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1- Introducao

Em setembro de 2014 ABIP, ITPC e Sebrae firmaram um convénio de coo-
peracgao técnica, com o objetivo de promover a competitividade dos pe-
quenos negécios das padarias artesanais por meio do desenvolvimento e
implantacdo de estratégias de qualidade, produtividade e sustentabilida-
de do segmento de Panificacdo e Confeitaria.

Este convénio envolve 14 acdes distribuidas em quatro focos estratégi-
cos. Destes, o “Foco 3: Servico de Inteligéncia Competitiva para o Setor
de Panificacdo e Confeitaria” envolve a acao de “Mapeamento do MEI do
segmento de Alimentos e Bebidas”. Prop06s-se a busca por entendimento
sobre o MEI, além do desenvolvimento de conteldos que o auxiliem na
insercdo pelo mercado de alimentos, panificacdo e confeitaria, da qual faz
parte este material, bem como os 30 artigos técnicos elaborados por esta
parceria.
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2- O setor de Panificacao e Confeitaria

Levantamento realizado pelo Instituto Tecnoldgico de Panificacdo e Con-
feitaria (ITPC) em parceria com a Associacédo Brasileira da Industria de Pa-
nificacao e Confeitaria (ABIP) indica que a melhor noticia para as empresas
de panificacao e confeitaria pesquisadas foi a de que a venda dos produtos
fabricados pelas préprias padarias cresceu 11,2%. Esse levantamento rea-
lizado em mais de 400 empresas de todo o pais, abrangendo representan-
tes de todos os portes reflete 0 momento atual do segmento no pais.

O segmento de panificacdo e confeitaria brasileiro registrou um cres-
cimento nominal de 3,08% em 2016 (nao descontada a inflacao), o que
equivale a um faturamento de R$ 87,24 bilh6es. O resultado é um pouco
melhor do que o alcan-
¢ado em 2015 (2,7%),
mas ainda assim mos-
tra o momento de de-
saceleracao pelo qual
se vem passando. E um
paciente estavel, cuja
saude merece acom-
panhamento (e precisa
dele).

O momento econdmico
do pais influenciou nes-
se resultado, bem como
as mudancas de mercado, com novos entrantes e variagdes no perfil de
consumo (lojas de vizinhanca, food trucks e atacarejos, entre outros, in-
fluenciaram na decisao de onde comprar). A inflacao geral no pais foi de
6,29%, medida pelo indice de Precos ao Consumidor Amplo (IPCA).

As vendas de producdo propria representaram 63,05% do volume de fa-
turamento, ou R$ 55,01 bilhées, enquanto os itens de revenda foram res-
ponsaveis por 36,95% do faturamento (equivalentes a R$ 32,23 bilhées).




3- O MEI no setor de alimentos

Os microempreendedores individuais brasileiros totalizam hoje mais de
5,5 milhdes, segundo levantamento do Governo Federal. Desses, parte
significativa trabalha com servicos ou produtos referentes a alimentos e
bebidas.

A expressividade desse segmento pode ser mesurada quando observado
que das vinte atividades mais comuns entre os MEls, seis sao relacionadas
ao setor alimenticio. A mais comum sao as lanchonetes, minimercados e
producao de alimentos para consumo doméstico, como marmitas e pratos
congelados.

De acordo com o Instituto Foodservice Brasil (IFB), o mercado brasileiro de
foodservice é bastante fragmentado, no qual mais de 80% dos estabele-
cimentos sdo independentes. E somando a essa conta os locais que com-
poem redes menores (de até cinco estabelecimentos), chega-se a 93% dos
empreendimentos como familiares e de pequeno porte.

Ainda de acordo com o IFB, ha a predominancia de empresas com fatura-
mento bem pequeno, no qual 64% tém faturamento mensal abaixo de R$
50 mil. Ao mesmo tempo, ha o perfil diferente das principais redes de ali-
mentacao, as quais possuem estagios maiores de profissionalizacdo, mo-
delos de abastecimento e apelo ao consumidor, por exemplo.

