios.com.br, estd agora disponivel em
www.josedornelas.com.br, com exemplos, artigos, tutoriais, dicas e cursos on-line de
empreendedorismo, plano de negodcios e demais areas relacionadas com a criagdo e gestdo de

novos negocios.

Independentemente do tamanho e do tipo do plano de negécios, e do fato de ser feito
com auxilio de software ou ndo, sua estrutura deve conter as segdes antes
apresentadas, ndo de forma isolada, mas sim estreitamente relacionadas, a fim de
completar o ciclo de planejamento do negdcio, com agdes coerentemente definidas e
projecdes de resultados vidveis, com base em uma bia analise de mercado (fato critico
para a obteng@o de um bom plano de negécios) e da situacao atual da empresa [...]
(DORNELAS, 2018, p.108).

A apresentagdo do plano de negocios para o publico alvo serve para conquistar os
principais clientes, tendo uma durag¢do de 20 a 30 minutos, no maximo. Além de possuir o
documento inicial escrito, o empreendedor deve julgar os pontos mais relevantes para a sua
apresentacao. A ferramenta mais utilizada para apresentagdes ¢ o Microsoft Power Point, que
contém recursos que visam uma apresentagdo de boa qualidade e demonstra todas as

informagdes completas em graficos e tabelas.

2.5 UTILIZACAO DO PLANO DE NEGOCIOS

Para Dornelas (2018), com a vasta amplitude de utilizag@o, o plano de negocios se
torna uma ferramenta que auxilia de forma dindmica o empreendedor, tendo varias formas de
estrutura, que sao elaboradas conforme a finalidade para que foi elaborado. As se¢des que o

compoe sdo padronizadas para o facil entendimento do publico-alvo, mas cada uma tem um


http://www.paloalto.com/
http://www.bizplan.com/
http://www.planodenegocios.com.br/
http://www.josedornelas.com.br/
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objetivo especifico, variando com a tamanho da empresa ou o tipo de atividade que esta atuando

no mercado.

Biagio e Batocchio (2012) realizou uma pesquisa com informacdes coletadas do

Sebrae:

Em recente pesquisa elaborada pelo Sebrae/Fipe, intitulada Estudo da Mortalidade das
Empresas Paulistas, concluiu- se que, das empresas abertas no Estado de Sdo Paulo,
43% deixaram para 54% no segundo ano e 63% no terceiro ano. Dentro das
incubadoras das empresas, onde empresarios sdo obrigados a implementar um plano
de negdcios como requisito basico para a instalagdo da empresa no projeto, a
mortalidade infantil das empresas gira em torno de 15%. E bem verdade que esse
sucesso ndo pode ser atribuido exclusivamente a existéncia do plano de negocios, uma
vez que outros fatores também sdo decisivos ao empreendimento nascente dentro de
uma incubadora como assessoria em gestdo empresarial, rateio dos servigos de apoio,
pequeno investimento em infraestrutura etc. [...] (BAGIO, BATOCCHIO, 2012,

p-05).

O quadro 1 demonstra os fatores que estdo ligados ao sucesso ou a extingdo de

organizagdes. E de suma importincia lembrar que esta pesquisa teve a coleta de informagdes

em organizagdes abertas no estado de Sao Paulo.

Quadro 1 - Fatores associados ao sucesso ou a extingdo de empresas

Fator

Negocios com maiores
riscos de extin¢io

Negocios com maiores
possibilidades de sucesso

Experiéncia prévia

Empreendedor sem

experiéncia no ramo

Empreendedor com experiéncia
no ramo

Tempo de estudo antes de
abrir a empresa

Periodo curto de estudo

Periodo maior de estudo

Planejamento  antes da

abertura da empresa

Falta de um planejamento
prévio  (ou  falta de
planejamento adequado)

Maior consciéncia sobre o
negocio. Busca por informagdes
sobre aspectos legais,

fornecedores e qualificagdo da
mao de obra

Administragdo do negocio

Descuido com o fluxo de
caixa, com 0
aperfeicoamento do produto
¢ com o cliente

Administragdo eficiente do fluxo
de caixa e aperfeicoamento do
produto as necessidades do
cliente. O empresario ouve o0
cliente e investe em propaganda e
divulgacao

Dedicagdo ao negdcio

Parcial

Exclusiva

Uso de assessoria

Nio utiliza assessoria

externa

Utiliza assessoria externa




25

Falta de capital (capital de

. . . Certa disponibilidade
giro ou investimento)

Disponibilidade de capital

Empreendimento mais maduro
tem menor probabilidade de
fechar

Hé maior risco no primeiro

Idade da empresa ano de atividade

Estrutura  excessivamente .
Porte da empresa Estrutura maior
pequena

Fonte: Sebrae, 2017.

2.6 PLANO DE NEGOCIOS NA PRODUCAO DE CACHACA

Analisando o mercado atual, pode-se observar o crescimento de vendas da cachaga
e destilado. Conforme o aumento nos indices de vendas, consumidores de todas as classes
sociais vem degustando a bebida, popularmente conhecida por ser feita de forma artesanal em
alambiques familiares, localizados em regides do interior e no Estado de Minas Gerais.

Quando se estuda objetivamente a cachaca, j& se comprova que o atual perfil de
seus consumidores deixou de vincula-la a ideia de bebida desvalorizada e de baixa qualidade,
comparando-a a destilados nobres como uisque € vodca. (SEBRAE, 2016, p.24).

De acordo com A IBRAC (2017), a crise econdmica que afeta boa parte dos setores
produtivos do pais passa longe da producdo de cachaca artesanal de alambique. As expectativas
de crescimento para o ano de 2017 foram de 7%, com objetivo de engarrafar 1,4 bilhdo de litros
de cachaga tanto para o mercado interno quanto o externo. Com 40 mil produtores de cachaga
artesanal espalhados pelo pais, representantes do setor estimam um volume de R$ 6 bilhdes em

negocios somente no ano de 2019.

2.7 MODELO DE NEGOCIOS CANVAS

O Business Model Canvas, Modelo de Negdcios Canvas, também conhecido como
Business Model Canvas — BMC, ou apenas Canvas, ¢ uma ferramenta que tem como objetivo
ajudar a desenvolver e estruturar negocios, trata-se de “um esquema para a estratégia ser
implementada através das estruturas organizacionais dos processos e sistemas (PIGNEUR;
OSTERWALDER, 2011, p. 15)”.

Segundo os autores, a criacao de valor gerada pelo BMC se da porque o mesmo
consegue o alinhamento de ideias, garantindo melhor compreensao entre todos os integrantes e

todos os canais, meios aos quais a empresa recorre para chegar com o produto ao seu cliente. O
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Canvas permite a perspectiva de cenarios atuais e futuros de uma empresa (PIGNEUR;

OSTERWALDER, 2011; OROFINO, 2011).

Composto por nove partes que juntas fornecem ao empreendedor/gestor uma visdo
geral da empresa. Seus fundadores (Yves Pigneur & Alexander Osterwalder)
acreditam que “um Modelo de Negocio pode ser melhor descrito nas nove partes que
o Canvas possui, essas partes sdo denominadas componentes basicos que mostram a
loégica de como uma organizagdo pode gerar e criar valor (Pigneur & Osterwalder,
2011, p. 15).

Para Dorf, Bob e Blank, Steve (2012), o denominado Canvas ¢ uma importante
ferramenta de gerenciamento estratégico para empreendimentos. O BMC ajuda no
desenvolvimento de esbogos e versdes finais de modelos de negocio, tanto para um novo
empreendimento quanto para uma empresa que ja estd na ativa. Trata-se de um mapa visual que
otimiza a visualizagdo e compreensdo do modelo de negocio de um empreendimento,
dividindo-o em nove importantes blocos para o detalhamento de um negécio (DORF; BOB;
BLANK; STEVE, 2012, p. 571).

Para Macedo e seus colaboradores (2013), o Business Model Canvas surge como
uma nova maneira de perceber a empresa e contribui para que empreendedores criem modelos
de negocio de sucesso. De maneira similar, Carrasco e seus associados (2014) alegam que, uma
grande vantagem da utilizagdo do modelo Canvas € que ele “devera ser apresentado de modo
simples (apenas uma folha), a diversos outros atores que participardo, direta ou indiretamente,
do empreendimento, tais como especialistas, clientes em potencial”. A ferramenta possui nove
componentes que compde a sua totalidade e ajudam a entender o processo de criagdo de valor
das organizacdes.

Para formar uma ferramenta 1til € necessaria uma base chamada Canvas de Modelo
de Negocios, nota-se que o modelo Canvas reline em um Unico recurso visual todos os
elementos que, ao serem agrupados, permitem com que questionamentos acerca da
administracao organizacional sejam respondidos. Segundo a defini¢dao do Servico Brasileiro de
Apoio as Micro e Pequenas Empresas — SEBRAE “o Quadro ¢ uma ferramenta para criagdo de
Modelo de Negdcios, que retine nove blocos que compdem um negdcio, agrupados em quatro
questdes que precisam ser respondidas” (SEBRAE, 2013, p.19).

