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COMERCIO E SERVICOS:
PREPARO E:COMERCIO

DE ALIMENTOS

PARA CONSUMO
DOMICILIAR




APRESENTACAO

Analisar o mercado de atuacdo faz com que o empresario otimize esforcos e invista energia em acoes
que realmente facam a diferenca no seu negécio. Neste Estudo de Mercado de Comércio e Servicos,
no segmento de Preparo e Comércio de Alimentos para Consumo Domiciliar, os empreendedores po-
derdoidentificar as caracteristicas do setor e do segmento em que atuam, as movimentacoes internas
e externas do mercado, bem como as expectativas, oportunidades e tendéncias previstas. Munido
com essas informacodes estratégicas, o empresario tera insumos para tomar decisbes efetivas, que
irdo impactar em melhores resultados operacionais, favorecendo o desenvolvimento da cadeia pro-
dutiva no Estado da Bahia.

INTRODUGAO

A producao de alimentos e comidas para consumo domiciliar € uma tendéncia que tem se concre-
tizado em 2016. Apontada como um negdcio promissor, essa pratica surgiu no passado, quando os
profissionais, em geral da construcao civil, levavam suas marmitas com comidas feitas em casa para se
alimentar no ambiente de trabalho, com o objetivo de economizar no valor do almoco. Atualmente, a
soma do estilo de vida das pessoas com as altas nos precos das comidas dos restaurantes tem contri-
buido para que esse servico esteja dando resultados positivos.

Diversos servicos podem ser englobados neste segmento de preparo e comércio de alimentos para
consumo domiciliar. Alguns deles podem ser combinados e ndo necessariamente fornecer alimentos
exclusivamente para consumo domiciliar, como é o caso de restaurantes que tém a opcao de entrega
de marmitas em domicilio ou em empresas. Outras atividades se inserem neste segmento, como, por
exemplo, encomenda de doces, salgados e bolos, venda de marmitas congeladas, empresas com apli-
cativos mobile exclusivos para delivery, como o aplicativo iFood, entre outros.

Caracteristicas do Setor

O Brasil ocupa o quinto lugar no mercado de alimentos e bebidas saudaveis. Esse dado, somado a ten-
déncia de consumo de comidas congeladas em porcdes para refeicoes, é sucesso certo. Segundo uma
pesquisa realizada pela Euromonitor, esse mercado movimentou cerca de US$ 27,5 bilhdes em 2015
e vem crescendo 12% ao longo dos anos. Com a tendéncia de consumir comidas congeladas, o cliente
opta por substituir comidas industrializadas por comidas mais saudaveis, que também sdo vendidas
congeladas. Os congelados, em geral, estdo presentes em 77% das casas dos brasileiros. Assim, mi-
cro e pequenos empresarios que atendem nesse setor e produzem os alimentos em suas proéprias
residéncias tém suas despesas diminuidas com a reducao de custos fixos, como locacdo de espacos
e outros para a producao dos alimentos, e chegam a faturar R$ 10 milhées ao ano. Além disso, esses
negdécios possuem uma base familiar, ou seja, a mao de obra envolvida é da mesma familia, visando
reduzir despesas com folha de pagamento.
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METODOLOGIA

Para atender aos objetivos do Estudo de Mercado, a metodologia foi dividida em trés etapas: uma
fase de entrevistas quantitativas e duas fases de entrevistas qualitativas. As entrevistas quantitativas
fornece uma visao mais abrangente do publico a ser estudado, permitindo andlises segmentadas por
tipo de empresa (ME, MEI, EPP e, quando necessario, Produtor Rural) e por setor/segmento de atu-
ac3o. E a técnica indicada para mensurar questdes mais objetivas e permitir a criacdo de indicadores
capazes de estabelecer comparativos entre diferentes perfis. As entrevistas qualitativas permitiram
aprofundar questdes mais sensiveis e explorar itens que requerem maior detalhamento.

Objetivo

O objetivo da pesquisa é propor estratégias de mercado, de comercializacao e sugerir trilhas de aten-
dimento para ME, MEI, EPP e Produtores Rurais que compdem a cadeia produtiva de 27 diferentes
segmentos no Estado da Bahia.

S0 objetivos especificos:
e Levantar os principais produtos e/ou servicos e suas caracteristicas.
e Evidenciar os principais nichos que compdem o mercado.
e Apontar as principais empresas e grupos participantes do mercado.

e Verificar arepresentatividade econdmica do segmento (participacdo na economia local, estadual,
nacional e mundial).

e Indicar os principais gargalos do segmento.

e |nvestigar a cadeia produtiva, a cadeia de valor, os canais de distribuicdo e os fornecedores de
produtos.

e Descrever os clientes, suas caracteristicas, comportamentos e critérios de compra.
e |dentificar novos entrantes representativos para o mercado.

e Localizar produtos substitutos diretos e indiretos.

e Analisar as tendéncias e oportunidades futuras de mercado.

e Apresentar a densidade empresarial da Bahia.
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Setores e segmentos pesquisados

A pesquisa contemplara pequenos negocios pertencentes aos seguintes setores e segmentos:

Setor: Agronegocio

Segmentos:

Caprinocultura leiteira

Produtos Orgénicos

Producao de Pélen Horticultura

Producao de Prépolis Piscicultura

Producado de Morango

Chocolate Gourmet (Regido de Il1héus)

Producao de Banana

Setor: Comércio e Servigos

Segmentos:

Varejo de Alimentos: Mercadinhos

Varejo de Alimentos: Acougue

Preparo e Comércio de Alimentos para Consumo domiciliar

Servicos de Reparos Residenciais (alvenaria, chaveiro, automacao residencial, hidraulica, pintura etc.)
Beleza e Estética: Saldes de Beleza e Estética

Reciclagem de Residuos

Madeira e Méveis Planejados

Reparacao de Veiculos Automotores

Setor: Economia criativa

Segmentos:

Producao audiovisual

Setor: Industria

Segmentos:
e Industria da Moda - Gemas e Joias e Confeccoes
e Panificacdo e Couro e Calcados
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Setor: Encadeamento produtivo

Segmentos:
e Producao de Energia Fotovoltaica e Cadeiado Turismo (sol e praia/religioso/eventos)
e Hospitais (como ancoras) e Cadeiado Leite

e Producao de Alimentos e Bebidas

Fase Quantitativa

A primeira fase da pesquisa serd composta de entrevistas quantitativas, realizadas por telefone com
guestionario majoritariamente estruturado (contendo a maior parte das questdes fechadas). As ca-
racteristicas desta fase da pesquisa estdo descritas a seguir.

Amostra: 1.000 casos.

Publico: proprietarios, gerentes ou responsaveis por ME, MEI, EPP e quando for necessario, Produ-
tores Rurais.

Abrangéncia: foi estabelecido como critério entrevistar responsaveis por pequenos negécios locali-
zados em municipios em que ha sede do Sebrae. Dessa forma, sdo considerados na pesquisa 27 mu-
nicipios, incluindo a capital. Sdo eles: Alagoinhas, Barreiras, Brumado, Camacari, Euclides da Cunha,
Eundpolis, Feira de Santana, Guanambi, lIhéus, Ipiad, Irecé, Itaberaba, Itabuna, Itapetinga, Jacobina,
Jequié, Juazeiro, Lauro de Freitas, Paulo Afonso, Porto Seguro, Salvador, Santo Anténio de Jesus, Se-
abra, Senhor do Bonfim, Teixeira de Freitas, Valenca e Vitéria da Conquista.

Duracao da entrevista: o questionario foi composto de perguntas abertas e fechadas, com um tempo
de aplicacdo médio de 30 minutos.

Metodologia amostral

A amostra foi desenvolvida de forma proporcional a populacao de empresas de interesse, de acordo
com as seguintes etapas:

1. A partir de uma listagem contendo mais de 300 mil microempresas (ME), microempreendores
individuais (MEI) e empresas de pequeno porte (EPP) do Estado da Bahia, coletadas por meio da
fonte Receita Federal, foram selecionadas empresas que correspondessem aos 27 segmentos de
atuacdo pesquisados e que estivessem instaladas nos 27 municipios pesquisados. Esse filtro ge-
rou um universo de pesquisade 117.969 empresas.

