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Apresentacao

Ola futuro empreendedor!

Este livro tem como objetivo apresentar o universo do empreendedorismo voltado para o
desenvolvimento de novos produtos e servicos, para 0s agentes que compdem a cadeia
produtiva agroalimentar. A principio o seu conteudo sera utilizado na disciplina
Administracao (ZEB 0761) como suporte aos fundamentos tedricos da administracao em
organizacdes publicas e privadas. Durante os nossos encontros durante as aulas o foco
principal sera propagar e alimentar o seu espirito empreendedor, por meio de diversas
atividades de planejamento, gestao e analise, estando preparados para identificar ideias e
oportunidades de novos negocios para o setor alimenticio.

Todo o conteudo do livro foi escrito de forma objetiva com linguagem clara, focando no
quesito principal para alcancar o sucesso ou conquistar o fracasso: o empreendedor, 0
individuo. Durante essa caminhada, vocé escutara diversas historias e vai perceber que
independente do ambiente, condicao financeira, o fator determinante sempre foi o
individuo. O ato de empreender pertence a todos e o ato de pensar em criar algo novo ja o
torna um empreendedor.

Os autores
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Prefacio

NUmeros impressionantes estao relacionados com a industria de alimentos e bebidas no Brasil = 38 mil empresas
compdem a maior geradora de empregos do setor industrial do pais, responsavel por 10,8% do PIB e por 1,8 milhdes
de empregos diretos e indiretos (25% do total de empregos da industria de transformacéo). SO tais numeros seriam
convincentes de gue se trata de um setor de altissima relevancia para a boa saude da economia do pais, mas outros
podem ser citados. A industria de alimentos brasileira exporta produtos para 190 paises, num total de 18% das
exportacdes do pais. O Brasil € o 2° maior exportador mundial de alimentos industrializados em volume, bem como o 5°
em valor. Ou seja, trata-se de uma industria pujante e dinamica, que precisa entregar ideias inovadoras em ritmo rapido.
Novos mercados, como de alimentos plant-based e alimentos para consumidores seniores (> 60 anos) necessitam de
iIdeias Inovadoras e com real potencial de Iimplementacao para suprir a demanda que vem aumentando
exponencialmente. A presente obra se mostra uma ferramenta altamente interessante para agregar valor pedagogico
em cursos de graduacao responsaveis pela formacao de profissionais envolvidos com a producao de alimentos. Com
uma abordagem pratica e direta, apresenta o universo do empreendedorismo aos graduandos de uma maneira
Interessante e com a filosofia da “mao na massa”. A possibilidade de construir € desenvolver uma ideia de
empreendimento na pratica é certamente muito diferenciadora para os alunos e pode gerar, de fato, a vontade de
empreender em suas vidas profissionais. A coordenacao do curso de Engenharia de Alimentos da FZEA-USP
parabeniza os autores pela iniciativa e tem certeza que a formacao dos nossos alunos é certamente privilegiada nesse
tema. Que outros cursos possam ter acesso a esse valioso material e utiliza-lo de forma a fomentar o
empreendedorismo entre seus alunos!

Profa. Dra. Samantha C. Pinho
Vice-Coordenadora do curso de
Engenharia de Alimentos — FZEA/USP



Autores

Laura Neves Vitaliano Graminha

Aluna de Zootecnia na Faculdade de Zootecnia e
Engenharia de alimentos da Universidade de Sao Paulo
(FZEA-USP). Bolsista no Projeto de Ensino PUB -
Desenvolvimento do livro de textos e exercicios como
suporte para os processos de ensino-aprendizagem
para a disciplina Administracao (ZEB 0761). Estou
iniciando na area de pesquisa, estudando componentes
essenciais do processo de ensino e aprendizagem na
area da educacao. Contato: laura.neves@usp.br

Ester Yukimi Nagata

Engenheira de Biossistemas na Faculdade ¢
/ootecnia e Engenharia de alimentos da Universidac
de Sao Paulo (FZEA-USP). Formada em Técnico ¢
informatica pela Escola Técnica Estadual Centro Pau
Souza (ETEC), e Técnico em Mecatronica pelo Instituto
Federal de Sao Paulo (IFSP). Atualmente mestranda do
Programa de Pos Graduagdao em Engenharia e Ciéncia
de Materiais como bolsista Capes.

Contato: esteryukimi@usp.br

®© @O d O



Autores

Luis Fernando Soares Zuin

Docente na Faculdade de Zootecnia e Engenharia de Alimentos da Universidade de Sao Paulo (FZEA-USP). Formado
em Zootecnia pela Faculdade de Ciéncias Agrarias e Veterinarias (UNESP), mestre em Medicina Veterinaria pela
UFMG e Doutor em Engenharia de Producdao na UFSCar. Possui linhas de pesquisa e extensao universitaria
voltados aos processos de ensino-aprendizado nos territorios rurais, nos encontros presenciais e também em
ambientes virtuais de aprendizado. Foi coordenador e autor do livro “"Agronegodcios: gestao, inovagéo e
sustentabilidade”, obra foi finalista do 582 Prémio Jabuti na area de “Economia, Administragao, Negocios, Turismo,
Hotelaria e Lazer”. Atualmente, € membro da Comissao de Educacao Sanitaria da Superintendéncia Federal de
Agricultura no Estado de Sao Paulo (CES-SFA-SP/MAPA). Coordenador da Rede Aurora de didlogos em Ater Digital
para a Ameérica Latina. Contato: Ifzuin@usp.br



Mtroducao

Comecando a Empreender:
Pa rte 1 OS primeiros passos

1° Encontro: SUrgindo Um EMPrE@NAEUON........viiiiei ittt e e eecitree e e e e e e bneraaeeeeseessansanaeeesssensassanaeeesas 5
V=] gL I = 1 0] oY =TT 0 1= o RN PSRRI 5
@(0] o gl o N @] 04 [=T et ] o S PN PP PPPPUPPPPPPRRRPS 6
VaAMIOS Pratlfar.... . et e e e et e eeeeeeeeeaeeeeaeesaeseessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssseeeseeeees 7
LN AV o =T [T SRR 8
2° Encontro: Tudo Comeca COM UM POIQUE........ueiiiiiiiciiieeee e cecciitreee e e eeesitrreeeeeesssbessaeeeeseeesnssssseesessessnsssseeeeens 9
O QUE € MISSA0, VISA0 € VaAlOIS 7.ttt ettt e et e e e et taeeseetaaneesesassasaabasnassesssnnssesssnnssesssnnesseees 9
Qual Seria a Melhor COmMUNICACA0 VISUGI?.......uiiiiiiieeee et ecae e e e e eebraa e e e s e s e s aanraeaeee s 10
VaAMOS PratlCar?.... .. e ittt et eeeeeeeeeeeeeeeaeseasessessssssssssssssssssssssssssssssssssssbessssssssssssssnesensesenseeeees 10
XU AT F= T LT UL o TS PPPRPPIS 11
3° Encontro: Transforme Sua [deia EmM Realidade........ooo ittt rree e e evanee s 12
O N O N[N =N 1Y [eYa [=] (o N @1 0 1Z= ST o 12
Vocé Conhece a Teoria da MUGANCA........occiiiiieee e icccciirree e e e eeeirrreee e e e eestbrrreeeeeeessasssreeeesssessssssasaeesesssnssneeees 12
Existe Alguma Ferramenta que ReUNe TUAO ISSO7Z.......uuiiiiiiiiiiiiei ettt seciree e e sitae e e s s vva e ta e s areaaeeenns 13
VAMIOS PratiCar.... . ittt e e e e et et eeeeeeeeeaaaaaaeaeeesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssessseesaabaseeeeeeens 17

A LIV AT . ettt ee ettt e et eeeeeseneeenassnassnssnssnssnnsssnsssnsssnsssnssensssnsssnnssnnsssnsssnsssnssnnsssnsssnssnnsssnsssnsssnsssnesssasbnneens 18




Analise, Identificacao e
Execucao do Projeto Pa rte 2

25l S oTdle]alude MAVAF=1o]] V2= or=To e [0 J @o] g [el=] 1 (o TN ST U UUPRRPRPS 19
POdemOS ULIliZar O BraiNWIITING?.......eeei ittt eesitre e e e e e e sbere e e e s e s e aebaaeedaeesessssaaeeessessnsssneeeessannans 19
A ANQLISE SWOT € OULIA OPCA0OT. . ueiiiiiieeieiiieeieiiteeeeiireesestreessstreesssssseesssssaeesssssseesssssseessssssesssssseessssibaneesssnees 19
VAIMIOS PratiCar. .. e it e e e et et e eeeeeeeeaaaeeaeaaaaeseesssssssssssssssssssssssssssnssesssssssssssssssssssessseseseeseeseees 20
LN A/ o =T L= O SRR 21
5% ENCONtrO: Vale @ PeNa CoITifICar .. uuiiiiiiiiiciiiiiee ettt ettt e e eertrre e e e e e e e saaaaaeeeeeeessasssaseeeeseensnsssaseeeesennnns 22
Como desenvolver e assegurar um padrao de qualidade para 0 seu produto OuU Servigo?........cceevvvveenn. 22
Como Garantir @ Seguranca dOS AlIMENTOS?.....ciii it e e e e e e ssbbrre e e e s s essaabeaaeeessennnns 23
Como Alcangar @ SUSTENTADIIAAUEY.......ooe e e e s e e e e e e e e s s sabbbaeeesseenasraaaeeeens 23
VT 0 [0 TN = | 1 [ or= I oS TP UPPPPPPP 23
N A/ o =T L= T S USRRPR 24
6° Encontro: ENCONtrando 0 SEU CamiNNO.....uuiiiiiieeeeiiiieecccciiiteeeeee e e e e e e eeeecrrrreeeeeeeessaseeeeanssssaeaaeeeeeseseeesnnnnns 25
O N O ST U] o[ Tala Br=1 A/ Yo SRR 25
Qual é a diferenca entre 0 pUDbIiCO-aIVO € PEIrSONA?......cciii it eerrree e e e e e e arrr e e e e e e e e, 25
COMO DEfiNir O PUBIICO-AIVO? ...ttt eee et e e e e e e e e rbbar e e e e e eeenbaeaeeeeeeesnssaaeeeseeennnssssaaens 26
VT 0 (OIS o = [ ot L o e OPPPPPPPPN 27
N AT 1= T [T SRR 27
VAN = ale]glu gl =& a g =No - W @e] g [ale] o o] o [l = TSR S PPRR 29
Vocé Sabe Como ANalisar @ CONCOMTENCIAY.......uuiiieeiiieeiiiiieeeeeeeecirreeeeeeeeesrreeeeeeseessssaeeeesssessnsssseeeessessanssbneeess 29
V1 0 Te 1 o = L (o= | o T PP PP U UUP PP UPPPPRR 30
N AV = T 1< PPSRPRPRPRRPPRRRS 31



Descricao, Entregas
Pa rte 3 e Premissas do Projeto

8° Encontro: Definindo 0 escopo do produto/servico € embalagem.........cooociieeicciiieee e e 32
V=T g Lo I DLy ] a1 1 o T =Yl ] o Lo X SRS 31
Vamos Definir 0 ESCOPO O SOIVICO? ... iiiiiieeeieeiiiiieeee e eecitte e e e e e e esirrreeeeseesssseaaeesaaeessnsssraeeessessnssssaeeeessssssssenes 32
Vamos Definir 0 ESCOPO O PrOoQUEO?........uiiiiei ittt ee et e s eeetvre e e s e e vaae e s eeabtaeeeeenasaneeeesnnnsnaeessnns 34
VaAMIOS PratiCar?...... e ittt e e et eeeeeeeeeeeeeaaaeaseseseesessssssssssssssssssssssssssssssshssssssssssssssssssssssseseseseeeseees 34
A VA6 F= Lo [T OO L o SO PP PPRPTPPPO 35
9° ENCoNtro: COM @ MA0 NA IMASSA...ciiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeee e e e e e e e e e aabe e eeeeeeaaaasassesaesessennans 38
O OB I o Ko Ul o =] d=T o SRS 38
ol IY=1 o] =N o] 0 g [o i o= V4 < o OO U PPPPPPPPS 38

VAN 0SS Plati Al 2 e ieie ettt ettt ettt eeteseeeneenesnssseassasnssnssnssnsenssssnssnssnssnsessnssnssnssnssnsnssnssnssnssnsnesnssnssnsssisnsnessesnsensenses 39




Plano de Marketing, Venda e
Fidelizacao do Projeto Pa rte 4

10° ENcontro: DecolandO Para O SUCESSO.......uuiiiiiiiiiiiiiiiieeee e eeciireeee e e sesirtaeeeesssesbaneaaeeeesssssasssneessssssssssssseeessns 40
Qual € a Importancia do Marketing Para SU@ EMPIreSa?..... e e bessteesssineesssivneessnsneessnsnnees 40
Quais Lugares os Clientes Podem Ter ACesso a0 MeU NEZOCIO?.....cciiuiuuieeiieiiuiieeseeniiieeeeesiireeesessrseeessssssnnes 40
VAIMOS PratiCar?... . e iiiiiiiiiiiiiiiiiiiereeeeee e eeeeeeeeeeeeeeeeteeeeeeeseesessesssssasssssssssssssssssssssssnbessssssssssssssssssssssssesssssseseseees 42
11° Encontro: FIorescenNdO NO MEICATO. ... .uuiiiiiiiiiiieeiiiiteee ettt e e ettt e e s s sbae e e s s s bab e e s esabaaaessssssaneesssssssnaeessnnns 43
TUAO Pronto Para @ Pré-VENGUAT... ...ttt e eeettee e e e s e eesttaaeeeeseeesasssdaseeeeeesanssaseeeessessnsssnseeessennnns 43
VAIMOS PratiCar?.. ... e ittt et e eeeeeeeeeeeeeeeeeeaeesesesssssssssssssssssssssssssssssssssshabessssssssssssssssssessesssseseeeeeens 44
7N AV o 1= T 1< OO o TR PPPTR 45
(AR =l g [ele] gl u o b M gl o F= e [N @ g 1Y == o I= TSR o ST 46
E Agora? O QUe FAzer NO POS-VENUA?.......ccuiiiieiiciieee e eciteee ettt e s s sritr e e s s setaree e s esbateeesesssaaaeesessssaeessensssneessanns 46
Quais Sa0 0S Canais de ALENAIMENTO A0 CllONTO .. coue ettt e et e ettt s eetaeseeannesesennseeensnssnsssls 46
TOPA UM DBSATIO?. .. iiiiiiiiiiiee ettt ettt e st e e s e sate e e s s eabteeeeessabaaeeessssstaeeessassssaaesenssssaeesssssssneessbansseeeesenssseeeennns 47
Entrega do RelAtOrio FINAl.. ..o ittt ssbre e e e s e sabta e e e s e sabbaeeeseenssaeeesathessaeeessnsssnaaens 48
VOCE CONNECE A SIZIA ESGY ...ttt ettt e e e e e e tbte e e e e e e e e e tbaaaeeeseessnssaaaeeesessnssssssesataensnssseeeeeens 48
O N o[BI U I (=l gl =] 011 [T F=To L= USSR SO 50