Segundo o SEBRAE (2016), os nove componentes sdo separados por blocos
individuais com questdes que sdo colocadas como perguntas norteadoras, sdo elas: “Como?”,
O que?”, “Para quem?”’e “Quanto”?”. Tais questionamentos servem para analisar antes de
coloca-lo em pratica e permitindo alterar algo que esta errado e que ndo podera ser aplicado no
mercado. Varias sdo corregdes realizadas até se ter certeza de que o negocio serd bem-sucedido.

As conclusdes devem ser fruto de reflexdes cuidadosas e submetidas a testes praticos, levando
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em conta o que cada cliente precisa (necessidade) e o que ele podera ganhar com o produto
ofertado.

A partir desse modelo de negdcio e sua interagdo visual, conforme os achados de
Carrasco e seus colaboradores (2014), surge a possibilidade da compreensdo organizacional por
intermédio de nove componentes do Modelo de Negdcios denominado Business Model Canvas.
Sdo nove os componentes que dao origem ao BMC, estes foram desenvolvidos para ajudar a
compreender o sistema ontologico dos objetos e das coisas ao qual fazem parte o0 modelo de

negocio implantado.

2.8 SEGMENTOS MODELOS CANVAS

De acordo com Osterwalder e Pigneur (2019) existem nove componentes que
devem ser replicados em um Modelo de Negdcios: i) segmentos de clientes, ii) proposta de
valor, iii) canais, iv) relacionamento com os clientes, v) fontes de receitas, vi) recursos
principais, vii) atividades-chaves, viii) parcerias principais e ix) estrutura de custo

A imagem a seguir apresenta todas as partes que compde o Canvas ¢ as relagdes

entre tais partes que serdo explicadas em seguida:

Figura 1: Estrutura do Modelo Canvas

estrutura fontes de )4
de custos receita 6

Fonte: SEBRAE (2013).
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2.7.1 Segmentos clientes

De acordo com Pigneur e Osterwalder (2011) uma organizagdo segue a um ou
diversos segmentos. Trata-se de entender quem sdo os clientes que se pretende atingir. Entender
se eles possuem um perfil especifico, como estes se agrupam e onde estdo localizados. Nas
palavras dos autores, ¢ a parte em que define os diferentes grupos de pessoas ou organizagdes
que a empresa busca alcancar.

Entender o segmento de clientes € a primeira parte para desencadear o modelo de
negocio ao qual se pretende iniciar ou remodelar, uma vez que Pigneur e Osterwalder (2011)
definem o cliente como o amago de qualquer modelo de negdcio, esse € o primeiro componente
que os autores se debrugcam a explicar. Ele que da sentido e estrutura aos demais componentes
por ser tdo relevante e estd diretamente relacionado ao objetivo final da empresa, isto ¢, fazer

com que os clientes adquiram seus produtos e/ou servicos.

2.7.2 Proposta de Valor

A proposta de valor trata-se de entender produto ou servico a ser entregue ao
Segmento de Cliente, com seus diferenciais de mercado. Para Pigneur e Osterwalder (2011),
esse componente descreve o produto e/ou servigo que cria valor para um determinado nicho.
Logo, este aspecto reflete o valor de um produto e servico na visdo do cliente, “[...] € 0 motivo
pelo qual os clientes escolhem uma empresa ou outra. Ela resolve um problema ou satisfaz uma
necessidade do consumidor” (PIGNEUR; OSTERWALDER, 2011, p. 22).

Para os autores, nem sempre a proposta de valor deve ser nova ou inexistente.
Algumas podem representar ofertas inovadoras no mercado enquanto outras podem ser
similares a propostas pré-existentes. Logo, pode partir do principio da inovagado genuina, aquela
que se destaca todo o processo ¢ estratégia de maneira diferente de qualquer outra no mercado.
Em contrapartida, a inovagao parcial estd vinculada com a forma, a releitura ou uma estratégia

diferente de venda, ou implantagdo de produto ou servico ja existente.

2.7.3 Canais

Os canais podem ser definidos como o meio pelo qual o produto deve chegar aos

clientes. Nas palavras de Pigneur e Osterwalder (2011), ¢ o componente que descreve como

uma determinada empresa ird conduzir seus segmentos de cliente para entregar sua proposta de
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valor. Para melhor entender sobre o caminho ao qual ¢ conduzida a proposta de valor até os
clientes de uma determinada empresa, os autores apontam que existem cinco fases distintas que
se complementam, para que assim, possa ser gerado um meio ao qual a empresa atinja os seus

clientes.

Figura 2: As cinco fases de canais

Equipe de 1. 2, 3. 4, .
Vendas \conhecimento  Avaliagio | Compra = Entrega | Pés-venda
Vendasnaweb | COMO ‘Como Co.njo Como Como
aumentamos 0 ajudamos os | permitimos | entregamos fornecemos
conhecimento | clientesa | aos clientes  uma apoio
Lojas Proprias

sobre nossos | avaliarema | comprar | Proposta ' pds-venda
produtos e | Proposta de | produtose | de Valor aos clientes?
Lojas Parceiras | Servicos?  Valor de nossa  servigos ao0s
organizagao? |especificos?| clientes?

Atacado
Fonte: Business Model Generation, Pigneur e Osterwalder (2011)

E necessaria a mistura certa entre canais para satisfazer os modos como os clientes
querem ser contatados. Os canais particulares podem ser diretos, vendas de sites ou venda de
equipes direta ou simplesmente de forma indireta como lojas de revenda operadas pela propria
organizagao.

Mesmo que canais provindos de parcerias levem a uma margem de lucro menor,
eles permitem a expansdo das vendas da organizagdo expandindo seu alcance para com os
clientes (PIGNEUR & OSTERWALDER, 2011). Nesse caso ¢ importante a criagdo e relacao
da firma com empresas parceiras que possam expandir a atividade e direcionar os produtos até

os clientes da empresa.
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2.7.4 Relacionamento com Clientes

Trata-se especificamente sobre os pontos de contato direto com os consumidores.
Averigua, portanto, o tipo de relacionamento que uma empresa estabelece com seu cliente
(PIGNEUR & OSTERWALDER, 2011).

Existem diversas maneiras de relacionamento com o cliente, para os autores do
BMC podem se apresentar relagcdes desde pessoais até mesmo as automatizadas. Dentre os tipos
de relacionamentos com os clientes destacam-se (PIGNEUR; OSTERWALDER, 2011):

a) Assisténcia pessoal — Baseada na interacdo humana. Basicamente ¢ quando
o cliente pode se comunicar diretamente com um representante da
organizagdo para tirar dividas e auxiliar o mesmo com o produto ou
servico, por exemplo, Call Center, E-mail, entre outros.

b) Assisténcia pessoal dedicada — Baseia-se na disponibilizagdo de um
representante da empresa para um cliente especifico. Por exemplo, gerentes
de banco que atendem a clientes que possuem maior renda.

c¢) Self-Service — E a relagdo de clientes aos quais as empresas nio mantém
contato, contudo, coloca a disposicao todos os utensilios que o cliente ira
precisar para a aquisi¢ao de seu produto e/ou servico.

d) Servigo automatizado — Aquele ao qual envolve perfis pessoais on-line que
sdo reconhecidos através das pesquisas realizadas pelos usudrios entre
outros meios que os caracteriza para a oferta de produtos e servigos on-line.

e) Cocriagdo — Trata-se do ato de ir além da tradicional relagdo
clientevendedor. Um exemplo dado pelo proprio Osterwalder (2004) seria
a Amazon que incentiva e convida consumidores a escrever resenhas e
opinar sobre os livros, divulga essas opinides, € assim, permite uma relagcao

mais estreita entre empresa e consumidor.

2.7.5 Fonte de Receitas

Esse componente determina o prego pago pelos clientes por determinado produto
e/ou servico entregue, descontando o custo do canal e do relacionamento com clientes. Partindo
dessa logica estabelecida por Pigneur e Osterwalder, (2011) a fonte de renda pode vim de
diferentes modos, ela ¢ determinada pela taxa de uso dessas unidades, em outras palavras, sua

ocupacao diaria.
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Por exemplo, um hotel tem sua fonte de renda determinada pela taxa de ocupagdo
das UHs (Unidades Habitacionais) ocupadas, portanto, a fonte de renda de uma organizagao
hoteleira ¢ determinada pela taxa de uso dessas unidades, em outras palavras, sua ocupagao
diaria. Cada noite ¢ equivalente a uma taxa, as mesmas se configuram de acordo com o nimero
de pessoas e o tipo de acomodagdo escolhida. Podendo também ter taxas de socios da rede ao
qual o hotel faz parte e dependendo da proposta do estabelecimento pode até mesmo esta

relacionado a locagao de acomodagdes mensais de seus espagos.