2. Aamostrade 1.000 casos foi distribuida entre os 27 segmentos de negdcio de forma proporcional
ao universo de empresas em cada segmento, de acordo com os seguintes critérios:
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Tamanho do segmento Tamanho da amostra

Menos de 1.000 empresas 20 entrevistas
1.000 2 4.999 empresas 35 entrevistas
5.000 a 9.999 empresas 55 entrevistas
10.000 empresas ou mais 100 entrevistas

De acordo com a metodologia apresentada, foi realizada a seguinte distribuicao de casos, que serd
aplicada para arealizacao das entrevistas:

Segmentos Universo Amostra
Varejo de Alimentos: Mercadinhos 27385 100
Beleza e Estética: Saloes de Beleza e Estética 24479 100
Producao de Alimentos e Bebidas 13769 100
Confeccoes 7969 55
Preparo e Comércio de Alimentos para Consumo domiciliar 7303 55
Producao audiovisual 5539 55
Cadeia do Turismo (sol e praia/religioso/eventos) 5428 55
Reparacao de Veiculos Automotores 4893 35
Hospitais 4143 35
Servicos de Reparos Residenciais 3147 35
Madeira e Méveis Planejados 3065 35
Varejo de Alimentos: Acougue 3032 35
Cadeiado Leite 2208 35
Industria da Moda - Gemas e Joias 991 20
Panificacao 958 20
Reciclagem de Residuos 845 20
Couro e Calcados 713 20
Producido de Morango 639 20
Chocolate Gourmet (Regido de Ilhéus) 169 20
Piscicultura 123 20
Horticultura 40 20
Producao de Energia Fotovoltaica 21 20
Produtos Organicos 23 20
Producdo de Banana 27 20
Producao de Pélen 20 20
Producéao de Prépolis 20 20
Caprinocultura leiteira 20 20
117969 1000
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3. Dentro de cada segmento de atuacao, foram selecionados casos de forma aleatéria para partici-
par da pesquisa.

4. Para os segmentos com baixa disponibilidade de contatos (menos de 200 contatos), foram reali-
zadas pelo menos cinco tentativas de contato com cada empresa, objetivando atingir a amostra
planejada.

Significancia estatistica

Aamostradafase quantitativa proposta garante umamargemde erro de 3,1%, para mais ou para menos,
para estimativas com 95% de confianca, considerando a amostra total de 1.000 empresas pesquisadas.

Para cada uma das categorias de empresa pesquisadas (ME, MEI, EPP ou produtores rurais), foi pos-
sivel obter estatisticas representativas de cada grupo. Considerando-se uma amostra minima de 100
casos, e considerando que o universo de empresas em cada categoria seja muito vasto, pode-se ga-
rantir que a margem de erro para estatisticas calculadas para cada categoria sera inferior a 9,8% para
mais ou para menos, com 95% de confianca.

Paracadaumdos 27 segmentos pesquisados, foi alocada uma amostra de, pelo menos, 20 casos - con-
forme a disponibilidade de casos verificada no universo de empresas de cada segmento. A amostra de
pelo menos 20 casos por segmento é suficiente para fornecer uma analise exploratéria destes, bem
como uma comparacao exploratdria entre os diferentes segmentos.

Dessa forma, o nimero de empresdarios entrevistados na fase qualitativa é apresentado na tabela a

seguir:
Varejo de Alimentos: Mercadinhos 125
Beleza e Estética: Sal6es de Beleza e Estética 110
Producao de Alimentos e Bebidas 105
Confeccoes 56
Preparo e Comércio de Alimentos para Consumo domiciliar 24
Producéo audiovisual 18
Cadeia do Turismo (sol e praia/religioso/eventos) 55
Reparacao de Veiculos Automotores 35
Hospitais 35
Servicos de Reparos Residenciais 35
Madeira e Méveis Planejados 35
Varejo de Alimentos: Acougue 35
Cadeiado Leite 20
Industria da Moda - Gemas e Joias 20
Panificacao 21
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Reciclagem de Residuos 20

Couro e Calcados 20
Producao de Morango 20
Chocolate Gourmet (Regido de Ilhéus) 20
Piscicultura 33
Horticultura 28
Producao de Energia Fotovoltaica 20
Produtos Orgéanicos 20
Producdo de Banana 30
Producao de Pdlen 20
Producao de Propolis 20
Caprinocultura leiteira 20
1000

Fase Qualitativa

A segunda fase da pesquisa foi composta por entrevistas em profundidade, realizadas por telefone.
O questiondrio qualitativo foi construido a partir dos resultados da primeira etapa quantitativa e foi
validado posteriormente com o Sebrae/BA, antes da sua aplicacao. As caracteristicas dessa fase da
pesquisa estao descritas a seguir.

Amostra: 85 casos, sendo 3 por segmento e 4 entrevistas piloto para validacio da guia de discussao.
Publico: proprietarios, gerentes ou responsaveis por ME, MEI, EPP ou produtores rurais, quando couber.
Abrangéncia: Bahia (capital e interior), contendo os 27 segmentos citados anteriormente.

Duracao: 75 min a 90 min.

Critérios para filtro de recrutamento

Os entrevistados foram selecionados a partir da pesquisa quantitativa e sua escolha foi orientada por
critérios como:

e Tempo minimo do negécio: 5 anos.

e Localizacdo do negécio: foram priorizados aqueles entrevistados que se encontram na regido de
maior concentracao da atividade econémica em questao.

e Avaliacao geral do Cenario Econémico e Negdcio: foram selecionados trés entrevistados que
apresentam, a partir da analise dos dados quantitativos, percepcoes diferenciadas a respeito do
cendrio para o desenvolvimento da atividade econémica de sua empresa.
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Significancia estatistica

Considera-se suficiente, para exploracdo de informacdes de cunho qualitativo, a amostra de trés en-
trevistas por segmento. Isso porque se trata da segunda fase da pesquisa (que ja tem dados levanta-
dos) e de questionario exaustivo realizado com empresarios que pertencem a um mesmo contexto. A
intencdo da pesquisa qualitativa é identificar tendéncias e percepcodes subjetivas a respeito do feno-
meno investigado, dispensando grandes amostras e comprovacao estatistica.

Optou-se por entrevistas em profundidade, devido a alguns fatores que caracterizam o presente es-
tudo:

e Os respondentes desta pesquisa sdo Empresarios ou Gerentes de Pequenos Negdcios de dife-
rentes regides do Estado da Bahia. Este cendrio inviabilizaria a reunido do publico-alvo em um
Unico local e hordrio. As entrevistas em profundidade permitiram que estas fossem agendadas no
horario mais conveniente para o respondente e, sendo telefénicas, facilitaram reagendamentos e
retornos para possiveis esclarecimentos.

e O estudo em questao apresenta uma variedade ampla de objetivos, sendo que parte deles requer
maior detalhamento e relato de experiéncias por parte dos respondentes. Tais objetivos - como
razdes para maiores ou menores investimentos no negdcio, percepcao mais otimista ou pessimis-
ta do segmento, obstaculos e oportunidades identificadas para desenvolvimento daempresa - nao
poderiam ser abarcados somente através da etapa quantitativa, exigindo uma metodologia explo-
ratoria. A pesquisa qualitativa, além de responder a objetivos que ndo poderiam ser cobertos pela
fase quantitativa, permitiu que o respondente detalhasse e embasasse achados importantes da
primeira fase, de modo mais consistente e de forma que seja possivel compreender determinadas
opinides e orientar acoes do SEBRAE de maneira especifica para cada segmento.

Identificacao dos perfis dos consumidores

A terceira fase da pesquisa foi composta por entrevistas em profundidade, realizadas por telefone,
para identificacdo dos clientes dos empresarios entrevistados, com o intuito de descobrir suas carac-
teristicas, comportamentos e critérios de compra. O questionario qualitativo foi construido a partir
dos resultados da primeira fase qualitativa. As perguntas buscaram identificar o perfil dos consumi-
dores, com o intuito de descobrir suas caracteristicas, comportamentos e critérios de compra.