Introducao



13

No dia 11 de margo de 2020, a Organizacao Mundial de Saude
(OMS) noticiou a Covid-19, enfermidade causada pelo
coronavirus, como uma pandemia, a qual nomeia uma
disseminacao mundial de uma nova doenca. Além das mais de 6
milhdoes de mortes no mundo, a pandemia trouxe diversos
impactos negativos na vida da populacéo. [47] [48]

A economia mundial foi muito prejudicada, principalmente no
Brasil, em que diversos estabelecimentos tiveram que fechar
suas portas para diminuir a circulagdo de pessoas na rua, uma
vez que para diminuir a curva de contagio da doenga, a melhor
maneira de evitar o contagio era o isolamento social.

Fonte: [62]

Porém, com as portas fechadas e os consumidores, em meio a crise, buscando comprar somente itens essenciais a
sobrevivéncia, muitos empreendimentos, principalmente os pequenos negodcios, ndo conseguiram se sustentar, e
entdo tiveram que encerrar as atividades ou demitir alguns empregados devido a diminuicdo de carga de trabalho ou
para reducao de custos. [49]

Sendo assim, a pandemia ocasionou 0 aumento do indice de desemprego, de endividamento do brasileiro e de faléncias
de diversas empresas. Porem, para manter os seus negocios, os empreendedores tiveram gue se reinventar, buscar
inovacoes para atender as novas necessidades dos clientes de forma segura, como o trabalho remoto e o delivery. As
redes sociais se tornaram primordiais para divulgacao do produto e geragéo de desejo dos clientes. [49]

~
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O empreendedorismo e o desenvolvimento de novos
produtos e servigos podem surgir de diversas formas,
inclusive em momentos de necessidade de renda,
como foi a pandemia. Como foi o caso da “Art Donuts”,
empresa que foi aberta na cidade de Dois Irmaos (RS),
durante a pandemia, por uma familia que veio do México
com dois filhos pequenos, desempregados devido a
crise. Diego Barcelos e sua soécia e esposa, Jenifer
Staut, decidiram apostar nos Donuts que conheceram
no Meéxico, sendo um produto incomum no Brasil.
Porém, inicialmente, Jenifer comecou a vender roupas
ajudando seu marido a comprar a primeira batedeira, e
ele vendia os doces por entrega.

Fonte: [63]
Com o sucesso da receita, o casal conseguiu abrir o empreendimento fisico em novembro de 2020, encantando os

clientes até hoje. [50]

A pandemia evidenciou a importancia da inovagéo para se destacar no mercado, intensificando esse processo. A
Matchfood & um exemplo disso, uma empresa em Ribeirao Preto, que ajuda pessoas e negdcios a reduzirem as taxas
de alimentos desperdicados, auxiliando na doacdo, venda e compra de alimentos, bebidas, plantas e flores por
aplicativo. Dessa forma, as pessoas e empresas que jogariam esses itens fora, podem vender por atacado ou varejo,
ou até mesmo doar a guem mais necessita por essa plataforma.

~



E necessdrio ressaltar que empreender ndo est4 ligado ap
projetos ou grandes empresas. Inclusive, pode comegar ¢
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enas a necessidade de possuir um elevado capital, grandes
e forma pequena, com ferramentas de apoio estatal como

as incubadoras de empresas, organizagcoes que auxiliam pequenos projetos empreendedores fornecendo estrutura

fisica, logistica, equipe de apoio e consultoria, por tem

0o limitado, permitindo criar um ambiente favoravel para

orosperidade de uma empresa. Essas organizacoes estdo ligadas a instituicoes de ensino publico ou privado,
orefeituras e até mesmo outras empresas, com o objetivo de disseminar a ciéncia de como desenvolver novos
orodutos e servigcos e gerar novos negocios, empregos e renda. Ademais, a Universidade de Sao Paulo (USP) sedia

uma das maiores incubadoras de empresas do mundo, a Supera Incubadora, situada em Ribeirdo Preto, que ja auxiliou
mais de 300 startups, inclusive a Matchfood. [51] [62] [63]

0 fato

construir u
alunos que
dentro das

Fonte: [64]

€ que empreender €& qualquer acado de criagao,

desenvolvimento ou atribuicdo de valor a alguma coisa. Podemos
observar exemplos de pequenos empreendedores que podem

ma carreira de sucesso dentro das faculdades, como os
vendem produtos (camisetas, garrafas, shorts, coletes...)
agremiacoes, doces (brigadeiro, bolo, alfajor...) na saida do

restaurante universitario e oferecem aulas particulares e outros
servigos diversos como cuidador de animais (Pet sitter).

m



O empreendedorismo também vai além de atribuir valor a
alguma coisa, € tambem atribuir valor a vocé mesmo, pois
além da chance de desenvolver um produto ou um servico,
& um processo de autoconhecimento e de desenvolver
competéncias que podem passar despercebidas, mas que
sdo fundamentais para a vida profissional, e também
pessoal. Neste livro suas soft skills, ou seja, as habilidades
interpessoais, que estao entre as mais valorizadas pelos
recrutadores e lideres, como facilidade de trabalhar em
equipe, flexibilidade, empatia, adaptabilidade e
colaboracdo serdo evoluidas durante o processo de
criagdo. Aléem dessas, as hard skills, habilidades adquiridas
com formacao técnica, e habilidades verdes, que é a
responsabilidade ambiental e social dentro de uma

organizacéo, também serdo desenvolvidas. [57] [58] [59]
[60]

16

Fonte: [65]

Sera que vocé é um empreendedor? Sera que essa disciplina ndo € o inicio de um grande negocio? Sera que esse € 0
momento em que vocé descobrira um dom? Que se tornara empreendedor? Tudo inicia aqui. ..

m
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Parte |: 1° Encontro 18

1°Encontro - Surgindo Um Empreendedor

"Empreendedorismo é capacidade de pensar, planejar, coordenar e efetuar novos projetos, produtos e servicos" [1]. Por
meio dos NOSsSOS encontros, voceé tera uma vivéncia introdutoria ao empreendedorismo. No primeiro encontro, é
necessario iniciar esse caminho desenvolvendo as ideias para a criacdo do seu produto ou servico e a empresa

responsavel por desenvolvé-lo.