No geral, o IFB considera que o mercado de foodservice brasileiro é ao
mesmo tempo jovem e alvo de desenvolvimento continuo, sendo que
11% das empresas tém menos de um ano de atividade e 41% tém quatro
anos ou menos.

O espaco do food service é um nicho interessante e bastante presente pe-
los MEls. Cada vez mais se percebe sua atuacdo, funcionando muitas vezes
até como um fornecedor de padarias, mercearias, supermercados. Com a
alta nos custos de producédo, motivadas pelo momento econémico desfa-
voravel, muitas padarias estao buscando nos MEI parceiros para producao
e fornecimento de produtos como petit four, biscoitos, produtos de con-
feitaria.
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Com isso, percebe-se uma chance muito grande de crescimento e afirma-
¢do dos MEIls, buscando maior legalizacdo e profissionalizacao. De acor-
do com pesquisa de analise realizada pelo convénio ABIP/ITPC/Sebrae, a
maior parte dos entrevistados disse estar no mercado ha até seis anos, mas
com histérico de realizacdo de trabalho informal. Isso significa que desde a
criacao da lei, muitos optaram por legalizar os negécios, sendo 34% atrai-
dos pelos beneficios que a normativa prevé.

Esse cenario se mostrou mais marcante nos tempos de instabilidade eco-
ndémica, em que o mercado sofreu com a dispensa de funciondrios contra-
tados em regime de carteira assinada e reducdo de postos de trabalhos
formais.E assim como em outros momentos da economia, reinventar se
tornou a palavra de ordem.

A boleira que anteriormente fazia apenas encomendas esporadicas ago-
ra tém os doces como atividade principal. Mercearias, armazéns, casas de
chd, cafeterias, producdes de biscoitos e bolachas, tabacarias, fabricacao
de marmitas e refeicdes congeladas, sorveterias, salgados ou produtos
voltados ao publico alergénico: todos sao nichos de oportunidade para
ter o proprio negocio e se tornar um microempreendedor individual.




4- Empreender na panificacao

Verificando as possibilidades crescentes de atuacdo do MEI dentro do seg-
mento de panificacdo e confeitaria, descreve-se a seguir um roteiro que
pode ser seguido pelo empreendedor que deseja ingressar no setor. Ha
que se ter cuidado com varios aspectos, desde o perfil do negdcio até a
atuacao no mercado, passando por equipamentos e matéria-prima. Acom-
panhe as sugestodes!

Perfil do negécio e do empresario

Para ter sucesso é preciso vender bem os produtos fabricados. Os panifi-
cados estdo muito presentes na vida dos brasileiros, mas é preciso tornar-
se o local preferido pelo cliente. E no meio de tanta concorréncia, vale
destacar alguns aspectos que levam o cliente a comprar, para que vocé se
atente a eles na composicao do negécio:

- Proximidade da residéncia;

- Proximidade do local de trabalho;
- Condicdes de higiene / limpeza;

- Cortesia no atendimento;

- Atendimento personalizado;

- Confianca e credibilidade com os clientes;
- Qualidade dos produtos;

- Variedade de paes e doces;

- Rapidez no atendimento;

- Pdo quente a toda hora;

- Inovacao de produtos;

- Ambiente agradavel;

- Facilidade de pagamento;

- Preco mais acessivel;

Observe que a comodidade é destaque, contudo, deve-se estar atento ain-
da a outras informacoes - o local onde sera instalada a empresa, tipos de
clientes e seus desejos, concorrentes, formas de acesso, estrutura, tudo
isso fara o perfil da sua empresa.

Para se tornar um empreendedor, sdo varias as motivacdes, seja a vontade
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de ganhar dinheiro por conta prépria ou de ser o préprio patrdo ou nao
estar subordinado a ninguém. Ou seja, é preciso disposicao para abrir e
manter uma empresa de sucesso.