Fonte: Shutterstock

SEBRAE // BA Comércio e Servigos: Preparo e Comércio de Alimentos para Consumo Domiciliar 13



CARACTERIZAGAO DAS EMPRESAS
PARTICIPANTES

As empresas pesquisadas sao todas fornecedoras de alimentos para consumo domiciliar e o percen-
tual foi calculado em cima da amostra adotada para o segmento.

CNAE Descrigao CNAE Amostra

FORNECIMENTO DE ALIMENTOS PREPARADOS PARA

O,
9620-1/04 CONSUMO DOMICILIAR; SERVICO DE ALIMENTACAO 100%

Porte da empresa

Em relacdo ao porte das empresas pesquisadas, a maior parte delas, 54%, esta enquadrada no porte
de microempreendedor individual, e outra boa parte é composta por microempresas.

Microempreendedor individual (MEI) 46% _
Empresa de pequeno porte (EPP) 38% _
Microempresa (ME) 17% -

Atuacao das empresas

A maioriadas empresas pesquisadas atua no mercado local, ou seja, seus clientes estdo na sua propria
cidade ou em cidades préximas.

No mercado local 92 | NN

No mercado baiano  13% -
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Motivo da escolha do local do estabelecimento

O principal motivo de escolha do local do estabelecimento é o fato de o proprietario ja residir na mesma
regiao.

Motivo da escolha do local do estabelecimento

Regido de residéncia do proprietario 67% _

Demanda do local 21%

Motivos pessoais 13% -

Tempo de empresa

Em geral, as empresas do segmento sao tradicionais no mercado baiano, 41% delas estdo no mercado
ha mais de 10 anos, e 33% estao no mercado hd menos de 5 anos.

0
13% 4% 49,

Menos de 6 meses Il
De 6 meses a 1 ano
Entre 1 ano e 5 anos M
Entre 5 e 10 anos
Entre 10 e 15 anos Il
Entre 15 e 20 anos Il
Mais de 20 anos

25%

25%

Fonte: Shutterstock
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DIAGNOSTICO DO SEGMENTO

A seguir, serd apresentado o diagndstico do segmento, que consiste na anélise do ambiente interno
(forcas e fraquezas) e do ambiente externo (oportunidades e ameacas relacionadas ao segmento). Os
itens internos sao de responsabilidade e controle dos empresarios. Ja os aspectos externos nao po-
dem ser controlados pelo empreendedor. Essa andlise facilita a visdo do todo. Os empresarios podem
avaliar suas condicoes atuais e estabelecer estratégias para atuar no mercado em diversas situacoes.

Analise SWOT

Ambiente Interno

FORCAS FRAQUEZAS

Alta rentabilidade Falta de mao de obra qualificada

Retorno sobre o investimento rapido Poder de barganha baixo com o cliente

O repasse de custos ao cliente, em
Fidelidade dos clientes virtude do aumento dos insumos,
ndo ocorre de forma eficiente

Investimento baixo para iniciar o negécio

Ambiente Externo

OPORTUNIDADES AMEAGAS

Mudanca no comportamento de consumo,
preferéncia por esse tipo de alimentacao

Concorrentes melhor equipados

Tendéncia por pratos customizados Aumento dos precos dos alimentos

Demanda constante por compra Impostos altos que incidem no setor

Falta de incentivos governamentais

63% dos empresarios concordam que é dificil ter acesso a informacoées e suporte do
setor naregido onde atuam. 79% deles acreditam que as empresas e organizacoes do
seu segmento sdo fortes e organizadas.

SEBRAE // BA Comércio e Servigos: Preparo e Comércio de Alimentos para Consumo Domiciliar 16



Acoes recomendadas relacionadas a Analise SWOT

Atualmente, é importante que as empresas do segmento busquem unido para fortalecer o segmento.

Acesse os materiais desenvolvidos pelo Sebrae: Como montar uma fornecedora de refeicoes em

marmita e Como montar um buffet. Eles apresentam com detalhes as etapas necessdrias para a
montagem de um pequeno negdcio no segmento.

Pesquise constantemente fornecedores para seu negécio e mantenha um planejamento atualiza-
do da producéo.

Procure associacdes do setor ou instituicdes regionais, como o Sebrae, para entender como a em-
presa pode se unir as outras do segmento e assim requisitar crédito para investimentos com taxas
de juros menores e também negociar com os fornecedores em maiores escalas, podendo diminuir
bastante os custos dos alimentos. A unido do segmento pode também representar maiores inves-
timentos em capacitacdo da mao de obra na regiao.

Trabalhe sempre com fornecedores que oferecem a nota fiscal dos produtos, a fim de nao incenti-
var aqueles que trabalham com materiais de origem duvidosa e que mantém uma concorréncia de
precos desleal no mercado.

Conheca a demanda, a sazonalidade e os seus consumidores, para realizar compras planejadas
junto aos fornecedores.

Esteja atento a qualificacdo da mao de obra, oferecendo cursos técnicos e incentivando os cola-
boradores a estarem sempre atualizados. O atendimento também é muito importante no setor de
servicos, e todos os colaboradores devem estar capacitados para atender bem.

Busque parcerias com empresas do mesmo segmento e também com o setor de turismo, essas
aliancas podem trazer muitas oportunidades ao negdcio. Além destas, mantenha parceria com
empresas no ramo de Construcao Civil, pois o nimero de funcionarios em um canteiro de obras
é muito grande e o periodo de intervalo de almoco é curto, aumentando, assim, a demanda por
entrega de marmitas no local.

Busque manter uma presenca digital nas redes sociais, como Facebook, Instagram, Twitter. Esses
meios sdo muito importantes para o consumidor atual e oferecem praticidade nos pedidos, o que
pode fazer o cliente priorizar a sua marca.

Procure as organizacoes regionais do setor para saber como elas podem lhe ajudar a desenvolver
seu negdcio. Algumas destas organizacdes sdo Associacao Brasileira de Bares e Restaurantes da

Bahia, a unidade do Sebrae Bahia, Associacdo Brasileira de Industrias de Aimentacdo e a Associa-
cao Bahiana de Supermercados.
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COMPARATIVO EMPRESARIAL
COM O ANO DE 2015

Os empresarios acreditam que o segmento tenha experimentado uma leve piora em comparacao a
2015, sendo a média de piorade 4,6 - em uma escala em que 1 é muito pior e 10 é muito melhor.

Situagao do segmento em relagao a 2015

4,6
L ]
| ® |
1 10
Muito pior Muito melhor

A avaliacdo dos empresarios sobre o desempenho de suas préprias empresas em relacao a 2015 foi
um pouco melhor, sendo que acreditam ter ocorrido uma leve melhora em relacdo a 2015, com uma
média de 5,4 emumaescalade 1a 10.

Desempenho da empresa em relagao a 2015

54
L ]
| ® |
1 10
Muito pior Muito melhor

Palavra do empresario

“Esse aumento de precos impacta todo mundo que produz quentinha. A frequéncia dos clientes diminuiu”.

“Eu ndo posso aumentar o preco, pois tenho vdrios concorrentes que atuam na mesma regido, entdo tenho que

diminuir a margem. Modifiquei o tipo de produto, comecei a colocar cozidos (que vai mais legumes), rabada,

pirdo e mocoto, por exemplo, para diminuir o uso do feijdo.”
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Em relacdo a crise econdmica atual, alguns setores acabaram sendo mais afetados
do que outros. Os empresarios do segmento de alimentos para consumo domiciliar
acreditam, em sua maioria, que seus negécios foram moderadamente afetados pela

crise. Quase um terco deles (29%) também afirma que seus negdcios foram afetados
gravemente pela crise. 17% dizem que seus negdcios ndo foram afetados.

ENDIVIDAMENTO DO SEGMENTO

Em relacdo ao endividamento das micro e pequenas empresas do segmento, a maioria (83%) afirma
que nao buscou crédito junto a instituicoes financeiras formais nos Gltimos 12 meses, e 17% afirmam
ter obtido empréstimos no periodo.