Vamos Empreender?

No inicio da nossa jornada empreendedora, precisamaos
pensar em uma palavra chave: inovacao, que
atualmente, é um dos principais pilares para um novo
negocio. Para contextualizar, podemos citar algumas
empresas com ideias inovadoras: como a Pronutrition,
nacional, que desenvolve e produz alimentos e bebidas
funcionais (alimento ou ingrediente que oferecem
beneficios a saude, reduzindo os riscos de doencas
cronicas degenerativas, como cancer e diabetes),
nutracéuticos (altamente nutritivos que atuam de forma
biologicamente ativa, auxiliando 0 Corpo em processos
metabolicos) e nutricosméticos (estimulam a producdo
de substancias que promovem efeitos benéficos na
pele, cabelos e unhas). [2] [3]

Qutra aspecto que precisamos pensar guando
falamos de empreendedorismo nos dias atuais, é a
sigla ESG, que vem ganhando visibilidade cada vez mais
no mercado financeiro e no mercado de trabalho. Este
termo, que inglés significa “Environmental, Social and
Governance” (ambiental, social e governanca, em
portugués), transmite praticas a serem seguidas em
respeito a uma responsabilidade com o meio ambiente
e seus limites, a um controle sobre os fatores que
afetam as pessoas envolvidas no processo, tanto
funcionarios, quanto consumidores e a governanca de
Uma organizacao com politicas de intermediacdo e
transparéncia. Os padrdes ESG, coloca tanto empresas,
quanto pessoas (habilidades verdes) acima da
concorréncia. [54] [55] [57]
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Dessa forma, a sustentabilidade € um fator que as empresas inovadoras estao buscando. Um exemplo e a
Chobani, do setor de laticinios, conhecida pelo seu logurte Grego, a qual busca a sustentabilidade ambiental como
um fundamento em sua empresa. Ela se compromete em buscar a utilizacdo de uma energia 100% renovavel|,
maximo retorno da agua utilizada nos processos, nenhum residuo é descartado em aterros e o combustivel
utilizado nos transportes é renovavel. Alem das embalagens de seus produtos gque sao projetadas e feitas para
serem reciclaveis, compostaveis e biodegradaveis. [4]

Para a organizacao das atividades é essencial realizar as
tarefas de forma eficiente e segura. Por tanto, as novas
ideias de um produto ou servico devem @ ser
materializadas, por meio de ferramentas que permitam
essa organizacao, para facilitar a execu¢do do processo.

Um recurso utilizado para demonstrar o conteudo de
forma simples e clara € 0 mapa mental, que consiste em
um tipo de diagrama, em que se utilizam palavras-chave,
cores, imagens, setas e formas. Como podemos
observar na Figura 1 [5].

\.

i Projetos

L

' Visdo geral

' Facil memorizar — Metas

=) Simples e divertido (") Estratégias

Mapas mentais

" ldeias

. Equipe - 3 ) Inovagéo
. Compartilhar —;:_'“-—- Cnlabomﬁn___—-—— —_

f
| Colegas

=] Pensamentos
' Mais efaetivo
Intuitivo

Figura 1 - Diagrama de apresentacao do mapa mental, exemplificando como
utilizar os recursos visuais para sua criacdo.



N ———SNN

Slogan

No desenvolvimento do mapa mental € necessario
pensar em um tema ou em um conceito central para
inicia-lo. O proximo passo é criar conexdes e

Logo

Encontros —( )~ 12 Capitulos —( )~ Livro ira conter [% Video

Storias

ramificagbes a esse tema, gue estara no centro, com -~
definicbes para outros temas, ideias, atividades e agoes — . ARSAN e
secundarias, utilizando linhas de diversas espessuras e aabilanadng e Acmimstiagte

Criar um servigo - para Engenharia

cores, varios tipos de letras, imagens, figuras e de Alimentos
desenhos. Esses recursos devem ser diretos,
representando a ligacdo entre 0s termos, que serdo
explicados também com palavras-chave, para maior

Mapa meantal
Canva

Anélise Swot

Brainstorming

Clareza e entendimento da equipe, ativando nosso oo
pensamento e memoria. Observe 0 mapa mental roca
realizado para o desenvolvimento deste livro. [45] Figura 2 - Mapa mental descrevendo o desenvolvimento do livro didético

para a disciplina de administracdo para engenharia de alimentos.

Dito isso, agora € a sua vez de pensar numa empresa e qual produto ou servico VOCé e sua equipe irdo
desenvolver!/Primeira atividade: vocés deverdo pensar se sera um produto ou um servico e de que forma o
mesmo sera inovador para o cliente. Alem disso, deve-se pensar qual é a funcdo deste que sera oferecido, se é
tangivel (ex. um alimento funcional) ou intangivel (ex. buscador de precos e fornecedores) e também no nome
da empresa. Pense em um publico alvo para o seu produto ou servico. Para organizacao dessas ideias, vocé
devera realizar um mapa mental abordando os conceitos pensados e decididos a respeito da sua nova empresa
e do produto/servico que irao desenvolver.
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Afividade 1 — Primeiras ideias

Nome dos |[Insira os nomed Curso  |[Insira o cursd
infegrantes

Data [[nsi_-ra a dat;a

Em grupo, responda as perguntas relacionadas ao primeiro encontro.

1. Qual &€ o nome da sua empresa?

[[nsi_ta sua resposta ]

2. Qual & o produto/servico oferecido pela sua empresa?

[[nsi_ta sua resposta ]

3. De que forma seu produto ou servico serd inovador?

[[nsi_ta sua resposta ]

4. Qual & a funcdo do seu negocio? Ele € tangivel ou intangivel?

[[nsi_ta sua resposta ]

5. Com fodas as respostas prontas, o grupo deve elaborar um mapa menial
abordando fodos 05 conceitos pensados sobre sua nova empresa € o
produto/servico que ird desenvolver.

Fonte: Elaborado pelos Autores.
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2°Encontro - Tudo Comeca com Um Porque

NO nosso segundo encontro, é preciso determinar a identidade e o propdsito da sua empresa, para servir de
guia para as futuras decisfes. Para isso, as empresas determinam sua missao, sua visdo e seus valores. Que além
de direcionar as atividades da empresa, também irao servir de base para a confeccao de sua identidade visual,

em que é feito o slogan e o logo da companhia.

O Que é Missao, Visao e Valores?