Além disso, pesquisar e estudar é fundamental. E preciso um minimo de
conhecimento para que o negdcio consiga sobreviver no mercado, cada
dia mais concorrido. O empresario deve ser alguém, que. no minimo, es-
teja disposto a assumir riscos, tomar decisdes, desenvolver-se enquanto
lider, ser dinamico e otimista.

Aspectos legais

Para se tornar um MEI é muito simples, gratuita e realidvel pela internet.
Vocé tem todas as informacgdes no Portal do Empreendedor - http://www.
portaldoempreendedor.gov.br/. Nos artigos técnicos desenvolvidos pelo
convénio, também se aborda esse assunto.

Além disso, é importante que o empreendedor veja na sua cidade as espe-
cificidades da legislacdo, como proibicdo da instalacdo da empresa em de-
terminados locais, situacao fiscal dos socios, exigéncias da Vigilancia Sani-
taria e mesmo uma visita ao cartério de Registro Civil das Pessoas Juridicas
para ver se ndo ha outra empresa com o nome igual ao que se pretende
batizar a nova empresa. Prefeituras, Juntas Comerciais sao boas fontes de
pesquisa. Isso para evitar problemas futuros, ja pensando num provavel
crescimento do negocio que faca comque o MEI tenha que evoluir para
uma empresa de pequeno porte.

Escolha do ponto

A localizacdo é um ponto importante
para o sucesso. Acompanhe detalhes ©
importantes de verificar antes de fe-

char um contrato. " ! Q

- Verifique se o imével atende ao perfil

de loja que se pretende abrir. Veja a lo-

calizacao, se nao esta em areas de ris-

co, a capacidade de instalacao, redes

de 4gua, luz e esgoto, acessos e transi- .
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to, se pode haver local para estacionamento, carga e descarga.
- Confira a situacdo do imovel junto a prefeitura sobre regularizacdo, ha-
bite-se, IPTU, zoneamentos, legislacdo sobre placas e identificacdo visual.

Assinando um contrato de locacao

Conheca alguns termos importantes acerca contratos de locagao de imé-
vel:

- Contrato: instrumento juridico celebrado entre locador e locatario. Esta-
belece regras para utilizacdo mediante o pagamento de aluguel.

- Locador: proprietario do imével (ou seu representante). Quem disponibi-
liza o imovel para ser alugado.

- Locatario: inquilino, pessoa que pagara o aluguel para poder usar o imé-
vel.

- Clausulas: Cada item do contrato em que se define as obrigacdes do lo-
cador, do locatério, valor do aluguel, duracdo do contrato, forma de pa-
gamento, multas por atraso. Devem ser discutidas e avaliadas pelas duas
partes antes até da assinatura do contrato.

- Documentos: tenha sempre em maos a documentacao atualizada do
imovel, comprovando que nao hd impedimentos ao prédio nem ao loca-
dor.

- Prazo: o prazo do contrato de aluguel deve ser bem pensado, pois deve
ser maior que o periodo previsto de retorno do investimento. Lembre-se
que o locador nao é obrigado a prorrogar o prazo da locacao, portanto
este é um ponto importante e que deve ficar claro no contrato.

- Laudo de vistoria: veja o estado de conservacao do imével junto com o
locador. Relacione tudo que encontrar no prédio, portas, piso, mesas, ar-
marios, etc. Se for preciso reformar, ndo deixe de informar ao proprietario.
Pode ser que alguma obra dependa de autorizacdo dele ou mesmo inter-
fira na seguranca do local.

O papel do contabilista / contador

A legislacdo estabelece obrigacdes que as empresas devem seguir, tribu-
tarias, comerciais, fiscais, trabalhistas, entre outras. Como ha varias espe-
cificidades nesse campo, é sempre importante a orientacdo de um profis-
sional de Contabilidade, que conhece os caminhos para regularizacao de
uma empresa e fard todo o acompanhamento necessario junto aos 6rgaos
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publicos, ndo sé na abertura, mas no dia a dia.