Buscou crédito junto as institui¢oes financeiras nos tltimos 12 meses

Das empresas que buscaram crédito no ultimo ano (17%), metade afirma que o motivo para o emprés-
timo foi para capital de giro, o que demonstra possiveis desequilibrios com liquidez e caixa das empre-
sas. As demais empresas utilizaram os recursos para investir em novas maquinas ou equipamentos e
pagar salarios e fornecedores.

Buscou crédito junto as instituigoes financeiras

Capital de giro  50%
Comprar maquinas/equipamentos  25%

Pagar salarios 25%

Pagar fornecedores 25%

Possui divida atualmente de modo informal

92% 8%
e
M Sim
100%
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Compreensao da divida

Situagao bastante preocupante, esté sendo estudada ll
Situagdo um pouco preocupante, mas sob controle Il
Situagao regular neste tipo de negécio Il

Em quanto tempo deve quitar sua divida

25% 25%

Dentro de 6 a 12 meses H
Dentro de 1 a 2 anos M
Em mais de 2 anos

Fonte: Shutterstock
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FORNECEDORES

As empresas contam, em média, com dois fornecedores para suprir suas demandas, sendo que produ-
tos como carnes e verduras sao os que demandam maior nimero de fornecedores cada.

Produtos essenciais

Como produtos essenciais para o seu negdcio, os empresarios destacam (em ordem decrescente
de mencodes):

e Farinha e Balas e chicletes e Macarrao
e Carne e Margarina e Manteiga

e Aclcar e Molho e Oleo

e Arroz e Queijo e Sal

e Feijao e Achocolatado e Salgadinhos
o Leite e Bebidas e Tomate

e Ovos e Gas

Leite condensado

Verduras e legumes

As carnes e verduras sofrem influéncia direta de clima e logistica, que podem resultar em aumento de
preco e até mesmo em escassez do produto. Nesse caso, é necessario ter mais de dois fornecedores e
poder ter maior seguranca em sempre poder contar com a disponibilidade destes produtos.

Fornecedores locais

88% desses fornecedores estio localizados na mesma cidade que as empresas pesquisadas.

Satisfagao com fornecedores

Os empresarios se mostram satisfeitos com esses fornecedores, sendo que a média de satisfacdo é de
4.4 - em uma escala onde 1 é muito insatisfeito e 5 € muito satisfeitos.

Fonte: Shutterstock
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Produtos de apoio

Os produtos de apoio sdo produtos que ndo sdo os protagonistas do negécio, mas ddo suporte a venda
ou producao do produto principal, ou sdo incorporados ao servico final, em busca de aumentar o lucro
do negdcio. Os produtos de apoio destacados pelos empresarios do segmento de alimentos para con-
sumo domiciliar sdo (em ordem decrescente de mencdes):

e Embalagens e Talheres plasticos e Margarina
e Material de limpeza e Assadeira e Oleo
e Material de escritério e Canudos e Refrigerante

e Legumes e Macarrao Temperos

Fornecedores locais e regionais

Para esses produtos, os empresarios contam, em média, com 1 fornecedor por produto, sendo que
98% desses fornecedores estdo localizados no mesmo municipio do negécio e 2% estao em outros
municipios do estado.

Satisfagao com os Fornecedores

A média de satisfacdo com esses fornecedores é de 4,4 - o que demonstra que estdo bem satisfeitos
- sendo 1 muito insatisfeito e 5 muito satisfeito.

Servigos essenciais

Os servicos considerados essenciais para o funcionamento de suas empresas sdo (em ordem decres-
cente de mencoes):

e Energiaelétrica e Servico de entrega e Dedetizacdo do ambiente
e Fornecimento de dgua e Internet e Masseiro

e Fornecimento de gas e Auxiliar de producao e Servicos de maquinas

e Telefone e Balconista

e Cozinheiro e Confeiteiro

Fornecedores locais

Em média, os empresarios contam com um fornecedor para cada um dos servicos essenciais. A maio-
ria desses fornecedores (54%) esta localizada no mesmo municipio no qual estdo as empresas pesqui-
sadas, e 46% estao localizados em outros municipios do Estado da Bahia.
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Satisfagao com os fornecedores

A média de satisfacdo com esses fornecedores é de 4,5 - em uma escala na qual 1 é muito insatisfeito
e 5 é muito satisfeito, o que demonstra também uma boa satisfacdo neste quesito.

Servigos de apoio

Os principais servicos de apoio destacados para a atividade sdo (em ordem decrescente de mencdes):

e Contabilidade e [nternet e Entrega
e Telefone e Eletricista e Manutencdo de maquinas
e Aluguel e Encanador

Fornecedores locais, regionais e estaduais

Neste caso, a maioria das empresas do segmento conta também com um fornecedor para cada ser-
vico, sendo que 78% deles estdo localizados no mesmo municipio no qual estd a empresa, 14% em
outros municipios da Bahia e, 2%, em outras regioes do pais, que é o caso de empresas fornecedoras
de servicos de telefonia.

Satisfagao com fornecedores

A média de satisfacdo dos empresarios com os fornecedores dos servicos de apoio é de 4,2, o que, tal
qual acontece em relacio aos outros fornecedores apresentados, também mostra uma boa satisfacao.

Fonte: Shutterstock
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CLIENTES

Composicao da carteira de clientes

100%

Pessoas fisicas 25%

Empresas usudrias finais Il - 4%
~ .0 . ()
Empresas nao usuarias finais (revendedoras) Il ——

Os empreendedores mencionaram que os clientes dos seus estabelecimentos sdo fiéis, normalmente
pessoas proximas ao bairro, com predominancia de homens e mulheres com idades entre 20 e 40 anos.
Emrelacdo as empresas clientes, sdo aquelas empresas no entorno do estabelecimento que fornecem ali-
mentacao para seus funcionarios. Quando perguntados sobre o motivo da fidelidade dos seus clientes, os
empresarios apostam na qualidade do produto, na confiabilidade da empresa e na indicacao de terceiros.

Principal canal de vendas
Os canais de vendas apontados pelos entrevistados foram:

e Varejo local: comércio de produtos por meio de um estabelecimento fixo.

e Venda direta: comercializacio de produtos feita diretamente aos consumidores, sem o intermé-
dio de nenhum tipo de estabelecimento comercial fixo.

e Atacado: comercializacido de produtos em grandes quantidades e a precos mais baratos. Geral-
mente, a venda acontece para mercados e fabricas.

O principal canal de vendas é o varejo local ou regional, visto que se trata de um comércio de carac-
teristicas locais, que geralmente atende ao publico morador das proximidades do estabelecimento.
Quase metade das empresas ainda utiliza o canal de venda direta para os clientes finais e um deles
afirma utilizar o canal de atacado para oferecer seus alimentos.

Fonte: Shutterstock
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Canal de vendas

67%

Varejo local/regional Il 25%

) 17%
Venda direta [l -
Atacado -

Oferecer bons produtos nao é suficiente: é preciso que o produto chegue até o cliente potencial, na
guantidade ideal e no momento mais apropriado. Muitas vezes, os pequenos negdcios nao dispdem
de recursos financeiros para comercializar diretamento seus produtos. Ciente disso, o Sebrae reuniu
informacodes sobre como comercializar por meio intermediarios. Acesse o documento.

Palavra do empresario

“E bem misturado. Mas sd@o mais homens, entre 25 e 30 anos. Algumas pessoas que trabalham nos prédios

comerciais préoximos do local onde estacionamos o carro; pessoas do bairro que compram para comer em casa,
e tem gente que almoca aqui no meu espaco porque vem resolver alguma coisa no Detran, que é aqui perto, e

acaba comendo aqui”.

“Eu tenho um cliente grande, uma empresa, que eu atendo todos os dias, com lanche da manhd e da tarde. Tem
algumas pessoas fisicas, ndo sdo muitas, que vem por indicacdo. SGo mais mulheres, entre 20 e 40 anos, aqui

da cidade mesmo.”

Perfil de fidelidade

Os clientes das empresas pesquisadas, na maioria das vezes, sdo razoavelmente fiéis, isto é, utilizam
0s servicos com alguma frequéncia. Boa parte é composta por uma base de poucos clientes fiéis, e
outra parte sdo clientes que mudam de ano para outro, o que ajuda a manter ademanda sempre cons-
tante.