A mMissao comunica 0 Motivo, a razao da sua empresa
existir, sendo capaz de transmitir o proposito de forma
clara e compreensivel, enquanto a visao, projeta um
cenario abrangente de onde a sua empresa deseja
chegar, ou seja, uma perspectiva futura que vocé almeja
através dos seus objetivos de longo prazo. Por fim,
temos os valores que determinam 0s principios que sua
empresa levara adiante em suas ideias, para o0s
funcionarios, sociedade e para o mercado. Geralmente,
as empresas definem pelo menos de 5 a 6 pilares que
devem ser seguidos em todas as suas acoes, servicos e
produtos. [41] [42]

Para contextualizar, podemaos citar a missao, a visao e
0s valores da Nestlé para o mercado brasileiro, uma
das empresas do setor de alimentos de bebidas mais

reconhecidas pela qualidade de seus produtos do
mundo.

Missao, visdo e valores da Nestlé Ng%ﬁ_z‘ﬁé

Missao: “A missao da Nestle é oferecer ao consumidor brasileiro produtos reconhecidamente
lideres em qualidade e valor nutritivo, que contribuam para uma alimentacao mais saudavel e
agradavel, gerando sempre oportunidades de negocios para a empresa e valor compartilhado
com a sociedade brasileira.”

Visao: “Ser o parceiro que ajuda vocé a crescer atraves de solucoes criativas em alimentos e
bebidas, respaldadas por marcas reconhecidas, que permitam inovar e satisfazer seus clientes.
Como empresa lider mundial em nutricao, saude e bem-estar, a equipe NESTLE PROFESSIONAL
tem verdadeira paixao pelo que faz e esta sempre comprometida com a tarefa de oferecer
formulas criativas, personalizadas e comercialmente viaveis.”

Valores: “"Pessoas em primeiro lugar. Qualidade de nossos produtos e servigos. Segurancga e
inegociavel. Respeito para todos, dentro e fora da empresa. Responsabilidade em toda decisao.
Paixao pelo que fazemos.”

Fonte: [44].
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A identidade visual, se traduz atraves do design da empresa, 0 qual muitos empresarios a veem como
sinbnimo de estética. Porem, o design reproduz as ideias e 0 comportamento de forma visual, transmitindo
toda a qualidade e eficiencia de seu produto ou servico, aproximando a empresa com 0 publico alvo,
buscando aumentar a competitividade, lucratividade e procurando alcancar novos mercados. Trata-se do
cartdo de visita da organizacdo, sendo essa a primeira impressao que o seu cliente tera de vocé. [6]

Para determinar o design da empresa, procuramos elaborar o seu slogan, o l10go, a marca e as cores que irao
constituir toda a sua identidade visual. O slogan é a frase de efeito, curta para facil memorizacdo e
identificacdo instantanea com a marca. O logo ou logotipo é a escrita do nome da empresa de forma
estilizada, personalizada com letras, numeros e simbolos. E a marca € a identidade visual da empresa, sendo
composta por logotipo, simbolo, slogan, entre outros. [6]

Como atividade, vamos determinar agora a/missao, a visao e 0s valores da sua empresa e confeccionar o slogan,
0 logo e a marca da mesma, determinando as cores e pensando sempre no seu produto ou servi¢o. Lembrando
gue o design deve seguir o conceito da sua empresa e ser unico.
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Afividade 2 — Miss@o, visdio, valores e design

Momes dos |[Insira os nome Curso [Insira o cursd

integranteas

Nome da E.n.s:ira o nome da E'ﬂlPI‘E'SEl] Produto/servigo E.m:ira o produto ou mg;
empresa

Data E.nf.:i.ra a daiﬂ

Em prupo, responda as perguntas referentes ao seguondo encontro.

Missdo:
1. Por que sua empresa existe?

E.n.s:ira a respﬂ-sti
2. Qual foi o motivo para sua criagdo?

EIISiIﬂ.H.I'ESPQEli

Visdo:
3. Como vocé esperd que sua empresa esteja no futuro?

E.rlf.:ira a I-ESP{)Ela
4, Quais sGo os seus objetivos futuros?

E.n.s:ira a respﬂ-sta

Valores:

5. O que inspira sua equipe?

E.n.s:ira a respﬂ-sta

6. Quais valores, principios diferencia sua empresa de oufras?

EIISiIﬂ.H.I'EEP'DEli

Design:
7. Vocés deverfio confeccionar o slogan, o logo e a marca da empresa (a mdo
ou em alguma plataforma como o Canval.

Fonte: Elaborado pelos Autores.
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3°Encontro - Transforme Sua Ildeia Em Realidade

Para 0 Nosso terceiro encontro, € necessario conhecer ferramentas que servirdao para registrarmos as ideias,

concretizando Nnossa empresa e 0 N0sso produto/servico.

O Que é 0 Modelo Canvas?

O modelo Canvas e um exemplo de ferramenta de
planejamento estrategico que consiste em nove blocos
com uma pergunta diferente para cada um, que ira
auxiliar no desenvolvimento e no esbo¢co de novos
produtos ou servicos ou que ja existem, mas que
necessitam de reformulacdo. Os guestionamentos sao:

/]

Modelo Canvas

1.Proposta de valor: O que sua empresa vai oferecer para o mercado que atendera as necessidades
e desejos (valor do produto/servigo) dos clientes?

2.Segmentos de clientes: Quais segmentos de clientes serao foco da sua organizacao? Para quem
é destinado seu produto ou servi¢co?

3.Canais: Como o seu cliente/consumidor vai comprar e receber seu produto/servi¢co?

4.Relacionamento com clientes: Como a sua organizacao se relaciona com cada segmento de
cliente/consumidor?

5. Atividades principais: Quais sao as atividades e operagcoes essenciais para entregar o seu
produto/servi¢co para seu cliente/consumidor?

6.Recursos Principais: Quais sao os principais recursos para que seja possivel a realizacao das
atividades principais?

7.Parcerias principais: Quem sao meus parceiros e fornecedores que me apoiam? Preciso trabalhar
com cooperativas?

8.Fontes de receita: Como vocé conseguira lucro?

9.Estrutura de custos: Quais sao os gastos para realizar minha proposta de valor?

Fonte: Adaptado de [7].

Vocé Conhece a Teoria da Mudanca?

A ferramenta de planejamento (teoria da mudanca)
servira de acompanhamento e validacdo das acles e
dos resultados buscados para o seu produto ou servico.
Os quais serdao analisados por seu impacto em curto,
médio e longo prazo, e a partir disso, ficara claro para
realizar as mudancas de correcao de curso necessarias
na sua empresa. No mundo corporativo, a ferramenta
esta sendo utilizada para analisar os impactos
socioambientais que 0s produtos e acbes de
determinada empresa podem gerar, aplicando no
desenvolvimento, gerenciamento e avaliacdao de
intervencdes das organizacoes. [&]

Para coloca-lo em pratica, dividimos em quatro pilares:
impactos, produtos, acOes/atividades e insumos. E
podemos responder algumas perguntas que ira auxiliar
no desenvolvimento de cada pilar: [8]



Teoria da mudanca

Impactos: Quais mudancas o produto/servico traz para os beneficiarios e a sociedade?
Produtos: Quais sao os produtos/servicos gerados? Qual a quantidade e qualidade dos
produtos/servicos?

Acoes/atividades: Quais sao as atividades, acoes, processos e projetos executados? Tempo
medio de ciclo e custo do processo de fabricacao/execucao?