Antes de contrata-lo, pesquise, busque indicacdes. Saiba que, em caso de
problema com o Fisco, o responsavel é a empresa, ndo o contador. Assim,
é muito importante que este trabalho esteja bem alinhado para que nao
haja problemas depois. Faca, inclusive, um contrato com a empresa de
contabilidade, formalizando as obriga¢cdes de cada um.

Tributos e encargos sociais _
Conhecga os tributos federais:

- Simples Federal: sistema aplicavel as
microempresas e empresas de peque-
no porte, definidas pela Lei 9.317/96.
- Lucro arbitrado: geralmente, o lucro
arbitrado é adotado pela autoridade
tributaria arbitrando a base de célcu-
lo do imposto das pessoas juridicas,
sempre que estas deixarem de cum-
prir suas obrigac¢des adicionais, como
a escrituracao.

- Lucro real: é o lucro liquido do pe- \
riodo de apuracao ajustado pelas adi-

¢Oes, eliminagbdes ou compensacdes estabelecidas pela legislacao.

- Lucro presumido: lucro que se presume através da receita bruta de ven-
da de mercadorias e/ou prestacao de servicos. E uma forma de tributacao
utilizada para determinar a base de calculo do Imposto de Renda e Con-
tribuicdo Social sobre o Lucro (CSLL), das pessoas juridicas que nao esti-
verem obrigadas a apurar o lucro real. No lucro presumido a apuracédo do
imposto é feita a cada trés meses.

Contratacdo de empregado

O MEI pode ter um empregado ganhando até um saldrio minimo ou o piso
salarial da profissao. J& numa padaria e confeitaria que ndo seja MEI ha
uma série de colaboradores e eles devem ser contratados sob a Consolida-
¢ao das Leis Trabalhistas (CLT), ou seja, com carteira assinada. Os colabo-
radores devem ser registrados, com saldrio mensal combinado e de acor-



12

do com a convencéo coletiva da categoria e recebendo férias, 13° salario,
FGTS, etc.

De acordo com a CLT, o vinculo empregaticio caracteriza-se pela relacao
de trabalho sempre que estiverem presentes os seguintes elementos: su-
bordinacéo, horario, habitualidade e pessoalidade, mediante pagamento
denominado salario.

Elaboracao de um plano de negécios

O plano de negdcios funciona como um guia que indicara se uma empresa
é vidvel de ser estruturada, ou mesmo se ha boas chances de resultado e
crescimento para um negocio ja existente que quer se expandir. Sua ela-
boracdo permite uma leitura detalhada e dinamica a respeito do neg6-
cio e do setor no qual se encontra inserido, bem como a identificacao de
oportunidades reais e potenciais a serem agarradas pelo empreendedor.
Resumindo, serve a trés funcdes:

1 - Desenvolver ideias a respeito de como o negdcio deve ser conduzido.
2 - Ferramenta de avaliar o desempenho da empresa ao longo do tempo.
3 - Buscar financiamentos.

Sua estrutura é constituida basicamente pelas seguintes partes:
1. Apresentacao

2.0 Projeto

3. AEmpresa

4. Plano de Marketing

5. Planejamento Operacional

6. Projecdes Financeiras

7. Parecer Final

O convénio ABIP/ITPC/SEBRAE elaborou um artigo técnico que detalha
mais a elaboracao de um Plano de Negdcios. Vocé pode encontra-lo em
www.sebrae.com.br/padaria ou www.institutoitpc.org.br ou www.abip.
org.br.

Equipamentos

Escolher corretamente os equipamentos para uma empresa de panificacdo
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e confeitaria € muito importante. Eles devem ser estruturados de acordo
com o perfil e capacidade produtiva da loja e tem consideravel participa-
¢ao para a boa qualidade do alimento fabricado.

Veja a seguir alguns equipamentos bdsicos de uso nas padarias e confei-
tarias:

« Amassadeira ou masseira: asseme-
lha-se a uma batedeira doméstica
com um tacho ou bacia e garfos para
misturar e cilindrar a massa. Usado
para misturar ingredientes de uma
receita.