2.7.6 Atividades-chave

Para Pigneur e Osterwalder (2011), sdo as atividades-chave necessarias para o
desenvolvimento de um modelo de negdcio, que se diferenciam dependendo do modelo de
negocio ao qual a organizacao esté inserida. Nessa componente, a implementagao ira depender
da funcionalidade da empresa.

Um exemplo mencionado no livro Business Model Generation (2011) ¢ a
Microsoft, as atividades-chave da empresa incluem o desenvolvimento de Software. E valido
nesse componente a atividade de produgdo, a resolugdo de problemas, plataformas e redes que
dao suporte a desenvolver produtos e servigos.

Fazendo uma relagdo ao exemplo da rede hoteleira, as atividades chave da Rede
Ibis de Hotel, por exemplo, estdo relacionadas a oferta de hospedagem econdmica em quartos
simples, porém confortaveis. A hospedagem econdmica como atividade chave fica clara se
comparadas a outras redes, tal como, Best Western, Accor, Choice Hotels International e

Marriott International empresas que ndo evidenciam a pratica de tarifas economicas.

2.7.7 Parcerias

Este critério se encarrega de descrever a rede de fornecedores e os parceiros que
pdem o negocio para funcionar. Sao as aliangas estratégicas, da competi¢cdo entre concorrentes
por melhores parceiros de negocios, a busca pelo desenvolvimento de novos negdcios na
descoberta de novos parceiros.

E a relagdo entre comprador e fornecedor que garante suprimento confiavel para o
fornecimento do servigo e/ou produto da empresa. Logo, as buscas por parcerias sao

importantes para o desenvolvimento da organizagdo tendo em vista que, quando bem
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assegurada em parcerias, a empresa atinge um grau de otimizacao elevado de seus produtos, a
redugdo de risco, incertezas e também a aquisicao de recursos e atividades que sdo particulares

da organizag¢do (PIGNEUR; OSTERWALDER, 2011).

2.7.8 Custos

Na ultima secdo do BMC sao descritos os gastos necessarios ao desenvolvimento
do negocio, seja este um novo modelo ou a reestruturacdo de um negocio pré-existente. Neste
componente estdo inclusos os custos fixos, saldrios, aluguéis e despesas com manutengao.

Ademais, é necessario atentar-se aos custos variaveis de comissdes e taxas de venda
e distribui¢ao do produto. Por exemplo, quando se tem um hotel relacionado a um website como
a booking.com, o hotel remunera a empresa de acordo com o nimero de vendas que sdo
realizadas através do site. E necessario que todos os gastos que possam aparecer no
desenvolvimento do modelo de negdcio estejam presentes dentro desse componente.

Além dos nove blocos do BMC, o modelo analisa canais de distribuicdo e das
relacdes, varios outros elementos que compdem a dindmica empresarial, tais como propostas
de marketing, varidveis financeiras, valor de marca, o ciclo de vida de desenvolvimento de
estratégias para alcancarem determinados objetivos, valores econdmicos, inovagao, exceléncia
entre outros fatores que podem ser observaveis no desenvolvimento e entendimento de uma

organizac¢do. No capitulo a seguir serd caracterizado o negocio objeto de estudo dessa pesquisa.
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3 CARACTERIZACAO DO NEGOCIO

O proposito deste plano de negocio € a regularizacdo de uma empresa que tem uma
tradicdo de quase 100 anos na produgdo de cachaga artesanal, chamada Cachaga Artesanal
Bianinha, sendo uma empresa de pequeno porte — EPP. Estard localizada no interior do
municipio de Laguna, na Estrada Geral da Madre.

O pioneiro Clarisdino Hipoélito de Bem deu inicio a produ¢do no Século passado
(Foto 1), por volta de 1923, o cenario econdmico mudou, muitas marcas surgiram e a produgao
acabou diminuindo, pois o produto ndo foi regularizado nos 6rgdos fiscalizadores. Hoje o
alambique funciona no modo tradicional, produzindo uma pequena quantia apenas para nao
perder a sua historia de produgao familiar, em que o senhor José de Bem da Silva, fez questao
de que seus descendentes continuassem essa tradi¢ao.

Para que a empresa fique melhor caracterizada, algumas fotos da cachagaria serdo

apresentadas a seguir.

Foto 1: Clarisdino Hipolito de Bem fundador da cachagaria e seu filho Henrique

Fonte: Autora (2022).
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Foto 2: Moenda de cana datada de 1923

Fonte: Autora (2022).

Moenda (Foto 2) adquirida pelo Senhor Clarisdino no ano de 1923, produzida na
Alemanha. Transportada por navio e canoas até a localidade de seu engenho na comunidade da
Madre, na época nao tinha outro meio de locomogao e transportes. Adquirida por meio de seu
trabalho incansavel para realizar a comprar e assim facilitar o processo de moagem da cana-de-

agucar.
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Foto 3: Alambique da cachacaria

‘ nr -

Fonte: Autora (2022)

Hoje, o processo de producdo se mantém o mesmo de 100 anos atras, com o objetivo
principal de ndo perder a tradicdo e o legado que o Senhor Clarisdino deixou. Apds seu
falecimento, seu genro, Brasiliano Antdnio da Silva manteve a produgdo, e hoje, Jos¢ de Bem
da Silva e sua familia mantém ativa a producao artesanal na localidade.

Na Foto 3, ocorre o processo de destilacdo, na qual a guarapa (caldo de cana), apos
fermentada ¢ armazenada no alambique de cobre para fervura, seu vapor escorre pelo cano de
cobre, passa pelo tanque de dgua corrente para diminuir sua temperatura e cai diretamente no

barril.



36

Foto 4: O produto (Cachaga Bianinha)

Fonte: Autora (2022)

Apo6s o processo de destilacdo, a cachaca ¢ armazenada em barril de carvalho
envelhecido. Toda a producdo ¢ realizada em pequena escala e as vendas sdo celebradas in-
loco.

No quadro a seguir sdo apresentadas as areas de producdo, recursos humanos,

finangas e marketing da empresa e seus aspectos analisados.
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3.1 PANORAMA DO SEGMENTO DE ATUACAO DA ORGANIZACAO

O segmento de atuagdo do negocio € a producdo da cachaga de alambique. Todo o
processo produtivo desde a selecdo da matéria-prima do engarrafamento do produto, a
utilizagdo dos melhores barris para armazenamento em carvalho serd realizada pela empresa.

Um dos objetivos do negocio e a futura comercializagdo do produto através das
plataformas de vendas virtuais, com a selecdo de cachagas produzidas na Cachacaria Bianinha.

A cachagaria proposta neste plano de negdcio ira atuar na produgdo de destilado e
possuira um espaco para venda local e degustacdo, pois estd situada em uma area rural,
movimentando o mercado local e gerando renda para moradores que moram nas proximidades
que irdo trabalhar no negocio, bem como oferece estimulo ao turismo rural.

O agronegdcio ¢ considerado um dos setores que mais estimula a geracdo de
inovagdes no Brasil (CAMPONHOLA, 2005). No ano de 2016, o setor mostrou 23% do
Produto Interno Bruto (PIB) do Brasil (IBGE, 2017), estando o Estado de Minas Gerais
responsavel por 13,50% do PIB do agronegdcio no mesmo periodo (CEPEA,2017). De acordo
com a Confederagdo da Agricultura e Pecudria do Brasil (CNA,2017), ainda no ano de 2016 o
ramo agricola obteve um aumento de 5,77% e o pecuario de 1,72%, em compara¢do com o ano
de 2015.

Vale destacar, que ¢ neste mesmo contexto do agronegdcio em que se inserem
algumas das industriais produtoras de bebidas alcodlicas tradicionais, da cultura brasileira,
como a cachaga artesanal, ou cachaca de alambique. No Estado de Santa Catarina encontram-
se 47 produtores de cachaca devidamente cadastrados e regularizados, de acordo com a

Secretaria de Defesa Agropecuaria (SAD).

3.2 OBJETIVOS ESTRATEGICOS

Neste topico serdo desenvolvidas a missdo, visdo e os valores da Cachagaria
Bianinha, a missdo consiste no “primeiro passo para conduzir negocios, at¢ mesmo antes da
determinagdo dos objetivos” (CASAS, 2011, p.75). Desta maneira, ficou determinado como
missao do futuro negdcio. Nesse ambito, tem-se como:

MISSAO: Produzir cachaga artesanal com qualidade, relembrando e mantendo a
tradi¢do familiar e historia da cachaca na regido.