Insumos: Quais sao os recursos (financeiro, material @ mao de obra) necessarios para gerar 0s
produtos/servicos estabelecidos?

Fonte: Adaptado de [8].

Existe Alguma Ferramenta que
Reune Tudo Isso?
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comprometimento e envolvimento na empresa,
juntamente com as principais atividades (acOes
diretamente ligadas a entrega do produto/servico para o
cliente) e recursos financeiros (contratacao dos
funcionarios, pagamento dos parceiros e fornecedores,
custos basicos: agua, luz, internet, servico limpeza),
materiais e estruturais (compra de equipamentos,
mateéria-prima, mobilia, materiais de escritorio, custo de
locacdo da fabrica e sede da empresa), necessarios para
desenvolver o produto/servico. [10]

O modelo C, reune as melhores caracteristicas do
‘modelo canvas” e da “teoria da mudanca” em um
guadro com fluxo dinamico, analisando a organizacao
empresarial e os impactos gerados por ela, sendo
divididas em trés etapas: capacidade organizacional,
fluxo do negdcio e teoria da mudanca. [9] [10] [11]

Dentro da capacidade organizacional, analisamos
todos os envolvidos (funcionarios da empresa,
parceiros e fornecedores), suas respectivas funcoes,

Modelo C: Capacidade organizacional

1.Equipe: Como sua equipe ira trabalhar? Qual o nivel de atuacao e a organizacao das pessoas
(Funcao/talentos)? Como vocé escolhera quem fara parte da sua equipe, qual o critério? Qual e como
sera feito o alinhamento da equipe em relacao ao projeto?

2.Parceiros: Quem sao nossos principais parceiros e fornecedores? Como eles vao trabalhar em
conjunto com a nossa empresa? Qual sera a funcao deles dentro do processo de fabricacao/prestacao
do produto/servico? Existem empresas ou produtos/servicos similares que podem se tornar possiveis
parceiros para o seu negocio? Qual parceiro ou fornecedor pode alavancar o nosso potencial de
impacto?

3.Atividade-chave: Quais atividades sao essenciais para concretizar ©  negocio
(producao/desenvolvimento)? Quais acoes sao necessarias para produzir/prestar 0 nosso
produto/servigo para 0s nossos clientes?

4. Recursos: Quais recursos sao necessarios para realizar as principais atividades-chave (item 3.)? Quals
recursos (materiais, estruturas) sao essencials para a realizacao do negécio? Iniciamos a empresa com
algum recurso? Quais sao?

5.Custos: Em relacao as atividades-chave e recursos utilizados, quais sao os custos envolvidos? Quais
custos sao essenciais e indispensaveis para o desenvolvimento e funcionamento do negocio?

Fonte: Adaptado de [10].
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Para a etapa do fluxo do negocio, precisamos pensar sobre gqual sera o valor do nosso produto/servico, quais
necessidades e desejos serdo o foco da empresa e guem tera essas demandas atendidas (cliente, consumidor),
e consegquentemente qual setor e nicho de mercado que o produto/servico estara inserido, analisando as
oportunidades e fontes de receita para o negocio. [10]

E por fim, para teoria da mudanca, devemos desenvolver o problema social ou ambiental que gueremos
resolver, do porqgue ele existe, como 0 publico o recebe, como resolveremos e 0s resultados. Essa etapa é
separada em:

Modelo C: Fluxo do negécio Modelo C: Teoria da mudanca

1.0portunidade de mercado: Analisando a problematica do produto/servico que foi definido pela 1.Contexto e problema: Qual € o problema (social/ambiental) que o produto/servico se propoem
sua empresa, existe alguma oportunidade comercial na 4area? Existem algum problema resolver? Quais sao as causas dessa problematica?
relacionado a problematica inicial do produto/servico que precisa ser atendido/resolvido? 2.Publico/foco do impacto: Qual o publico-alvo atingido pelo produto/servigo? Somente o publico-

2.Clientes: Qual é o perfil do nosso cliente? O nosso cliente faz parte do nosso publico-alvo? O alvo do produto/servigo que recebe o impacto das intervengoes e estratégias, ou existem outros
cliente somente adquire/paga ou também é o usuario do produto/servico? publicos que sao beneficiados?

3.Proposta de valor: Qual é a solucao fornecida (produto/servi¢o) para o cliente? Qual é o valor 3.Visao de impacto: Como foi o impacto causado pelo produto/servico no contexto do problema
agregado e quals necessidades e desejos do cliente foi atendido através do produto/servigo? (Item 1.)? O produto/servi¢o fol capaz de solucionar o problema e transformar o ambiente de
Como o cliente enxerga o seu produto/servico? O que ele enxerga como valor no seu negocio? forma positiva?

4.Fontes de receita: Como sua empresa vai gerar recursos financeiros? O recurso financeiro sera 4.Intervencao (estratégias): Quais estrategias e macroatividades para gerar impacto? O que sera
gerado atraves da venda/prestacao do produto/servico? Além do produto/servico principal, feito para gerar impacto no nosso cliente, no mercado, no nosso nicho?
existira outras atividades, produtos que poderao ser fontes de receita? Quais serao todas as fontes 5.Saidas/outputs: Quais sdo 0s gastos, custos (material, mao de obra, recursos financeiros) em
de renda da empresa, o que sera entregue para o cliente, e como sera realizado o pagamento geral em relacao as intervencgoes e estratégias realizadas no (Iltem 4.)?
(pacote, plano anual, promocao, financiado)? 6.Resultados a curto e médio prazo: Quais sao os resultados iniciais produzidos através das

5.Resultado financeiro: Qual o lucro (excedente) da empresa? Em quanto tempo sera possivel atividades desenvolvidas (Item 4.)? Quais sdo os resultados intermediarios para determinar o
adquirir esse lucro? impacto causado (mudanca do publico, aceitacao do produto/servigo)?

Fonte: Adaptado de [10]. Fonte: Adaptado de [10].

Vamos Praticar?

Como a atividade desse encontro, vocés deverdo completar o modelo C adaptado, focado nos aspectos
principais dos nossos encontros, da empresa e do produto/servico do empreendimento que estao
desenvolvendo. Deverdo discutir em grupo e determinar as caracteristicas e fluxos para que as ideias se tornem
mais concretas.
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Modelo C adaptado
para o livro de Administracao - ZEB 0761
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ONONe

Capacidade organizacional [ 000

Fluxo do negoécio

1.Quais sdo os membros da equipe e qual sera sua fun¢io na empresa?
Laura (autora), Ester (coautora) e Fernando Zuin (orientador).

Professor convidado e designer da capa.

3. Quais sdo as principais atividades a serem executadas pelo negdcio?
Apresentar ferramentas e metodologias para criacao de uma empresa e um produto/servigo.

4. Quais recursos estruturais e materiais sdo necessarios para fazer acontecer?
O nosso livro e digital, porem as ferramentas utilizadas sao: computador, word, power point, canva,
editor de imagem, conteudos em livros online sobre o tema.

bolsas da USP (PUB).

O livro finalizado.