« Armario ou camara de fermenta-
¢ao: utilizado para alojar as massas
modeladas durante o processo de
fermentacao (maturacao) final.

+ Assadeira: nela sdo colocados os
pedacos modelados de massa para
a fermentacéo final e forneamento.

« Balanca: utilizada para pesar os in-
gredientes.

- Batedeira: utiliza-se para preparar
massas e cremes de confeitaria.

« Cilindro: também conhecido como sovador, é utilizado como comple-
mentador da acdo da masseira. E empregado para desenvolver o gliten na
massa e melhorar a retencdo dos gases da fermentacéo.

« Densimetro: utilizado para informar a densidade do ar.

« Divisora semiautomatica: usada para dividir a massa em peso e volume
iguais.

- Dosador de dgua: equipamento composto de maquina frigorifica, termé-
metro e dosador.

« Lamina de incisao: com ela se faz a incisao da pestana na massa.

« Mesa de trabalho: ponto de apoio para as diversas tarefas do padeiro.

» Modeladoras: faz a modelagem do pao.

- Peneira: usada para separar substancias reduzidas a fragmentos, retendo
as partes mais grossas.

« Pirometro: utilizado para medir o calor do forno.

- Termémetro: instrumento de medicao de temperatura. Na panificacao é
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utilizado para informar a temperatura da massa.

Toda empresa de panificacdo e confeitaria precisa dos equipamentos
basicos listados. Contudo, ha alguns fatores que influem na aquisicdo e
compra de equipamentos. Questdes como legislacdo sanitaria, seguranca
e normatizacdo cada vez mais irdo influir na decisao de compra de equipa-
mentos. Veja outros equipamentos de uso das panificadoras e confeitarias,
que ajudam a aumentar sua produtividade:

« Fornos de coccao lenta e mantenimento: ha modernos fornos de coccao
lenta que adicionam lucratividade ao negdcio aumentando o rendimento
das carnes em torno de 15% dependendo do corte. A reducédo do consu-
mo de energia pode chegar a 50% do consumo de um forno convencional.
Também, a empresa ganhard com a economia com a nao instalagao de
coifas e ventilacdo no ambiente e com a manutencao da comida fresca por
horas.

« Fornos combinados: associacao entre preparar, resfriar, conservar e re-
generar vai possibilitar que se atinja alto nivel de eficiéncia, seguranca ali-
mentar e rapidez no atendimento.

« Fornos modulares de lastro: indicados para a producao de paes, salgados,
pizzas e produtos de confeitaria em geral.

« Forno Turbo: conserva o calor por mais tempo porque o pré-aquecimen-
to e a retomada de temperatura sdo muito rapidos. E versatil podendo ser
aquecido a gds, energia elétrica, lenha ou através de sistemas bioenergé-
ticos que conciliam gas e eletricidade ou lenha e eletricidade. Pode ser
utilizados para assar uma ampla variedade de alimentos, sendo indicado
para a producao de paes e produtos de confeitaria em geral.

« Miniforno de conveccao: sua principal caracteristica é a dimensao que o
torna ideal para a panificacdo em pequena escala, lojas de conveniéncia,
lanchonetes ou mesmo como apoio em cozinhas comerciais.

« Resfriadores e congeladores rdpidos: indicados para o resfriamento rapi-
do de alimentos quentes, diminuindo os riscos de contaminacao e dete-
rioracao e preservando as caracteristicas dos originais dos alimentos pre-
parados.