De acordo com Oliveira (2015 p. 35) “Visao € considerada como os limites que os

principais responsaveis pela empresa conseguem enxergar dentro de um periodo de tempo mais
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longo e uma abordagem mais ampla. Representa o que a empresa quer ser em um futuro
proximo ou distante.” deste modo, a seguir veremos a visdo criada para o futuro negocio:

VISAO: Ser reconhecida nacionalmente como empresa produtora de 4gua ardente
em alambique artesanal, levando cultura para os clientes mais jovens que desconhecem a
tradigao.

Valores representam o conjunto dos principios, crengas e questoes €ticas fundamentais
de uma empresa, bem como fornecem sustentagdo a todas as suas principais decisdes. Na
pratica: “consolidam a personalidade da empresa, os valores estabelecidos para o negdcio sdo
particularidades que se preveem dos colaboradores em relagdo na organizagdo e funcionarios,
ao publico-alvo, e também definirdo os principios da organiza¢ao” (OLIVEIRA 2015, p.45).

VALORES: Valores representam o conjunto dos principios, crengas e questdes
¢éticas fundamentais de uma empresa, bem como fornecem sustentacao a todas as suas principais
decisdes. Na pratica “os valores consolidam a personalidade da empresa, os valores
estabelecidos para o negocio sdo particularidades que se preveem dos colaboradores em relagao
na organizacdo e funciondrios, ao publico-alvo, e também definirdo os principios da
organizag¢do para a sociedade” (OLIVEIRA 2015, p.45).

Autenticidade; Comunicagao; Etica; Humanidade; Respeito. E necessaria autenticidade
para atuar no mercado competitivo, comunicagao para desenvolver a equipe de colaboradores,
ética para interagir com o cliente e organizacdo, humanidade para convivio entre as pessoas de

forma justa e respeito para lidar com as diferencas.

3.3 ESTRUTURA ORGANIZACIONAL

A estrutura organizacional ¢ utilizada para dividir a hierarquia da empresa. Dessa
forma, inclui seus departamentos e contempla as relagdes hierdrquicas entre os seus
colaboradores. Tendo em vista as necessidades da empresa em tela, o procedimento selecionado
para a Cachacaria Bianinha foi a estrutura organizacional linear, por ser o formato mais simples
e de facil entendimento, caracterizando-se pela autoridade unica e absoluta do superior em

relagdo a seus subordinados.

Figura 3 — Organograma da Cachacaria Bianinha
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PRESIDENTE
Diretor Diretor Diretor
Comercial Administrativo Produgéo
Gerente de Gerente de Gerente de Gerente de Gerente de Gerente de
Vendas Marketing Cobrangas Contratos Producao Compras
Colaborador Colaborador Colaborador Colaborador Colaborador Colaborador

Fonte: Elaboragao do autor, 2022.

A gestdo de pessoas permite através do organograma definir o cargo do individuo
e tragar sua fungao, sem sobrecarregar suas tarefas e assim ser mais produtivo. A area de Gestao
de Pessoas - GP “pode ser compreendida como um conjunto de politicas e praticas que
permitem a conciliagdo de expectativas entre a organizacgao e as pessoas para que ambas possam
atendé-las ao longo do tempo” (DUTRA; DUTRA; DUTRA, 2017, p. 4).

Para Knapik (2012) propde uma definicao semelhante ao dizer que a GP consiste
no conjunto de politicas e subsistemas que se preocupa com o gerenciamento estratégico das
pessoas e leva a eficacia dos colaboradores em busca dos objetivos pessoais e empresariais. Os
ensinamentos de Armstrong (2009) complementam o raciocinio a apontar que a GP esta
relacionada a uma abordagem estratégica, integrada e coerente para o emprego,
desenvolvimento e bem-estar das pessoas que trabalham nas organizagoes.

Segundo Fischer (2002) expde que a Gestdo de Pessoas esta relacionada com o
modo em que uma organizagdo se sistematiza para gerenciar € orientar o comportamento
humano no trabalho. Para tanto, a organizagao estrutura-se definindo principios, estratégias,
politicas e praticas, ou processos de gestdo. A partir desses mecanismos, implanta diretrizes,
instrugdes e formas de atuagdo que contemplem os estilos dos gestores e sua relacdo com as
demais pessoas que trabalham na organizagao.

Com base nas defini¢cdes sobre GP previamente expostas, compreende-se que sua

concepcao esta balizada por meio de preceitos e orientagdes que equilibram as decisdes, agdes
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e comportamentos das pessoas (colaboradores) e da organiza¢gdo de um modo geral. Além disso,
essa relacdo ¢ norteada de expectativas de ambos os lados: sob a 6tica da organizagdo, a GP
tem a responsabilidade de prover estimulos e a contribuigdo necessaria para que as pessoas
possam ter suas expectativas atingidas, a fim de que elas possam empreender o melhor
desempenho para a empresa.

Dutra (2017), afirma que, as pessoas precisam ter uma postura ativa, buscando
utilizar suas habilidades e competéncias que ja possuem e de outras incrementadas por meio de
um plano de desenvolvimento profissional subsidiado pela empresa, para torna-las capazes de
auxiliar e contribuir de maneira com que a organizacdo também alcance seus objetivos

estratégicos junto ao mercado.
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4 DIAGNOSTICO

Neste capitulo, sera apresentado a analise do macro e microambiente onde o
negdcio serd inserido, mediante aplicacao de questionario para entrevistar futuros concorrentes
localizados na regido Sul de Santa Catarina. De acordo com Creswell (2010), a pesquisa
qualitativa se baseia em coletar dados, analisar imagens e textos que podem ser interpretados
pelo pesquisador de maneira mais subjetiva do que a pesquisa quantitativa.

A analise dos dados sera do tipo interpretativa, que de acordo com Prodanov e
Freitas (2013), ¢ um tipo de leitura no qual o pesquisador se posiciona e realiza uma analise
critica dos dados encontrados. Ou seja, o pesquisador busca criar relagdes, confrontar as ideias

e validar as opinides.

4.1 DESCRICAO DO MACROAMBIENTE

Quadro 2 — Analise do macroambiente

Fatores Aspectos analisados

Segundo o site no SEBRAE (2022), a cachaga tem muito potencial
econdmico no Brasil apesar de que 90% dos produtores serem
informais, mas o mercado ¢ de expansdo. De acordo com o Ibrac —
Instituto Brasileiro da Cachaga, o Brasil tem a capacidade produtiva
Econdmicos anual de 1,2 bilhdo de litros de aguardente, porém ¢ produzido
anualmente em média 800 milhdes de litros. No ano de 2021 o Brasil
exportou 7,2 milhdes de litros de cachaca (apenas 0,876% do total
produzido no pais) resultando um faturamento de U$13,17 milhdes,

um aumento na base de 38,39% em valor € 29,52% em volume no

ano de 2021.
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Politico-legal

Segundo a cartilha disponibilizada pelo SEBRAE (2015), “Cachaga:
como legalizar seu empreendimento”. O produtor de cachaga que
queira legalizar o seu alambique artesanal, deve seguir as seguintes
etapas: consulta comercial, busca de nome e marca, formatacao e
arquivamento do contrato social, inscri¢do no Cadastro Nacional de
Pessoa Juridica, solicitagdo da Inscri¢do Estadual, alvara de
funcionamento da empresa e Licenga Sanitaria, registro no mapa,
licenga de operacdo, registro na Secretaria da Receita Federal do
Brasil — SRFB e, matricula no Instituto Nacional do Seguro Social
— INSS. Para registrar o estabelecimento, ¢ importante a leitura da
Instrucdo Normativa n® 20, de 25 de outubro de 2005, do Ministério
da Agricultura, Pecudrias e Abastecimento. Ela padroniza os
requisitos e procedimentos bdasicos relacionados ao registro de

estabelecimentos nesta area.

Socioculturais

Sobre os fatores sociais, de acordo com o censo realizado pelo
Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica-IBGE, a populacao
estimada de Laguna/SC ¢ de 46.424 pessoas e o PIB per capita
(IBGE, 2019) é de R$ 19.468,57. Além disso, o IBGE (2019)
destaca que o salario médio mensal dos trabalhadores formais de
Laguna ¢ de dois salarios minimos. Esses dados sdo importantes,
pois eles serdo utilizados em diversos aspectos durante a elaboragao

do planejamento estratégico e irdo auxiliar a tomada de decisao.

Demograficos

A cachagaria estara situada na Estrada Geral da Madre, interior da
cidade de Laguna. A cidade ocupa uma area de 441,556 quildmetros
quadrados e possui uma populagdo de 44.316 habitantes. A projecao
indica que o Brasil tem 211.755.692 habitantes, o que mostra o
crescimento de mais de 1,6 milhdes de habitantes em relagao a 2021.
Os nimeros mostram que Laguna se manteve como a segunda
cidade com mais moradores na regido Amurel. A vizinha Pescaria
Brava passou de 10.091 moradores em 2021, para 10.159 habitantes

neste ano.