Perfil de fidelidade dos clientes

Uma variedade de clientes razoavelmente fiéis 54% _

Poucos clientes fiéis 33%
Uma variedade de clientes que vao mudando ano apés ano 8%

Poucos clientes poucos fiéis 4%
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AMBIENTE COMPETITIVO

Os empresarios do segmento divergem bastante em relacdo a quantidade de concorrentes e novos
entrantes do mercado. Porém, a maioria deles acredita que a concorréncia no mercado atualmente é
maior do que foi em 2015.

Os concorrentes aumentam gradualmente, conforme pesquisa no site Empresémetro. Em 2014, ha-
via 7.597 empresas ativas no Estado da Bahia; em 2015, este nimero aumentou para 9.419; e, em
2016, jaeram 11.549 empresas ativas somente no Estado da Bahia.

Com base nesses dados, verifica-se a importancia de que o empresario se mantenha sempre atuali-
zado em relacdo as mudancas de comportamento e as tendéncias tecnoldgicas e de mercado, con-
seguindo, assim, enfrentar a ameaca apontada na Analise SWOT “Concorrentes melhor equipados”.

Futuro do ambiente competitivo

Em relacdo ao futuro da concorréncia, a maior parte dos empresarios (43%) acredita que, em um ano,
haverd maior quantidade de concorrentes no mercado, enquanto outra boa parte (39,13%) acredi-
ta que a quantidade sera a mesma. Outra parcela dos empresarios (17,39%) também acredita que
havera menos empresas concorrendo em um ano. As opinides sdo bastante diversas, o que pode ser
explicado pela diferenca de regides de atuacdo das empresas pesquisadas, e também pela incerteza
guanto ao futuro do segmento.

Palavra do empresario

“Hd vdrias pessoas que fazem salgados para festas. Tem uma que faz salgados mais chiques, com um preco que
€ quase o dobro do meu. Eu conheco dois concorrentes que possuem estrutura maior do que a minha e maqui-

ndrio mais moderno”.

“Aqui é uma regido de prédios de negécios. Sdo nove carros de almoco, contando com o nosso. Todos fazem
a mesma coisa, os carddpios sdo bem semelhantes. Tem muitos concorrentes que abrem e quebram por falta
de gestdo, por se endividarem e porque a demanda cai. Acho que agora tem menos concorrentes que antes da

crise”.

“Acho que hd pessoas que trabalham como eu. Também tém pequenas empresas, com alguma estrutura, o

produto final acaba saindo melhor que o meu.”

Fonte: Shutterstock
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LEGISLACAO

Além da legislacao e da fiscalizacdo comuns a todas as empresas, como a trabalhista e a fiscal, as prin-
cipais exigéncias legais aplicaveis a este segmento sdo:

e Lein® 6.437,de 20.08.77: configura infracoes a legislacdo sanitaria federal e estabelece as san-
coes respectivas e a necessidade da responsabilidade técnica.

e Lein®12.389, de 11 de outubro de 2005: dispbe sobre a doacao e a reutilizacao de géneros ali-
menticios e de sobras de alimentos.

e Resolucdo RDC n° 91, de 11 de maio de 2001: aprova o Regulamento Técnico: Critérios Gerais e
Classificacao de Materiais para Embalagens e Equipamentos em Contato com Alimentos.

e Resolucdao RDC n° 216, de 15 de setembro de 2004: dispde sobre Regulamento Técnico de Boas
Praticas para Servicos de Alimentacao.

e Resolucdo RDC n° 218, de 29 de julho de 2005: dispde sobre Regulamento Técnico de Procedi-
mentos Higiénico-Sanitarios para Manipulacao de Alimentos e Bebidas Preparadas com Vegetais.

e Resolucdo RDC n° 275, de 21 de outubro de 2002: Regulamento Técnico de Procedimentos Ope-
racionais Padronizados, aplicados aos Estabelecimentos Produtores/Industrializadores de Ali-
mentos, e a Lista de Verificacdo das Boas Praticas de Fabricacdo em Estabelecimentos Produto-
res/Industrializadores de Alimentos.

e Portarian®326/97: Regulamento Técnico sobre as Condicdes Higiénico-Sanitarias e de Boas Pra-
ticas de Fabricacao para Estabelecimentos Produtores/Industrializadores de Alimentos.

e Portarian® 1.428/93: Regulamento Técnico para Inspecao Sanitaria de Alimentos.

e Codigo de Defesa do Consumidor (CDC): regula a relacdo de consumo em todo o territorio brasi-
leiro, na busca de equilibrar a relacdo entre consumidores e fornecedores.

Palavra do empresario

“A vigildncia sanitdria fiscaliza, eles sdo bem rigorosos. Tem que ser tudo de cerdmica, tem que ter exaustor.

Eles vém aqui, no mdximo, duas vezes ao ano.”

Fonte: Shutterstock
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GARGALOS DO SEGMENTO

A maior parte dos empresarios do segmento pesquisado acredita que a maior ameaca em médio pra-
z0 é o prosseguimento da crise econdbmica, pois a falta de emprego e a instabilidade financeira faz
com que as pessoas consumam menos alimentos comprados fora de casa, desaquecendo o setor. Boa
parte dos empresarios afirma que o aumento nos precos dos alimentos é uma ameaca, visto que ja
vem diminuindo os lucros das empresas, e que muitas vezes esse aumento de custos nao é repassado
aos clientes para evitar perder clientela.

Outra parte dos empresarios ndo vé ameacas para o segmento. Alguns também defendem que os
concorrentes informais, isto é, que ndo sdo registrados e ndo pagam os impostos devidos, sdo amea-
¢as, pois oferecem produtos com precos mais competitivos, prejudicando o setor. Todas as ameacas
listadas pelos empresarios estao descritas no quadro a seguir.

Aspectos que dificultam o negécio

A continuidade da crise econémica Aumento dos precos dos alimentos
Concorrénciainformal Nao conseguir crescer
Baixa producao de alimentos Proibicdo de doces em cantinas escolares

Desafios do setor

Os empresarios pesquisados afirmam que as maiores dificuldades sdo os precos dos alimentos que
vém aumentando frequentemente e a dificuldade em aumentar a produtividade e expandir o negdcio.

Existem diversos outros obstaculos que precisam ser superados pelos empreendedores do segmento:

e Infraestrutura energética ruim, principalmente em transporte climatizado de cargas, como é o
caso dos alimentos congelados.

e Intervalos muito grandes entre as entregas de mercadorias nas grandes redes de supermercados. Os
produtos alimenticios requerem cuidados especiais em armazenamento e agilidade no transporte.

e Faltade mao de obra especializada.

e O efeitodasazonalidade em algumas atividades do segmento, como, por exemplo, o fornecimento
de marmitas para a construcao civil ou para o setor publico em periodos de recesso.
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Palavra do empresario

“Eu jd tive cinco funciondrios, a gente fazia muito salgado. Os melhores anos, para mim, foram 2012 e 2013.

A partir de 2014, tive que ir dispensando os funciondrios. Com essa crise, s6 sobrou a familia trabalhando”.

“O desafio é que os insumos sempre aumentam e a gente nunca consegue repassar esse aumento para o

cliente. O momento mais dificil estd sendo agora, com essa crise.”

Ponto de atengao

Para enfrentar os desafios do segmento de fornecimento de alimentos, os empresarios devem se pre-

ocupar, principalmente, em:

Melhorar a produtividade e a eficiéncia, aprimorando os processos e buscando formas mais pro-
dutivas e eficientes do que as ja utilizadas.

Buscar oferecer produtos substitutos, que possibilitem aos clientes trocar alguns ingredientes, a
fim de manter o seu gasto médio com a refeicdo ou com o pedido.

Buscar parcerias com fornecedores e com instituicdes que podem indicar os servicos da empresa.
Parcerias e associacdes com outras empresas do segmento também podem ser muito vantajosas
para obter descontos junto a fornecedores e para realizar promocoes.