5. Quem & o cliente? Quem pagara pelo servico/produto?
O cliente & aluno porem o livro nao é cobrado pois o mesmo foi originado de um programa de

6. Qual e o produto/servico entregue ao cliente?

7. De que maneira sera gerado os recursos financeiros?

Nao sera gerado recursos financeiros pois o livro é gratuito.

ONONS Teoria da mudanga

8. Qual e o problema social e/ou ambiental que estao propondo a resolver? Quais sao as causas dessa situacao?

Os problemas sao: aulas muito tedricas, pouca dinamica em sala de aula, falta de preparo profissional dos alunos para processos
seletivos (estagios, trainee) e aulas online (pandemia). As causas desses problemas, em sala de aula, se deve ao sistema de
ensino atual da graduacgao defasado, que nao acompanhou as mudancas da sociedade, principalmente do perfil dos alunos.

9. O que sera feito para gerar impacto? Quais sao as macro-atividades?

O nosso livro tem o objetivo de nao ser apenas um material de suporte, mas também proporcionar uma metodologia de
aprendizagem ativa dentro da sala de aula e desenvolver as soft skills dos alunos. O impacto gerado € na vida profissional do
aluno, preparando-o para processos seletivos da vida real em empresas. As macro-atividades sao as atividades que propomos.

10. Quais sao os resultados iniciais a serem produzidos para alcancar o impacto?

Os resultados iniciais sao o inicio do desenvolvimento da empresa e da ideia do produto/servico.
11. Quais resultados intermediarios expressam as mudancas no publico ou dimenséo do impacto?
Os resultados intermdiarios sao a avaliacao do desenvolvimento da viabilidade, certificagdes, publico-alvo, analise da

concorréncia e definicao do escopo do negocio, no tempo adequado.

Fonte: Elaborado pelos Autores.




Aftividade 3 - Modelo C adaptado

E[nsi.ra o cu:csci

Nomes dos | [[nsira os nomed Curso
integrantes

Nome da  |[insira o nome da empresa | Produto/servico |[Insira o produto ou servicd
empresa

Data [nsira a datd

Em grupo, responda as perguntas do Modelo C adaptado referente ao terceiro encontro.

Capacidade organizacional:
1. Quais sGio 0s membros da equipe e qual serd sua fungdo dentfro da empresa?

[[nsira a resposta ]

2. Quais sGo os parceiros e qual papel ter@o®

[[nsira a respasta

3. Quais sGo as principais atividades a serem executadas pelo negbcio?

E[ns:i:a a respnsta

4. Quais recursos materiais e estruturais séo necessdrios para fazer acontecer?

[[ns:ira a respoate]

Fluxo do negdcio
5. Quem € o cliente? Quem pagara pelo servigo/produto?

[[nsita a resposta
6. Qual € o produto ou servigo entregue ao cliente?

[[nsita a resposta

7. De que maneira serd gerado os recursos financeiros?

ira a respost
Ins spostd

Teoria da mudanca
8. Qual é o problema social efou ambiental que estdo propondo a resolver?

Quais sdo as causas dessa situagcdo?

E[nsi.ra a resposta ]

9. O que sera feito para gerar impacto? Quais sdo as macro atividades?

E[nsi.ta a resposta ]

10. Quais os resultados iniciais a serem produzidos para alcangar o impacto?

[[nsi.ta a resposta ]

11. Quais resultados intermedidrios expressam as mudangas no publico ou
dimensdo de impacto?

[[nsira a resposta ]

Fonte: Elaborado pelos Autores.
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4°Encontro - Viabilizacao do Conceito

Para nosso quarto encontro, precisamos pensar se 0 NO0sSSo projeto e viavel, analisando-o em diferentes
aspectos e perspectivas para determinarmos se é capaz de se desenvolver sem obstaculos intransponiveis. Para
iSso, podemos utilizar ferramentas como a analise SWOT e Brainwriting.

Podemos Utilizar o Brainwriting?

O Brainwriting € uma derivacdo do Brainstorm, porém, na sua conduc¢ao, entende-se que para uma boa analise
e desenvolvimento de uma ideia depende do grau de contribuicdo dos sujeitos envolvidos. Para sua execucao,
0S integrantes da equipe deverao cronometrar o tempo e a cada 5 minutos, um escreve todas as suas ideias
para a tematica escolhida e apos esse tempo, devera passar a folha com as anotacdes para o proximo membro.
Assim, deverao colocar seus pensamentos e solu¢des de forma conectada com 0s outros, produzindo ideias em
gquantidade, para que encontrem a resposta juntos. [12] [45]

A An éli se SWOT é Outra Opgé 0? TAné.Iise SWOT seraque devemos criar um livro para a disciplina de Administragéo - ZEB 07612 -
ONON®, Pontos Fortes || | O O O Pontos Fracos ||

A andlise SWOT, consiste em uma ferramenta de | . emaseoasedmmons o ||| 2 Gore nao abords todes se fortamentas o mom
estratégia representada por um quadro COM QUALIO | - imgwgemisctooniotin + Musoneia dovorsto oen
divisGes para analisar os pontos fortes e fracos (aspectos | o e
internos), e as oportunidades e ameacas de um negocio 000 Oporturidades || I ]|
(aspectos externos). E assim, serd possivel organizar um | - ceacidade em restuar metodologas attas de |||+ uros lros da dres escrto por autores mal
plano de agdo que busca mitigar 0sS risCos e elevar as | e s e | (koan Acodoms, rospondo A sranty)
chances de sucesso do produto e servico, e garantindo a

sobrevivencia da sua empresa. [13] Fonte: Elaborado pelos Autores.
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NoO primeiro quadro, vocés deverdo responder quais sao 0s reais pontos fortes do seu empreendimento em
relacao aos concorrentes, considerando a vantagem competitiva, os melhores recursos utilizados, bem como as
atividades e 0 processo gque se destaca na sua empresa. No segundo quadro, é necessario desenvolver quais
sdo 0S pontos fracos do seu negocio em relacdo aos concorrentes, respondendo se 0 seu produto/servico é
sustentavel ou confiavel, e se os funcionarios estao aptos para o servico. Apos isso, € necessario desenvolver os
aspectos externos, COmMo: quais sao as oportunidades para o seu negocio; que legislacOes e certificacOes
devemos possuir; que programa de financiamento e parcerias do governo podem beneficiar a sua empresa;
entre outros. E por fim, quais sao as ameacas para 0 seu negocio, externamente ao ambiente da empresa, COmo
alguma tributacdo ou concorrente que pode prejudicar o desenvolvimento da sua empresa. [13]

Agora é a sua vez! Para compreender e concretizar tudo o que foi dito, e para verificar a viabilidade do seu
projeto, vocé deveraresponder as perguntas abaixo, que foram retiradas de programas empreendedores, COmo
0 Shark Tank, um reality show, onde aspirantes no mercado precisam negociar com grandes investidores, e 0
Ted Talk, uma serie de palestras que abordam diferentes assuntos, como o empreendedorismo. [14] [15]
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Atividade 4 - Viabilidade do negdcio

Nomes dos |[Insira os nomes Curso Insira o cursd

infegrantes

Nome da | [Insira o nome da empresa | Produto/servico |[Insira o produto ou servicd
empresa

Data [Insi.ta a datﬂ

Em grupo, vocés deverdo responder ds perguntas abaixo, retiradas de programas empreendedores
como o Shark Tank® e Ted Talk®.