« Ultracongeladores industriais: com os ultracongeladores o alimento é
congelado de uma forma que preserva todas as propriedades nutricio-
nais. A empresa ganha agilidade na producao e aumento da capacidade
de atendimento. Devido a qualidade no congelamento o produto ao ser
descongelado nao perde liquidos e mantém sua integridade.
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Matéria-prima

Para um produto de boa qualidade é indispensavel a utilizacao de ma-
téria-prima de boa procedéncia. Portanto, é necessario conhecer bem os
fornecedores e fazer um controle rigido da area de armazenamento de
matéria-prima da padaria, para evitar que produtos percam a validade.
Abaixo listamos algumas das matérias-primas:

Matérias-primas basicas
« Farinha de trigo

- Agua

« Fermento

- Sal

Matérias-primas enriquecedoras
» Gordura

+ Acucar

« Melhoradores

. Leite

« Ovo

- Malte

Matérias-primas importantes para o uso da Panificacao e Confeitaria
« Chocolate
« Pré-misturas
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5- Gerenciando o negodcio

Os métodos basicos para administrar uma padaria e confeitaria ndo devem
ser diferentes dos praticados por um executivo. Saber aonde se quer che-
gar, integrar essa visao com a capacidade dos recursos disponiveis e im-
plantar um plano de acdo através de um gerenciamento claro e consisten-
te sao alguns dos passos a serem tomados. Assim podemos destacar que,
para o bom funcionamento da padaria e necessdrios controles eficientes
nas seguintes areas:

Gestao Administrativa e Financeira

Administrar bem envolve conhecimento e capacidade de apurar minucio-
samente os gastos que sao necessarios para a produc¢do de seus produtos
e/ou servicos.

O empreendedor deve dispor de capital para cobrir os custos iniciais,
como investimentos fixos, capital de giro e outros gastos necessdrios a
manutencao da empresa durante a fase inicial, quando ainda nao atingiu
seu ponto de equilibrio (ponto no qual a margem bruta acumulada cobre
0s custos operacionais).

Para saber qual o momento em que o negécio comecara a dar lucro ou o
ponto de equilibrio é necessdrio apurar e acompanhar diariamente os cus-
tos fixos e varidveis. Os custos fixos sdo aqueles que a padaria desembolsa
independente da producdo ou nao, por exemplo: aluguel, dgua, energia
elétrica, telefone, entre outros.

Os custos variaveis sao valores desembolsados de acordo com o nivel de
producdo, ou seja, aumentou a producdo, aumentou os gastos, como a
compra de farinha de trigo e outras matérias-primas.

Dentre os controles utilizados para se apurar o resultado da empresa em
um periodo pré-determinado estd o quadro de Resultado Operacional.
Nele devem ser lancados as vendas, estoque inicial, os custos com compra
de mercadoria, o estoque final, as despesas operacionais, suas retiradas e
investimentos como gastos com reformas ou aquisicao de mdaquinas ou
veiculo.
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Isso para no final do més saber se a empresa teve lucro ou prejuizo, se fa-
turou o que estava previsto, de acordo com as compras feitas no periodo
analisado, e fazer as analises necessdrias para melhorar o resultado ou cor-
rigir a diferenca do faturamento previsto para o faturamento real.

Gestdo da Producao

Gerenciar o processo de producao envolve um conjunto de atividades que
busca fabricar produtos oferecidos pela empresa dentro dos padrdes es-
tabelecidos, utilizando da melhor maneira possivel os recursos produtivos
disponiveis.

Isso significa produzir o que
foi determinado, dentro da
maior eficiéncia possivel, o
que implica em sistemas ade-
quados de planejamento e
controle da producao.

Planejamento de producao

O planejamento das atividades do setor de producao é importante para
evitar desperdicio de tempo e, principalmente dinheiro. A falta de conhe-
cimento das etapas e controles, do potencial dos equipamentos e funcio-
narios é um indicativo de que o empresario ou o responsavel pelo setor
precisa buscar informacoées a respeito dos mesmos.

Desta forma, para se planejar a producao é preciso alguns conhecimentos
basicos a respeito de: maquinas; mao de obra; meio ambiente; método
utilizado; matéria-prima, além de se ter clareza da ordem em que os pro-
cessos devem ocorrer.