Estar atento as novas oportunidades e mudancas no perfil de consumo das pessoas. Novos mode-
los de negdcios e canais de comercializacdo surgiram nos ultimos anos: food truck, festivais gastro-
némicos, promocao em aplicativos e rede sociais, menus executivos etc. Adequar-se as mudancas
pode ser vital a empresa que atua no setor.

Preocupar-se com o manuseio dos alimentos e garantir a organizacao e a limpeza da cozinha e do
saldo evitam riscos de fiscalizacdo e atraem mais clientes.

Metas de investimento e expansao

A maior parte (42%) dos empresarios do segmento afirma que tem planos de investimento para os

préoximos dois anos, sejam eles pequenos, moderados ou grandes investimentos. Um terco deles

ndo tem investimentos planejados, e 25% disseram que tinham planos, mas os adiaram sem previ-

sao de retomada.
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Metas de investimento e expansao

13%

Esta planejando grandes ivestimentos Il
Esta planejando investimentos moderados Il
Esta planejando pequenos investimentos Il
N&o tem investimentos planejados

Os planos foram adiados sem previsao ll

21%

Expansao de negocios

Aos empresarios que planejam investimentos, foi questionado para quais fins esses investimentos
serdo utilizados. As respostas seguiram o exposto no grafico a seguir.

Expansao de negocios

Ampliar a capacidade de produgao 90%
Capacitacao de funcionarios 50%
Contratar mais pessoar 40%

Aumentar o espago fisico 30%

Investir em comunicagao e marketing 30%
Ampliar o mix de produtos ou servico 20%

Expandir seu negdcio para outras regioes 20%

Introduzir inovagdes tecnoldgicas 10%

79% dos empresarios pesquisados acreditam que negécios como os deles irdo crescer
nos préximos anos.

Crédito

Sobre o meio de obter recursos para realizar os investimentos planejados, a maioria das empresas
(66,67%) afirma que nao pretende buscar crédito junto a alguma instituicdo financeira, e o restante
(33,33%) afirma que pretende buscar crédito junto a bancos ou financeiras.
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POSSIBILIDADES DE NOVOS NEGOCIOS

Em relacdo as oportunidades, a maior parte dos empresarios afirma que nao vé nenhuma em curto ou
médio prazo, o que pode transmitir certa descrenca com relacdo a situacao futura do segmento. Uma
parte desses empresarios acredita que o segmento sé tera crescimento e desenvolvimento a partir de
um maior incentivo do governo, como linhas de crédito e apoio aos pequenos empresarios. Também
foi mencionado como oportunidade a realizacdo de mais eventos na regiao, tendo em vista que algu-
mas empresas pesquisadas sdo fornecedoras de buffets de eventos e festas.

Inovagoes tecnologicas

Osempresarios fornecedores de alimentos para consumo familiar observam algumas inovacdes como
oportunidades que geram impactos positivos no segmento. Entendem que sdo essas inovacoes, prin-
cipalmente, que facilitam a comunicacido com os clientes e a divulgacao dos servicos, como acontece
com as redes sociais, por exemplo. Também citam as melhorias em equipamentos, como batedeiras
mais potentes e liquidificadores.

Palavra do empresario

“Em termos de tecnologia, a oportunidade sdo as mdquinas mais modernas para a producdo, para aumentar a
produtividade, reduzir os custos e melhorar a qualidade (o ponto da massa fica melhor na mdquina).”

“Acho que a internet facilita muito a busca por conhecimento, e assim as pessoas acabem fazendo, por elas
mesmas, alguns produtos em casa, em vez de comprar fora. Para divulgacdo e pedidos, eu uso um aplicativo de

bate-papo para celular.”

“Eu acho que, no futuro, vai se dar bem quem tiver maquindrio, com producdo modernizada.”

“E um setor que estd sempre inovando. Jd vi reportagens e fui em alguns eventos onde vi o tipo de café que eu

quero montar, com coisas diferenciadas, feitas de maneira artesanal, acho que isso é tendéncia.”

A inovacdo nas empresas pode ocorrer com novas tecnologias, otimizacao de processos e mesmo em ni-
veis organizacionais. Empresas que inovam se diferenciam da concorréncia. Alguns tipos de inovacoes sao:

e Uso do designpara estabelecimentos que fornecam alimentacao.

Comunicacao direta com os clientes por meio de redes sociais e aplicativos mobile.

Melhores praticas na gestao do negdcio.

Aquisicao de equipamentos mais modernos, como termémetros inteligentes, fritadeiras a vapor,
menu digital.

Gestao de delivery.
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Tendéncias e oportunidades de negocios

Um segmento que cresce muito no mercado de alimentacdo € o de comida saudavel, ja que a tendén-
cia da populacao é se preocupar cada vez mais com a qualidade de vida e saude, porém sem perder a
praticidade e arapidez.

Oferecer alimentos tradicionais do estado também pode ser interessante, pois muitos turistas bus-
cam conhecer a culturalocal por meio da gastronomia. A empresa pode realizar parcerias com empre-
sas do setor de turismo para entregar alimentos de tradicao baiana aos turistas.

Para aproveitar as oportunidades de negécios do segmento, é importante entender as mudancas nos
habitos de consumo em relacdo a alimentacao. Todas elas oferecem nichos a serem explorados e boas
oportunidades para empresas que se adequarem a elas.

e Uso de Apps: dados de uma pesquisa feita pelo iFood revelam que o consumidor também procura
por conveniéncia e praticidade no pedido do alimento, preferindo fazer via internet, a qualquer
hora do dia e da semana e com entregas em domicilio sem acréscimo de preco.

e Rotulagem dos alimentos: as empresas devem oferecer informacdes nas embalagens dos produ-
tos além do que é exigido pelo Codigo de Defesa ao Consumidor, isso pode conferir maior confian-
caao cliente, além da transparéncia, exigida pelos érgaos reguladores.

e Atendimento personalizado: o tratamento personalizado é facilitado pelas redes sociais e pos-
sibilita a empresa comunicar-se nominalmente com cada consumidor, gerando os beneficios cor-
respondentes a um tratamento personalizado;

e Compartilhamento de espaco: compartilhar o espaco com outros tipos de negdcios, seja do mes-
mo segmento ou ndo. Exemplo: fornecimento de marmitas e encomendas de doces e salgados.

e Food truck e Food Bike: localizados em feiras itinerantes.

e Alimentos com indicacio geografica: a procura por este tipo de alimentos tem aumentado signi-
ficativamente nos ultimos anos.

e Refeicoes congeladas: o mercado de refeicbes congeladas ja esta bastante consolidado, mas o
consumo consciente tem impulsionado o consumo de alimentos saudaveis congelados.

Fonte: Shutterstock
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LOCALIZAGAO E MERCADO CONSUMIDOR

Para o segmento, é interessante o atendimento as cidades com alta concentracao de empresas e in-
dustrias, visto que as pessoas que trabalham fora precisam de refeicao rapida, de baixo custo e de
qualidade. A seguir, estdo elencadas as 25 cidades com maior nimero de empresas do estado, a va-
riacdo positiva de abertura de empresas e as cidades que mais abriram empresas no Gltimo ano. Essas
cidades, assim como as regides em que estao inseridas, criam um bom mercado consumidor e também
ofertador dos servicos alimentares.

Concentragao de empresas por municipio

Cidade Nimero de empresas Representagao do total Variagao: 2015-2016
Salvador 270.300 27,55% 6,46%
Feira De Santana 58.564 5,91% 5,39%
Lauro De Freitas 31.363 3,16% 5,39%
Vitéria Da Conquista 30.676 3,11% 5,78%
Itabuna 24,004 2,42% 5,51%
Camacari 23.384 2,38% 6,32%
Ilhéus 18.313 1,86% 5,93%
Juazeiro 16.114 1,64% 6,01%
Porto Seguro 15.587 1,57% 5,52%
Teixeira De Freitas 14.197 1,45% 6,75%
Barreiras 13.577 1,36% 4,63%
Jequié 12.828 1,29% 5,16%
Simées Filho 12.132 1,22% 4,94%
Luis Eduardo Magalhaes 10.333 1,06% 6,72%
Alagoinhas 10.317 1,05% 5,89%
Eunapolis 9.374 0,95% 5,54%
Santo Anténio De Jesus 8.878 0,91% 6,70%
Paulo Afonso 7.420 0,75% 5,89%
Guanambi 6.954 0,70% 5,46%
Jacobina 6.405 0,65% 6,46%
Irecé 6.409 0,64% 4,46%
Valenca 6.155 0,63% 6,43%
Senhor Do Bonfim 6.156 0,62% 4,76%
Dias D’avila 5.973 0,60% 4,52%
Candeias 5.896 0,59% 4.31%

Fonte: Empresometro (2016).