Tecnolégicos

O nivel tecnologico na produgcdo de cachaca depende da

disponibilidade de recursos para investimento e da escala que se
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prende produzir. Segundo o SEBRAE existem opgdes de
equipamentos como elevado nivel de automacdo, capazes
operacionalizar desde a selecdo at¢ a envase da bebida. O
empreendedor deste segmento deve analisar com cuidado a relagdo
custo-beneficio e sua capacidade de investimento antes de decidir
entre as diversas opcdes existentes no mercado. Também ¢
importante realizar uma pesquisa a nivel tecnologico dos
concorrentes. Processos produtivos mais automatizados aumentam
a capacidade produtiva, o nivel de padronizagdo dos produtos e, em
geral, demandam menos mao de obra, reduzindo os custos da

producao.

Fonte: Elaboragao do autor, 2022.

O macroambiente ¢ definido por Teruel (2015), como sendo o ambiente em que se

encontra as variaveis sociais, politicas, econdmicas e legais que afetam as organizagdes.

Tavares (2007), explica que todas as organizagdes atuam dentro de uma rede

complexa de forgcas externas, que incluem os sistemas politico-legais, tecnologicos,
econOmicos, sociais e demograficos.

O macroambiente ¢ grandemente multivariado e complexo: as organizagdes vivem
em um mundo humano, social, politico e econdmico em constante mudanga (ARMSTRONG,
2009).

E possivel concluir pela analise das variaveis que o produto da cachaga tem um alto
potencial econdmico no pais. Para abrir um mercado neste ramo ¢ necessario avaliar as etapas
estipuladas pelo SEBRAE.

A cachagaria serd inserida em um local onde a populagdo ¢ relativamente pequena,
porém nao possuindo concorrentes diretos, fazendo com que tenha uma grande oportunidade
de crescimento, juntamente com todo sistema tecnoldgico que a empresa esta disposta a

oferecer.
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4.2 DESCRICAO DO MICROAMBIENTE

Quadro 3 — Analise do ambiente interno

Fatores

Aspectos analisados

Producao

A cachacaria estara situada na Estrada Geral da Madre, interior da
cidade de Laguna. Permitindo aos clientes o contato com a zona
rural da cidade, e aumentando a economia da regiao local. Contara
com um espago para degustagao das bebidas ofertadas para a escolha
de qual comprar de acordo com seu paladar. O espago pretende-se
construir algo mais rustico e com instalacdes de producao de alta
tecnologia para acelerar o trabalho conforme a demanda e
crescimento do negdcio. Serd produzido varios tipos de cachaca
dentre eles se destaca: Prata (Cachagas que ndo passaram por
madeira e por isso sdo incolor); Ouro (Cachaca envelhecida em
madeira e apresentou alteragdo substancial na sua coloragdo);
Premium (As cachagas chamadas Premium sdo 100% envelhecidas
de uma a trés anos); Extra Premium (Extra-premium ¢ 100%
envelhecida no tempo minimo de trés anos) e Reserva especial
(Cachagas que passaram ou ndo por processos de maturacdo em
madeira). Para producdo dessas cachacas serdo necessarios alguns
itens como: alambique de cobre de 400 litros, filtro para remogao de
cobre da cachaga, kit de analises de acidez para cachaga, termometro
digital a laser para medir temperatura da fermentacao, kit acessorios
producdo de cachaga alcodmetro, sacarimetro, termometro, proveta
e fermento, decantador de garapa 80 litros, kit insumos de
fermentacao, destilador caseiro e levedura, fermento facil levedura
CAll, antiespumante Fc20, mesa inox para manipulacio
190x70x90, termometro de temperatura para coluna de alambique,
dorna de ago inox para fermentacao 500 litros, tanque de aco inox
para armazenagem da cachaca 1000 litros, suporte de alcoometro
bico de papagaio para alambique, barril de carvalho, torneira para

barril, filtro para remocao de impurezas da cachaga, envasadora de
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cachaca 6 bicos de inox, moenda de cana profissional — modelo M-

730, centracana, garra GCI e um trator.

O atendimento serd voltado para a satisfacdo e experiéncia do
cliente, onde profissionais qualificados estardo habilitados para
Recursos humanos exercer suas fungdes. A parte de recrutamento e selegdo, folha de
pagamento ¢ demais atividades de departamento pessoal sera feita

de maneira terceirizada.

No enquadramento tributério, a empresa sera classificada como uma
empresa de pequeno porte (EPP) devido ao valor de investimento
inicial e a necessidade de contratacdo de funcionarios. Por esse
motivo, o faturamento ndo podera ultrapassar o valor de R$ 4,8
Financas ) _ )
milhdes por ano e sera optante do Simples Nacional, que é um
sistema tributario simplificado. Além disso, a empresa terd que

atender a todas as exigéncias para conseguir os alvards de

funcionamento exigidos pela prefeitura local. (SEBRAE, 2015)

A Cachagaria Bianinha utilizard redes sociais (site, instagram e
facebook), panfletos, embalagens personalizadas, propagandas em
Tvs e radios locais para impulsionar as vendas afim de atingir o
Marketing ) )
publico-alvo. Serd aberta a novas sugestdes pelos clientes e
futuramente se tornar uma rota turistica na regido, com acesso para

embarcagdes através do rio Tubardo que passa proximo.

Fonte: Elaboragdo do autor, 2022.

Na visdo de Kotler e Armstrong (2015), o microambiente € composto por agentes
proéximos a organizagao e que afetam diretamente a sua capacidade de atender as demandas:
clientes, fornecedores, concorrentes e intermediarios.

O local da cachacgaria sera um ambiente ristico com varios itens antigos que passe
a ideia de um museu. O espago contara com: Barris de madeira para realizar o armazenamento
e exposicao das bebidas, coqueteleira para preparagdo de bebias, computador com acesso a
internet, Impressoras, telefone, balcdo, mesas, cadeiras, armadrios, prateleiras, TV, ar-
condicionado para o ambiente, equipamento de dudio e som, e etc.

O perfil principal dos clientes da cachagaria serd um publico diverso entre homens

e mulheres com idade acima de 18 anos de todas as classes sociais que costumam consumir
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bebida alcdolica frequentemente e que t€ém um paladar diferenciado e que apreciam bebidas
artesanais.

Em relagdo a escolha dos fornecedores, serdo levados em consideragdo quais
recursos serao utilizados na fabricacdo e na venda das bebidas. Porém, o objetivo € que a
matéria-prima principal, que € a cana de agucar, seja produzida pelo proprio estabelecimento.
Alguns outros insumos como embalagens, rotulos e maquinarios, podem ser adquiridos através
das grandes distribuidoras na regido da AMUREL, o que geraria uma movimentacdo na
economia do Sul Catarinense.

No que se refere aos concorrentes, pode-se mencionar algumas cachacarias que se
encontram nas regides proximas e que possuem um publico-alvo similar. Sdo eles: Cachaga
Cafund6 da Serra, em Lauro Muller; Cachaga Orben, em Orleans; Engenho Borghezan, em
Grao-Para; Cachaca Aretusa, em Cocal do Sul a Cachaca Nesi (Giuseppe).

Todas essas cachacarias estdo instaladas na regido Sul de Santa Catarina. Além
dessas citados anteriormente, ha outras no Norte do estado, sem mencionar 0s concorrentes
indiretos que sdo os mercados de bairros e as grandes redes de supermercados, que oferecem
um produto que pode ser utilizado como substituto a esse mesmo publico.

E importante observar, no entanto, que a humanidade enfrenta uma crise climética
grave, e em virtude disso, ¢ imprescindivel estabelecer um negdcio sustentavel, com a parceiros
também preocupados com o meio ambiente.

Apos apresentados os fatores do macroambiente e as dreas do microambiente, a

seguir tem-se o diagnodstico.

4.3 RESULTADO E DISCUSSAO DOS QUESTIONARIOS APLICADOS COM OS
CONCORRENTES

Nesta secdo, serda descrito o resultado da pesquisa de campo realizada com
concorrentes localizados na regido sul de Santa Catarina, as entrevistas foram realizadas no més
de julho de 2022, para efetivacdo da pesquisa foi aplicado Google Forms, o critério para a
escolha dos entrevistados foi a localizacdo, pois sdo concorrentes que estdo estabelecidos
proximos a empresa analisada.

O concorrente 1 afirma que tem como missao “manter a cultura e a tradi¢ao familiar
na produgdo da cachaca, a ideia surgiu na década de 60 com o avo, onde se iniciou 0 negocio”.
Relata ainda que busca melhorar a cada safra, porém sem perder os tragos originais da producao,

tao apreciados por seus clientes.
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Existe preconceito no que se refere a Cachaga, pois muitos individuos acreditam
se tratar de um produto de baixa qualidade e pouco valor. Além disso, algumas pessoas
relacionam o termo cachaceiro para identificar pessoas sem limite no consumo de bebidas
alcoodlicas. Outro fator que obstaculiza a implementagao do negodcio € a grande burocracia e
quantidade de exigéncias estruturais no ramo da producdo de cachaca, pois a legislacdo cria
muitas barreiras para o ingresso do empreendedor no ramo.