Controles para a producdo

Para agilizar o processo de producao e verificar se tudo estd correndo
perfeitamente no setor é necesséria a implantacdo de alguns controles,
como estabelecer um calendario de producao, para organizar a fabricacao
a cada dia, de forma previsivel, ajudando a definir a quantidade correta de
matéria-prima a ser utilizada.
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Também é importante organizar toda a sequéncia de trabalho, determi-
nando um fluxograma da producéao, para que fiqguem bem determinadas
todas as etapas da producao. Acompanhar de perto a producao ajuda a
minimizar perdas, bem como facilita o alcance de um bom padrao de qua-
lidade.

Gestao de Mercado

Tornar-se o primeiro a ser lembrado pelo cliente, e vé-lo voltar sempre
para comprar é o objetivo de qualquer negdcio. Nesse sentido, é preci-
so estar sempre alerta, acompanhar os passos da concorréncia, driblar as
armadilhas que aparecem e agir antes que os concorrentes. Para isso h3,
como arma o marketing que, bem utilizado, pode atingir em cheio seus
objetivos e atrair mais clientes.

Ha vdérias acdes que podem ser realizadas pelos empreendedores, desde a
pesquisa sobre a concorréncia, o mercado ao qual se pertenca, tendéncias
de consumo, novos produtos que possam agregar valor ao mix, promover
degustacdes de produtos, firmar parcerias com fornecedores ou outros
empresarios, enfim, ha uma série de atitudes e atividades que podem fa-
zer com que uma empresa se torne referéncia em seu nicho de atuagao ou
mesmo no mercado como um todo.

Usando promog¢des como mote para aumento de vendas

Para atrair o cliente, uma das a¢gdes mais antigas sao as promocoes. No
entanto elas funcio-
nam, e muito, desde
que bem realizadas.
O propédsito de uma
promocao é dizer ao
publico que a em-
presa tem aquele
produto ou servico
que satisfaz a sua de-
manda.

Dentre os resultados
obtidos com a pro-
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moc¢ao podemos citar:

« Aumento nas vendas;

« Aumento na participacao do mercado;

« Melhora da imagem da marca;

« Aumento do conhecimento do seu negdcio;
- Identificacdo de vantagens competitivas;

« Preparacgdo do terreno para vendas futuras.

Promocodes podem ainda envolver festivais, que podem ser trabalhados,
por exemplo com produtos especificos (como Festival de Bolo, Festival de
Folhados) ou mesmo se aproveitando uma datas sazonais (Dia das Maes,
Dia das Criancas, Natal).

O importante é a empresa nunca se acomodar e achar que o cliente ird

até ela naturalmente. E preciso sempre sinalizar que vocé pode suprir suas
demandas!

Cuidados para nao ver sua empresa acabar
» Mantenha uma visao estratégica do negdcio.
- Estude os concorrentes, consumidores, o mercado, novos produtos. Sempre.
- Entenda o processo de produgdo do seu produto.
- Mantenha a area de vendas atrativa, de forma que os clientes circulem bem por
ela, se preciso, ou vejam bem produtos e precos e se sintam tentados a consumir.

Aromas, iluminacao, cores podem ajudar a influenciar o cliente positivamente.

« Invista num bom atendimento. Sorriso e conhecimento do que se vende fatal-
mente conquistardo os frequentadores.

- Controle o negécio. Acompanhe os resultados de vendas, de producado, veja per-

das e desperdicios e atue para elimina-los quando ocorrerem.
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6- Links uteis

Sebrae: www.sebrae.com.br

Panfificacao no site do Sebrae: www.sebrae.com.br/padaria
ABIP: www.abip.org.br

ITPC: www.institutoitpc.com.br

Propan: www.propan.com.br

Portal do Empreendedor: www.portaldoempreendedor.gov.br
SENAI: www.portaldaindustria.com.br

ABIA: www.abia.org.br

Instituto Food Service Brasil: www.institutofoodservice.com.br
Pequenas Empresas Grandes Negdcios: http://revistapegn.globo.com/

Estadao PME: http://pme.estadao.com.br/

Exame: http://exame.abril.com.br/pme/




Este é um conteudo desenvolvido por meio
do convénio ABIP, ITPC e SEBRAE