Municipios com maior poder aquisitivo

Além disso, segundo o relatério de contas nacionais do IBGE de 2011, os municipios baianos com
maior PIB sdo Salvador, Camacari, Feira de Santana, Candeias e Simoes Filho. As cidades mais popu-
losas do estado sao Salvador, Feira de Santana, Vitéria da Conquista, Camacari e Itabuna, formando
as principais regioes para oportunidades de mercado consumidor para o segmento.
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INVESTIMENTOS NECESSARIOS

Considerando uma empresa de fornecimento de refeicdes instalada numa area de 60 m?, é necessario
um investimento inicial estimado em R$ 65 mil, aproximadamente, a ser alocado majoritariamente
nos seguintes itens:

e reformado local: R$ 30.000,00;

fogbes industriais (seis bocas): R$ 3.000,00;
e freezerhorizontal: R$ 2.000,00;

e multiprocessador de alimentos: R$ 1.500,00;
e cortador de frios: R$ 2.000,00;

e extrator de sucos industrial: R$ 500,00;

e forno de micro-ondas: R$ 500,00;

e liquidificador industrial: R$ 500,00;

e geladeira: R$ 2.500,00;

e marmiteiros: R$ 1.000,00;

e telefone, aparelho de fax, microcomputador e impressora: R$ 6.000,00;
e estoque inicial: R$ 9.000,00;

e capital de giro: R$ 6.500,00.

Os valores citados sdo previsoes, baseadas no estudo do Sebrae Como montar uma fornecedora de

refeicoes em marmita e podem variar de acordo com a localizacdo da empresa e qualidade dos equi-
pamentos.

i A

Fonte: Shutterstock
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ESTRATEGIAS DE MERCADO
E COMERCIALIZACAOQ

Para criar estratégias de mercado e comercializacdo, antes é necessario entender quais sdo as etapas
envolvidas no processo produtivo. Elencamos estas etapas a seguir.

Etapas do processo produtivo

O processo produtivo do fornecimento de alimentos para consumo domiciliar pode ser dividido em
guatro etapas: compra e preparacao dos ingredientes, recebimento dos pedidos e confeccao dos pra-
tos, servico e entrega, e armazenamento.

Etapa 1: Compra e preparagao dos ingredientes

Como alguns alimentos podem ser consumidos crus, deve-se atentar para a sua correta higienizacao,
eliminando os micrébios patogénicos e os parasitas. Nesta fase, é indicado:

e Selecionar partes e unidades deterioradas, retirando as folhas.

Lavar em agua corrente vegetais folhosos, folha a folha, e frutas e legumes, uma a uma.

Colocar de molho por 10 minutos em 4gua clorada, utilizando produto adequado.

Enxaguar em agua corrente.

Cortar os alimentos para montagem dos pratos com as maos e utensilios bem lavados.

Manter sob refrigeracao até a hora de servir.

Palavra do empresario

“A farinha eu compro em um distribuidor daqui da cidade, pois compro saco maior, eles me entregam. As de-

mais coisas eu compro em mercados aqui da cidade, faco pesquisa de preco e compro no mais barato.”

“As principais matérias-primas sdo: carnes, arroz, feijdo, macarrdo, legumes, temperos. A gente costuma fazer
as compras no Atacaddo ou no Atakarejo. Vamos com o carro e jd trazemos tudo. Tem coisas que compramos

em acougue, porque carne é dificil achar nesses mercados.”
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Etapa 2: Recebimento dos pedidos e confecgao dos pratos

Para preparar os alimentos com higiene, é recomendavel:

Utilizar temperaturas superiores a 70°C para os alimentos cozidos.
e Evitar o contato de alimentos crus com alimentos cozidos.
e Nao descongelar os alimentos a temperatura ambiente.

e Utilizar para descongelamento o forno de micro-ondas, se for prepara-lo imediatamente ou deixar
o alimento na geladeira até descongelar. As carnes devem ser descongeladas dentro de recipientes.

Palavra do empresario

“O cliente faz o pedido por telefone. Eu faco as compras para os pedidos da semana. Fazemos primeiro os salga-
dos que podem ser congelados. Programamos para fazer por ultimo a fritura e a embalagem.”

“Quando chego em casa eu guardo os produtos, trago os que jd estdo no estoque mais para frente, coloco os
novos para trds. Para a empresa que eu atendo diariamente, eu tenho um carddpio organizado, entdo eu jd sei
com antecedéncia o que vai ser produzido. Sao produtos diferentes todos os dias, eu sé repito a cada dez dias ou
mais. Outros pedidos entram durante a semana, mas ai eu me reorganizo.”

Etapa 3: Servico e entrega das refeigoes

Para que a comida chegue ao prato do cliente ainda quente, o servico deve ser agil, eficiente e higiénico.

Algumas acoes podem ser tomadas para garantir que o alimento chegue fresco e aguecido ao consumidor:

e Utilizar embalagens de isopor com divisérias para saladas, ou colocar salada em outro recipiente.

e Entregar com motoboy ou automovel se a entrega for mais longe da empresa e, se for perto, bici-
cletas podem ser utilizadas para realizar a entrega de forma mais rapida.

e Utilizar mochilas térmicas para manter a temperatura dos alimentos.

Etapa 4: Armazenamento

Os ingredientes que sobraram ou nao foram utilizados, dependendo do tipo de alimento, podem ser
mantidos sob refrigeracao, congelado ou em temperatura ambiente.

Para evitar desperdicio de alimentos com sobras, € importante ter um bom planejamento de estoque
e aproveitar as sobras para a confeccdo de novos pratos sustentdveis e inovadores. Para isso, o em-
presario podera buscar se especializar na drea com cursos do Senac Bahia.

Confira dicas de como reaproveitar as sobras dos alimentos na publicacdo da BRF

sobre Sobras nutritivas!
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CARACTERISTICAS DOS PRODUTOS
X CONCORRENCIA

Os empresarios do segmento pesquisados, em geral, conhecem a concorréncia e o que pode substi-
tuir seus servicos diretamente. Eles afirmam que muitas empresas sdo maiores e possuem mais estru-
tura e maquinas mais eficientes, o que torna o produto superior ao oferecido por eles. H4 também os
menores, que oferecem produtos muito semelhantes aos deles. Segundo eles, ha espaco para muitas
empresas e os clientes sempre procuram experimentar marcas novas.

O principal substituto para esse servico sao as pessoas que preferem cozinhar em casa
ou fazer suas refeicoes em restaurantes,

Fonte: Shutterstock
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ESTRATEGIAS DE DIFERENCIAGAO

As estratégias de diferenciacdo que os empresarios utilizam para se destacar dos concorrentes dizem
respeito, principalmente, a qualidade do produto e ao servico prestado no atendimento ao cliente.
Os empresarios elencaram os trés atributos que consideram mais importante para atrair os clientes
para seus negocios, e os resultados estdo a seguir.

Destacam-se no ranking os atributos de “qualidade do produto ou servico”, “atendimento ao cliente”,
“recomendacdo de outros”.

Atributo mais importante para diferenciagao da concorréncia

Qualidade do produto ou servico 50%
Preco 17%

Recomendagao de outros  17%
Atendimento ao cliente 8%

Servico de pésvenda 4%

Tradicdo da marca ou da empresa 4%

Segundo atributo mais importante para diferenciagao da concorréncia

Atendimento ao cliente 48%
Qualidade do produto ou servigo 30%
Preco 13%

Prazo de entrega 4%

Propaganda ou promogao 4%

Terceiro atributo mais importante para diferenciagao da concorréncia

Recomendacao de outros 36%
Atendimento ao cliente 23%

Preco 14%

Prazo deentrega 9%

Propaganda ou promogdo 9%
Qualidade do produto ou servico 5%
Disponibilidade 5%
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Além dos atributos mencionados pelos empresarios, outros aspectos podem promover a diferencia-
cdo da concorréncia, como por exemplo, as formas de pagamento (cartio, cheque, a vista a prazo), o
oferecimento de nota fiscal para os clientes, o posicionamento nas midias sociais com divulgacdo dos
produtos e promocodes, dentre outros.