Os entrevistados ressaltam se tratar de um mercado promissor, tendo em vista que
a demanda por cachagas envelhecidas tem aumentado nos ultimos anos. Isso mostra que as
pessoas estdo gradualmente passando a valorizar o trabalho de confec¢do de cachaga,
evidenciando um futuro promissor.

Quanto ao ambiente externo, a maior ameaga ¢ a mesma do mercado interno, que
em virtude da falta de fiscalizacdo, permite a comercializagdo de "cachagas" adulteradas,
fabricadas sem controle de qualidade e sem qualquer seguranga para o consumidor. Como
resultado disso, dificulta a valorizagdo da cachaga, pois os produtos irregulares sao
comercializados a precos sensivelmente abaixo do mercado.

Um empresario afirma que que seus clientes sao provenientes da regido sul, sudeste
e centro-oeste e que buscam um produto de qualidade com preco justo. Ademais, seu principal
fornecedor ¢ a Verallia Garrafaria e seus maiores concorrentes sao a cachaca 51 e a Velho
Barreiro, pois muitos consumidores selecionam o destilado apenas preco e ndo qualidade, ja
que as bebidas industriais ndo seguem os mesmos processos nem utilizam matéria-prima de
categoria comparavel a cachaca artesanal.

Relata ainda que, a estratégia de negocio se diferencia principalmente pela
qualidade, honestidade para com o produto e com os clientes. E por fim destaca que, com o
atendimento diferenciado que presta, na verdade ndo fazem nada mais que a obriga¢ao de quem
atende um cliente. Porém afirmar ter recebido por parte de muitos clientes elogios, por ser
atencioso e prestativo, antes, durante e apos a compra, sendo que em outros locais parece que
estdo fazendo um favor de atendé-los.

Quanto a missdo revela que, procuram proporcionar novas experiéncias levando a
mensagem de coragem e amizade. A ideia surgiu em continuar a historia que o Patriarca iniciou
ao chegar da Italia. Que seu diferencial no mercado ¢ oferecer produtos que agradem ao paladar.
As suas principais dificuldades sdo ter mao de obra e tecnologia para cultivo de cana. Ressaltam
que oportunizam vagas de emprego, pois movimenta varios setores.

Quanto as ameagas externas afirmam que a producdo clandestina, ilegal. Revelam

ainda que, o perfil dos seus clientes sao todos os que gostam de apreciar destilado, que seu



48

mercado de atuagdo ¢ nacional. Garantem que o produto ¢ seu principal diferencial de estratégia
de venda.

Afirmam que a missdao da empresa ¢ oferecer uma cachaga que
proporcione momentos de alegria na vida das pessoas, inspirando um mundo mais amigo e
otimista. Acredita e valoriza aquilo que realmente tem significado na vida: as pessoas.

Entendem que o diferencial que oferecem ¢ oferecer bebidas de qualidade e com
procedéncia. Quanto as suas principais dificuldades sao os concorrentes que vem atuando cada
vez mais neste segmento. Afirmam que a oportunidade no momento ¢ ofertar destilados de
qualidade. Ressaltam que a maior ameaga externa se relaciona a concorrentes que fabricam
bebidas sem selo de procedéncia. Relatam que seus clientes sdo definidos como pessoas com
um paladar refinado atingem todo o mercado nacional. Referem-se a seu principal concorrente
como sendo a Cachaga 51. Expdem que seu diferencial de venda ¢ a referéncia de qualidade e
profissionalismo no setor de cachaga artesanal, com foco em servir bem aos clientes e criar
valor para a comunidade local.

No que se refere a missao da empresa revelam que € “levar aos clientes produtos de
qualidade, sendo o elo de ligacdo com os produtores”. Além disso, afirmam que, pretendem
contribuir com a divulgacao e conhecimento da cultura e histéria da Cachaga, permitindo que
todos, consumidores ou ndo, possam democraticamente ter acesso a este bem cultural.

Quanto ao diferencial do negdcio, relaciona-se a ideia nasceu do sonho de levar
uma das maiores riquezas brasileira ao conhecimento de todos, sem distingdo. Mostram que
suas principais dificuldades na conducao do negocio ¢ a matéria prima de qualidade.

Quanto as oportunidades que o mercado de cachaca oferece afirmam ser a
exportacdo de destilados. Asseguram que as ameacas externas que o negocio tem sdo, 0s
produtores de cachaga de alambique artesanal clandestino.

Que sua atuagdao no mercado nacional € satisfatoria. No que se se refere aos seus
principais concorrentes, revelam ser a Cachaga 51 e Velho Barreiro. Ressaltam que seu
diferencial que a sua empresa oferece como estratégia de vendas, ¢ o zelo que oferecem pelas
honestidades, ética e respeito na relagdo com nossos colaboradores, fornecedores e clientes,
buscando sempre agir com integridade acima de tudo.

O entrevistado apontou que a missao da empresa e como surgiu a ideia de negocio
¢, proporcionar momentos inesqueciveis, valorizar o bem-estar e inspirar as pessoas, acreditar
em um mundo melhor, sustentavel e prazeroso.

Referente ao principal diferencial do negocio, indicam que ¢ treinamento dos

colaboradores. Quanto as principais dificuldades na conducao do negdcio, afirmam ser mao de
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obra qualificada. As oportunidades que o mercado de cachaga oferece, garantem ser a expansao
de vendas a nivel nacional.

No que concerne as ameagas externas que o negdcio tem, garantem ser a fabricagao
de destilado em local irregular. Quanto ao perfil da sua clientela declaram ser de todos os gostos,
e que buscam sempre os satisfazer. Atendem a todo mercado nacional.

Sobre o diferencial que a sua empresa oferece como estratégia de vendas, definem
como sendo a melhor empresa em distribui¢ao de cachagas, sendo referéncia na qualidade e
prestagdo de servicos focando uma parceria solida com nossos fornecedores, cliente e
consumidores.

Da analise das respostas, € possivel extrair que os entrevistados buscam estabelecer
uma missdo personalizada, que todos procuram oferecer um produto que possa ser
comercializado a nivel nacional, ¢ que seus concorrentes sao fabricas conhecidas ¢ bem
estruturadas, porém, ndo fabricam produtos artesanais.

Segundo SEBRAE (2015), conhecer e analisar a concorréncia sdo agdes
importantes para o mundo dos negocios. Prego, qualidade e diferentes formas de
disponibilizar o produto e atender ao cliente destacam-se nesse cendrio competitivo.

Para Arthur (2017), a Vantagem Competitiva advém do valor que a empresa oferece
aos seus clientes em oposi¢do ao custo para cria-la, portanto, a formulagdo de uma estratégia
competitiva € essencial, pois a organizac¢do dificilmente podera criar condi¢des, a0 mesmo
tempo, para responder as necessidades de todos os segmentos de mercado atendido.

O setor da Cachaga artesanal se encontra em um momento de alta competitiva,
devido a grande demanda e a variedade de bebidas alcoolicas comercializadas. Assim sendo, o
fabricante deve assegurar que seu produto se destaque em virtude de algum diferencial, que
tornara o destilado mais atrativo. Por conseguinte, a empresa que desejar sem bem-sucedida
deve levar em consideragao requisitos, como: embalagem, rotulo, logomarca e, principalmente,
o marketing.

Segundo Arthur (2021), a cachaga transmite rica heranga cultural do Brasil, e a
diversidade dela se d4 devido ao fato de que ela é produzida em todo pais, os produtores de

cachaca variam desde pequenas destilarias a empresas multinacionais.

4.3.1 Analise SWOT
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Ao estudar o macroambiente e 0 microambiente, ¢ importante citar a Andlise
SWOT, ferramenta que auxilia na elaboracdo e na andlise dos cendrios internos
(microambiente) e externos de uma organizagao (macroambientes). Trata-se de um instrumento
estratégico da qualidade, de criagdo atribuida a Albert Humphrey, no ano de 1960.

Para Aratijo e seus associados (2015), a andlise se destaca por fazer uma integragao
entre os aspectos internos e externos da empresa, melhorando assim os planos de agdo
elaborados pela alta gestdo. E composta por quatro areas: forgas e fraquezas. Especificamente,
as caracteristicas relacionadas ao ambiente interno e podem ser controladas pela empresa, as
demais s3o oportunidades e ameacas, porém sdo de ambiente externo e em virtude disso, nao
podem ser controladas pela empresa.

E uma ferramenta de planejamento estratégico amplamente utilizada no processo
de tomada de decisdo, pois fornece dados uteis e que viabilizam mensurar os principais fatores
internos e externos que sdo importantes para atingir as metas do empreendedor (LOBAO et al.,
2014 p.76).

Dias (2014) revela que, Andlise SWOT ¢ um instrumento muito utilizado nos
planejamentos estratégicos das empresas porque forca a organizagdo a se confrontar com o
ambiente (interno e externo), identificando suas forgas, fraquezas, oportunidades e ameagas.
Estes valores sdo evidenciados na propria nomenclatura do procedimento, sigla criada a partir
das quatro palavras “Strenght” (Forga); “Weakness” (Fraqueza); “Opportunities”
(Oportunidades); e “Threats” = (Ameagas) (DIAS, 2014 p. 54).

Diniz (2014) afirma que, as forcas e as fraquezas de uma organiza¢do referem-se
aos fatores internos. As oportunidades e as ameagas de uma organizacao referem-se aos fatores
externos. Ao compararmos as dimensdes interna e externa de uma organizagdo, podemos notar
aspectos que sdo desejaveis e aspectos desagraddveis em relagdo as possibilidades futuras da
organizagao.

De acordo com Freitas (2012), as forgas sdo caracteristicas internas de uma
empresa, que podem gerar vantagens sobre os seus concorrentes, por ser um diferencial, ou
facilitar a busca pelos objetivos impostos.

Lima (2016), destaca que elas sdo pontos positivos, e precisam ser exploradas ao
maximo, levando a empresa a alcangar sua missdo e diminuir as suas fraquezas. A seguir sao
apresentados exemplos de forcas de uma empresa: Profissionais altamente treinados;
localizacdo invejavel; equipamentos modernos; alta Gestdo e demais setores envolvidos na

busca pelos objetivos.
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A fraqueza se caracteriza como um atributo interno da empresa, que necessita ser
controlado e trabalhado, para que assim a empresa ndo fique sujeita a situacdes de risco se
comparada aos seus concorrentes, dificultando a busca pelos objetivos impostos. Em outras
palavras, trata-se de um elemento desfavoravel coloca a empresa em situagdo desvantajosa,
logo, que precisa ser combatida sempre que identificada (FREITAS, 2012, p. 54).

Dessa forma, mediante a anélise e subsequente supressao das fraquezas, a empresa
¢ capaz de evitar a perda de sua competitividade no mercado (LIMA, 2016 p. 34). O autor
enumera alguns exemplos, como: Excesso de erros na producgdo; Saldrios defasados;
Magquinario obsoleto; Lideranca despreparada; Falta de planejamento.

Sobre a definicdo de Oportunidades, Nascimento (2009), revela que é uma
tendéncia, de um determinado momento, ou produto, que surge quando a empresa consegue
lucrar atendendo as necessidades de determinados clientes, que ndo sao supridas pelos seus
competidores.

As oportunidades sdo aspectos positivos, ligadas diretamente ao ambiente em que
a empresa se encontra inserida ou pretende se instalar. Nao podem ser controladas pela entidade,
mas estdo relacionadas as tomadas de decisdao do planejamento estratégico. Assim, podem estar
relacionadas aos ambientes externos da empresa e se bem extraidas pela companhia podem
gerar rentabilidade e visibilidade. Alguns exemplos de oportunidades: Financiamento especial
bancario; Vendas de produtos com determinada estacdo anual; Queda do dolar, permitindo a
importacdo de matéria prima, ou de cursos especificos (LIMA, 2016).

As ameagas sdo aspectos externos que impactam a empresa € ndo podem ser
controladas. Estas podem prejudicar o desenvolvimento da organizacao e acarretar perda de
posicionamento no mercado (LIMA 2016, p.12). Ainda, acarretam diversos problemas para a
organizagao, enfraquecendo suas receitas e atividades. Alguns exemplos de ameagas: Alta taxa

de juros; Instabilidade politica; Aumento dos combustiveis., entre outras ameacas.



Quadro 4: Analise SWOT
Fonte: Elaborado pela autora (2022).
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FATORES POSITIVOS FATORES NEGATIVOS
) FORCAS FRAQUEZAS
E Produto produzido de forma artesanal. Nao ter pessoal qualificado para
z Produzir a propria matéria-prima. trabalhar.
= Conservar a bebida em barris especiais de | Local de produgao irregular.
E primeira linha. Pouco dinheiro disponivel para ampliar
= Fundadores atuam na produgdo da cachaga. .
= o ) ] * | o negobcio.
= Grande experiéncia, pois ¢ produzido ha
< quase 100 anos pela familia.
)
Z OPORTUNIDADES AMEACAS
=
o Legislacao aplicada ao negocio
: Bebida conhecida na regido proxima Mao de obra escassa na regiao.
E Nao ter concorrente na cidade. Falta de fornecedores de embalagens
= Produto conhecido e valorizado a nivel | diferenciadas.
2] nacional. Regido pouco conhecida e distante do
% Mercado internacional. Centro onde tem maior rotacdo de

pessoas.
Matéria-prima escassa.

Observa-se que a Andlise SWOT ¢ uma ferramenta que, apesar de simples e de facil

entendimento, ¢ bastante completa, figurando como essencial para qualquer organizagao. Logo,

permite entender como uma empresa esta inserida no mercado e quais agdes devem ser tomadas

para aproveitar as oportunidades e evitar as ameagas do ambiente externo. Por fim, permite uma

comparagao perante os concorrentes, através da andlise dos pontos fortes e pontos fracos.
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5 PROGNOSTICO

Este capitulo tem como objetivo desenvolver o prognostico do plano de negdcios,

apresentar a identidade visual e 0 modelo Canvas do empreendimento.
5.1 IDENTIDADE VISUAL

A identidade visual de uma marca ¢ um dos pontos principais do marketing, pois ¢
através das cores, do nome e dos desenhos que uma marca ¢ reconhecida assim que ¢ vista.

Para esse empreendimento, foi escolhido o nome “Bianinha”. Esse nome surgiu a partir
de um apelido que os primeiros clientes colocaram no fundador do negdcio. Ha também a frase
"Cachaca Artesanal" na logomarca, para reforcar o diferencial do produto, que ¢ feito
totalmente de maneira artesanal. Além disso, ¢ mencionado que a marca existe desde 1923, o

que reforga a experiéncia dos produtores na area e a qualidade do produto entregue.

Figura 4 — Logomarca da cachacaria
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Fonte: Elaborado pela autora (2022)
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5.2 DESENVOLVIMENTO CANVAS

Neste capitulo, todos os topicos que compode o quadro Canvas do empreendimento serao

apresentados e discutidos, a fim de coletar as informagdes necessarias para completar o modelo.

5.2.1 Proposta de valor

A Bianinha tem como objetivo entregar muito mais que uma cachaga artesanal que
reforca as caracteristicas tradicionais regionais, mas também uma experiéncia Gnica. A proposta
¢ produzir um mix variado de cachagas artesanais de qualidade no proprio local de consumo,

em que os clientes terdo acesso a um museu da familia e da empresa.

5.2.2 Segmento de clientes

Nao existe uma segmentagdo de mercado intensa, tendo em vista que todas as pessoas
maiores de idade podem consumir bebida alcoolica. Ainda assim, o cliente ideal da cachagaria
¢ o publico masculino, com mais de 18 anos, residente de todo o Brasil, pertencentes as classes

sociais acima da média e que apreciam e valorizam a cachaga artesanal.

5.2.3 Canais

O canal de vendas principal da cachagaria serd o estabelecimento fisico que estara
localizado em Santa Catarina. Porém, outros canais de vendas como o site proprio da marca,
paginas em marketplaces como o Mercado Livre e a Shopee serdo utilizados. Por fim, os
comércios locais do estado de Santa Catarina trabalhardo como revendedores autorizados da

marca.

5.2.4 Relacionamento com clientes

No que se refere ao relacionamento com os clientes, o objetivo da empresa € aplicar
estratégias de marketing de relacionamento em todas as etapas de interacdo com o consumidor.
Assim, desde o primeiro contato até o pds-vendas, o vinculo entre o cliente e o estabelecimento
sera priorizado a fim de criar uma comunidade de fas, que se tornardo verdadeiros apaixonados

e defensores da marca.
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Nesse sentido, as redes sociais serdo utilizadas como ferramentas principais de
marketing para veicular antincios organicos e pagos dos produtos. Além disso, as midias digitais
possibilitam a empresa conhecer e se aproximar dos clientes, através de interacdes didrias

usando os perfis da marca em redes como o Instagram e o Twitter.

5.2.5 Fontes de receita

Dentre as principais fontes de receita, estdo a venda direta dos produtos e os valores
percebidos do servico de exposi¢do sobre a historia da cachagaria, que funcionard como um
pequeno museu. No que se refere as fontes de captacao de recursos para o investimento inicial
na empresa, pode-se citar empréstimos bancarios e/ou financiamentos. Recursos proprios nao

serdo utilizados como fonte de receita, logo, todos serdo provenientes de terceiros.