CONHECA O PERFIL E AS PRINCIPAIS
CARACTERISTICAS DAS EMPRESAS DO RAMO

As empresas pesquisadas situam-se majoritariamente nas cidades de Salvador, Jacobina e Vitéria da
Conquista.

Salvador 46%
Jacobina 8%
Vitoria da Conquista 8%
Barreiras 4%
Brumado 4%
Feira de Santana 4%
Itapetinga 4%
Jequié 4%
Lauro de Freitas 4%
Porto Seguro 4%
Seabra 4%
Senhor do Bonfim 4%

Capacidade produtiva e de vendas das empresas que atuam nesse ramo

A médiade funcionarios das empresas pesquisadas é de seis, sendo que todas operam com um quadro
de funciondrios de um até 20. Nenhuma empresa pesquisada possui filial.
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Quantidade de funcionarios

De 1 a 5 funcionarios 54%

De 6 a 10 funcionarios 38%

De 11 a 20 funcionarios 8%

Acima de 20 funciondrios 0%

Volume de vendas
O volume de vendas médio em um més tipico é de:

e 800 unidades para empresas fornecedoras de marmitas;
e 30 unidades para empresas de bolos;

e 1136 unidades para empresas de salgados, doces e pizzas.

Situacao da demanda atual em relagao a capacidade produtiva da empresa

A relacdo entre demanda e capacidade de atendimento maxima é um pouco diversa entre as empre-
sas pesquisadas. Entretanto, a maior parte das empresas afirma que estd operando dentro da sua
capacidade de atendimento, e que a demanda nao ultrapassa sua capacidade maxima atualmente.
Ainda, mais de 29% afirma que a demanda atual € muito menor que a capacidade maxima de atendi-
mento da empresa.

Relagao entre demanda e capacidade maxima de atendimento

Dentro da minha capaciade ll
Um pouco abaixo da minha capaciade Il
Muito abaixo da minha capaciade Il

Comparativo anual

Em comparacdo com 2015, 46% das empresas afirmam que os investimentos diminuiram. Na outra
ponta, 23% afirmam que os seus investimentos aumentaram, e 32% delas dizem que se mantiveram
iguais.
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Investimentos em capacidade produtiva ou de atendimento do negdcio em

comparacao ao ano passado

Aumentaram muito
Aumentaram um pouco
Se mantiveram iguais
Diminuiram um pouco

Diminuiram muito

Valor investido

5%
18%
32%
14%
32%

Os valores investidos pelos empresarios em capacidade produtiva ou de atendimento concentram-se
em valores até 20 mil reais. A maior parte delas afirma que o valor investido ndo passou de 5 mil reais.

Valor investido na empresa em capacidade produtiva ou de atendimento em 2015

Menos de RS 5 mil

Entre RS 6 mil e RS 10 mil
Entre RS 11 mil e RS 20 mil
Entre RS 21 mil e RS 50 mil
Entre RS 51 mil e RS 100 mil
Entre RS 101 mil e RS 200 mil
Entre R$ 201 mil e RS 500 mil
Entre R$ 501 mil e RS 1 milhdo
Recusa

NS/NR

29%
8%
8%

17%
0%
4%
0%
0%
8%

25%

Fonte: Shutterstock
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ATENGAO, EMPRESARIO! CONHEGA AS
PRINCIPAIS FONTES DE APOIO AO SETOR

e O Governo do Estado da Bahia incentiva o desenvolvimento e fortalecimento do segmento por
meio de acbes como:

a. Agéncia de Fomento do Estado da Bahia (DESENBAHIA). Apoia as empresas, atuando como
repassador financeiro do BNDES no Estado.

b. A Secretaria de Desenvolvimento Econdmico (SDE) apoia o desenvolvimento do setor de
servicos para fortalecer sua posicao estratégica na regido Nordeste, estimulando os enca-
deamentos produtivos oportunizados pelos grandes investimentos em curso, com uma acao
direcionada as micro e pequenas empresas.

e O Banco do Nordeste oferece uma linha especifica para Micro e Pequenas Empresas. Com a intencao
de apoiar o desenvolvimento dos pequenos negdcios e da regido, sao oferecidos alguns produtos:

a. capital de giro - solucdes financeiras no dia a dia do negécio;

b. financiamentos - menores taxas e 0s maiores prazos do mercado;

c. crédito comercial - antecipacao de recursos para aumentar o saldo em caixa;

d. crédito parafacilitar - solucdes financeiras para o dia a dia da empresa;

e. investimentos - aplicacdes e maior rentabilidade;

f. seguridade e servicos - a seguranca do banco a favor da empresa;

g. forum permanente MPE - contribui para o melhor atendimento as MPE.

—————

Fonte: Shutterstock
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TRILHAS DE ATENDIMENTO

Com base nas acdes necessarias ao desenvolvimento do segmento de preparo e comércio de alimen-

tos para consumo domiciliar, foi estabelecido o conjunto de solucdes Sebrae para cada um dos grupos

prioritarios selecionados.

Trilhas de atendimento Sebrae/BA

Nome do Segmento

O caso deste segmento é ilustrado por empresas que preparam e comercializam alimentos
para consumo domiciliar

Setor: segmento

Correlacao de foco entre portes e mercado

Comércio e Servigos

B2C (entre
empresae B2G (entre
consumidor, B2B (entre empresas) empresae
utilizando governo)
e-commerce)
MEI (Micro-
empreendedor N&o possui X N&o possui
Individual)
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(Microempresa) P p
EPP (Empresa de - . - .
SEeERe e Nao possui X Nao possui
PRy Nao possui X Nao possui
Rural) P P

Premissas basicas para

Premissas basicas
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Empresariais

Solugoes Sebrae
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(Essencial ou
Recomendavel)

Logistica (Armazena-
mento, Distribuicao, Ca-
pacidade de Producao e
Atendimento)

O armazenamen-
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tes, a producao
dasrefeicoes e
adistribuicdo
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e normas que
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Sistema de Gestao de

do alimento . Essencial
. correspondem ao Seguranca de Alimen-
devem ser feitos L
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legislacao especi-
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fica, e a fiscaliza-
cdo érigorosa
Organizar as
Com o aumento 5
. entregas, plane-
dagasolina, o .
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transporte das . Curso Gestao Finan-
. roteiros. Dessa . R .
refeicoes tam- ceira: Do controle a Recomendavel

bém encarece, e
reflete no preco
do alimento

forma as entregas
podem ocorrer de
maneira mais rapi-
da e econdbmica

decisdo Sebrae Mais
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Premissas basicas para acesso ao mercado

Premissas basicas

Desafios

Solugbes
Empresariais

Solugoes Sebrae

Classificacao
(Essencial ou
Recomendavel)

Preco alto dos
alimentos acaba

Buscar alterna-
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Oficina Dialogo
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Mercado

Classificacao

Solucoes . .
Acesso a mercado Desafios ¢ .. Solucdes Sebrae (Essencial ou
Empresariais 2
Recomendavel)

Oferecer
descontos,

Prospectar -
promocoes,

clientes, ja que

cartoes fidelidade

Venda pessoal as vendas, na - Essencial
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Plano de Marketing
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Mais; Palestra como
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Divulgar o mais - Programa SEI
negécio e Investir em
Propagandae A . ‘- .
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relacionamento divulgacao

com os clientes

Inovagao e Diferenciacao

Inovacao Solucbes empresariais Solucbes Sebrae
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Embalagens P P

e que tragam informacoes
interessantes ao consumidor
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nao sé economia e praticidade
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o mercado fitness, de dietas e
necessidades especiais, como
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Saudabilidade
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e embalagens, Rotulagem
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Novas maquinas e equipamentos
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