5.2.6 Recursos principais

Os principais recursos utilizados na cachagaria serd a estrutura fisica, que envolve o
local onde sera realizada a produgdo e as vendas, além de todo o maquinério para producao da
cachaca como as moendas, as dornas de inox e o alambiques de cobre, e a mobilia do local em
que os clientes serdo atendidos, como as mesas e cadeiras. Os insumos necessarios para a
producdo como matéria-prima, mao-de-obra e toda a tecnologia envolvida como sistemas

gerenciais também sdo essenciais.
5.2.7 Atividade principal

A atividade principal da empresa € a producgdo e a venda de cachagas artesanais, com o
diferencial de oferecer uma experiéncia unica ao consumidor ao compartilhar com ele todo o

processo produtivo, além de mostrar a historia de décadas da cachacaria e da familia que a

gerencia ha quase 100 anos.

5.2.8 Parcerias principais
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A cachagaria podera ter parcerias estratégicas com fornecedores de embalagens de
vidro, rétulos, maquinas e insumos como a cana-de-agucar. Além disso, hd também as parcerias
com transportadoras como os Correios, Fedex e Jadlog, e com entregadores locais do bairro
para conseguir melhores precos e prazos.

Além disso, hd também a necessidade de fazer parcerias com influenciadores digitais
locais e de todo o pais como principal estratégia de marketing digital para divulgar o produto e
o local que podera se tornar um ponto turistico, com a finalidade de atrair e fidelizar os

consumidores.

5.2.9 Estrutura de custos

Os custos da cachacaria serdo baseados nos custos fixos e variaveis envolvendo:
insumos, fretes, aluguel, energia, telefone, agua, funciondrios, taxas de cartdo e de
marketplaces, comissdes, mobilias, equipamentos, campanhas de marketing, publicidade,
impostos, manutencao e assessoria contabil.

Como ¢ possivel observar no quadro abaixo, os maiores custos serdo os de investimento,
que se referem, principalmente, a aquisicao de mobilia e maquinas para a produgao dos insumos

e do produto final.

Quadro 5 - Estrutura de Custos

Estrutura de custos
Custos de investimentos (A) Valor
Campanhas de marketing 12.000,00
Mobilia e equipamentos de produgdo 300.000,00
Registro da marca 900,00
Total (A) 312.900,000
Custos mensais (B) Valor
Fixos
Aluguel 15.000,00
Assessoria Contabil 400,00
Agua 3.000,00
Internet 400,00
Energia Elétrica 1.900,00
Insumos 80.000,00
Impostos 8.000,00
Telefone 450,00
Funcionarios 30.000,00
Variaveis Valor
Parcerias com influenciadores digitais 2.000,00
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Comissoes 3.000,00
Manutengao 4.000,00
Publicidade 2.000,00
Total (B) 150.150,00
Total (A+B) 463.050,00

Fonte: Elaborado pela autora (2022)

Os custos mensais, inclusive os fixos como energia e telefone, sdo estimativas, pois irdo

variar de acordo com o consumo. O valor gasto em assessoria contabil refere-se a contratacao

de um contador, prestador de servigos, que ndo estara vinculado ao quadro de funcionario da

empresa, com o objetivo de auxiliar na entrega das obrigagdes mensais financeiras e contdbeis.

A seguir ¢ apresentado o template do Modelo de Negocios Canvas para a Cachagaria

Bianinha.




58

Quadro 6 — Canvas da Cachacaria

Fonte: Elaborada pela autora (2022)
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6 CONSIDERACOES FINAIS

Considerando que o setor de produtos artesanais estd crescendo em grande escala no
mercado brasileiro, um negocio voltado a producao de cachaga pode se tornar uma empreitada
de sucesso. Este estudo apresentou como objetivo geral aplicar as etapas da modelagem de
negocios Canvas para implanta¢cdo de uma cachagaria artesanal no mercado regional e nacional.

Nesse contexto, o trabalho apresentou como objetivos especificos e seus respectivos
resultados conforme os topicos apresentados a seguir.

A cachacaria estara situada na Estrada Geral da Madre, interior da cidade de Laguna.
Serad produzido varios tipos de cachaca dentre eles se destaca: Prata (Cachagas que ndo
passaram por madeira e por isso sdo incolor); Ouro (Cachaga envelhecida em madeira e
apresentou alteracao substancial na sua colorac¢ao); Premium (As cachacas chamadas Premium
sdo 100% envelhecidas de uma a trés anos); Extra Premium (Extra-premium ¢ 100%
envelhecida no tempo minimo de trés anos) e Reserva especial (Cachagas que passaram ou nao
por processos de maturacao em madeira). A empresa contara com 16 colaboradores dentre eles:
presidéncia, diretoria, gerentes e os funcionarios responsaveis pelo atendimento e producao.

Os principais pontos a se destacar sao como ponto forte o produto ser produzido de
forma artesanal; ponto fraco relacionado a falta de pessoal qualificado para trabalho;
relacionado as ameagas a regido ser pouco conhecida e distante do centro ontem maior rotagao
de pessoas e oportunidades ndo possuir concorrentes na regiao.

A Bianinha tem como objetivo entregar muito mais que uma cachaga artesanal que
reforga as caracteristicas tradicionais regionais, mas também uma experiéncia unica. A proposta
¢ produzir um mix variado de cachagas artesanais de qualidade no préprio local de consumo,
em que os clientes terdo acesso a um museu da familia e da empresa.

Por meio do desenvolvimento do modelo de negdcios Canvas, verificou-se que a
cachacaria, depois de reestruturada e regularizada, pode se tornar um negdcio viavel, e, dessa
forma atingir um publico nacional, pois ¢ um setor que estd em crescimento e consolidado no
Brasil. As percepgdes coletadas por meio de questiondrio com os atuais empreendedores do
segmento (concorrentes), foi uma boa estratégia de benchmarking, e pode auxiliar a empresa
futuramente na expansao e conquista de novos clientes, potencializando a lideranga de vendas
de mercado na regiao.

Conforme estudo deste trabalho, pode-se perceber o quanto o modelo de negbcios
Canvas facilita a implantacdo de ideias para melhorias de um negdcio. Além de ser uma

ferramenta de facil interpretagdo, ela proporciona participacao de todos os colaboradores.
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Como limitagdo do trabalho, observa-se que, por tratar-se de um negocio familiar,
o estudo foi desafiador, principalmente pois ha divergéncias na familia na forma de conduzir o
negdcio, alguns acreditam nao ser mais possivel ser inserido no mercado atual sem as devidas
melhorias da estrutura, maquinario ¢ mao de obra qualificada, o entanto alguns acreditam que
esse fator ndo ¢ importante.

A implantacao do negocio, dentro das regras sanitarias e ambientais pode-se tornar
um empreendimento lucrativo para a regido onde esta localizado. Permitindo que as pessoas
conhe¢am melhor o Distrito de Ribeirdo Pequeno, em Laguna, aumentando o turismo rural,
oferecendo a um aporte a economia local e trazendo para a comunidade ao entorno. Permitindo
assim, uma proje¢do a principio nacional, e futuramente a busca pela exportagdo. Além de
preservar a cultura uma familia que durante 100 anos procura preservar sua historia.

Por fim, observa-se que o plano baseado no modelo Canvas é completo, simples e
consegue atender as demandas envolvidas no planejamento de abertura ou de reformulagao de
uma empresa. Por este motivo, sugere-se a continuidade nas pesquisas e estudos relacionados
ao tema, pois torna-se cada vez mais relevante e debatido por estudantes, profissionais e

empreendedores.
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ANEXO A - QUESTIONARIO PARA COLETA DE DADOS

Este questionario tem como objetivo a coleta de dados na entrevista com possiveis
concorrentes do empreendimento no futuro. O questionario possui perguntas abertas para
respostas de natureza qualitativa com o propdsito de maior aperfeigoamento as opinides dos

entrevistados referentes a Cachagaria Bianinha.

Quadro 2 — Questionario para coleta de dados

QUESTIONARIO PARA COLETA DE DADOS

Qual a missdao da empresa e como surgiu a ideia de negdcio?

Qual ¢ o principal diferencial do negdcio?

Quais sdo as principais dificuldades na condugdo do negdcio?

Quais sao as oportunidades que o mercado de cachaga oferece?

Quais sdo as ameagas externas que o negdcio tem?

Qual ¢ o perfil do cliente?

Qual ¢ o mercado de atuagdo, geograficamente falando?

Quais sao os principais fornecedores?

Quais sdo os principais concorrentes?

0 Qual o diferencial que a sua empresa oferece como estratégia de vendas?

SOXRNAN R LN

Fonte: Elaboragdo do autor, 2022.