1. O que forma o seu produto Unico?
[['nsira a resposta ]

2. Qual a maior empresa deste mercado que vocé esta entrando?

Insira a respost3

3. Qual € o plano de desenvolvimento da empresa?

[Insira a respostd

4. Como vocé convenceria os investidores a aplicar capital no seu
produto/servico? O porqué eles deveriam investire

Insira a respostd

! Disponivel em: https://br.sonychannel.com/series/shark-tank-brasil. Acesso em: 09 nov. 2022.
2 Disponivel em: https://www.ted.com/about/our-organization. Acesso em: 09 nov. 2022.

Fonte: Elaborado pelos Autores.
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5°Encontro - Vale a Pena Certificar

Em nosso quinto encontro, € necessario entendermos a importancia das normas e certificacoes voluntarias
para um determinado mercado consumidor, para nossa empresa e produto/servico obté-las. A certificacao da
Sua empresa prova que ela atende requisitos especificos em seus processos, praticas, produtos e servicos,
impactando na qualidade dos mesmos, na visao que 0s consumidores terdao de sua companhia e na sua
responsabilidade social e ambiental. Atualmente, os certificados voluntarios sao cada vez mais reconhecidos e
exigidos pelo mercado e dos consumidores, e ndo mais um diferencial competitivo perante a empresa

concorrente. [16]

Como desenvolver e assegurar um padrao de qualidade para o seu produto ou

servico?

As certificacOes de qualidade mais conhecidas sao 0s
certificados I1SO  (International  Organization for
Standardization), um conjunto de normas, que
nacionalmente estdao alinhados com as praticas e
normatizacdes da Associacao Brasileira de Normas
Técnicas (ABNT), indispensaveis na gestao dos padrdes
de qualidade e regulamentacao dos recursos relativos
aos produtos e servicos ofertados pelas empresas.
[17]

A 1SO 9001 e a ISO 22000 sao exemplos de
certificacbes que podem ser adquiridas nas
organizacdes de empresas da cadeia produtiva
agroalimentar, como na sua. A primeira esta
relacionada com o estabelecimento de um sistema
de gestdo de qualidade, que garantira o desempenho
padronizado dos processos, funcdes, funcionarios e
do produto/servico, buscando a satisfacao dos
clientes, reduzindo os custos por falhas, gerando
crescimento da competitividade e melhorando a
imagem da sua empresa no mercado. [18] [19]



Ja a ISO 22000 esta relacionada com outras normas
internacionais de sistemas de gestdo, incluindo a ISO
9001, porém essa norma inclui a seguranca e controle
alimentar garantindo a empresa uma estrutura bem
definida e estavel de gestdo da seguranca do alimento,
transparéncia para seus consumidores, melhoria do
desempenho no controle, monitoramento  dos
processos dos alimentos e atendimento pleno das
conformidades legais de seguranca.

Outras certificacfes, que sao obrigatérias para a
comercializa de alimentos no Brasil, sdao os selos que
garantem controle, qualidade e especificacfes, como
0s selos do Servico de Inspecao Federal (S.I.F.) que
determinam os padrdes de qualidade dos produtos de
origem animal destinados a alimentacdo, assegurando
as condi¢Oes sanitarias e condicOes fisico-quimicas do
produto. Existe também selo do Servico de Inspecdo
Estadual (S.I.E.), que garante o controle sanitario e
comercializacao de produtos de origem animal de cada
estado e que o produto esta apto ao consumo.
Ademais, 0 Servico de Inspecdo Municipal (5.I.M.) é
outro selo de fiscalizacao de produtos de origem
animal, mas em nivel municipal. [20] [21]

35
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Como Garantir a Seguranca dos
Alimentos?

Ha outros selos ndo obrigatorios (voluntarios) que
garantem caracteristicas especificas do produto, como
organico, conferido pelo SisOrg (Sistema Brasileiro de
Avaliacao da Conformidade Organica) que assegura
gue o produto é isento de fertilizantes sintéeticos ou
transgénicos e agrotoxicos, e que ele e seu pProcesso
de fabricacdo ndo causa danos ambientais, ou vegano,
o qual é averiguado e cedido pela Sociedade
Vegetariana Brasileira e garante que o produto é livre
de ingredientes de origem animal em sua composicao
e também durante o0 seu processo de fabricacao. Alem
desses, existe também, o selo ARTE, do Ministerio da
Agricultura, Pecuaria e Abastecimento (Mapa), para
assegurar que produtos lacteos, carneos, pescados e
seus derivados e produtos de abelhas, foram
produzidos de forma artesanal, ou seja, possuem
caracteristicas tradicionais, regionais e culturais. [21]
[61]
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Podemos certificar nossa empresa com os selos verdes, que vdo garantir aos consumidores que 0S pProcessos

empresariais e fabricacdo do produto/servico ndo possuam impactos negativos sobre o meio ambiente e que
Sejam sustentaveis em varios aspectos como 0 uso de energia prezando sempre pela eficiéncia energética, o
USO consciente e responsavel da agua nos processos industriais, a garantia do ciclo produtivo correto desde a
producdo de alimentos sem agrotoxicos e fertilizantes quimicos ate a utilizacdo de embalagens sustentaveis, ©
controle das operacdes florestais respeitando sua capacidade de regeneracdo e gerenciamento no
armazenamento, transporte e descarte do residuo, e quando possivel o reaproveitamento. [22]

Na atividade, vocés deverdo determinar pelo menos trés certificagdes obrigatorias que a sua empresa tera, e
a importancia dessas certificacdes, baseado na criacao do seu produto/servico, podendo escolher outras nao
obrigatorias.
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Afividade 5 — Certificados € selos

Nomes dos |[Insira os nomed Curso [Insira o cursd

integrantes

Nome da  |[Insira o nome da empresd | Produto/servico |[Insira o produto ou servicd
empresa

Data [nsira a dat3

Em grupo, determinem os selos e certificados que sua empresa terd.

1. Quais certificagdes obrigatdrias sua empresa terG? (Cite pelo 3 certificagcdes)
[Insi:a a resposta ]

2. Por que vocés escolheram essas certificacées? Qual é a importancia delas?

finsira a respost

3. Sua empresa apresentard algum selo ndo obrigatério (organico, sustentavel,
vegano...)2 Se sim, quais?

finsira a respost3

Fonte: Elaborado pelos Autores.
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6°Encontro - Encontrando o Seu Caminho

Continuando a nossa caminhada no desenvolvimento do seu produto ou servi¢o, precisamos conhecer mais
sobre os &mbitos de vida do nosso publico-alvo, o responsével pela sobrevivéncia da sua empresa. E por meio
do entendimento do perfil dos nossos clientes que conseguiremos estabelecer uma comunicacao eficiente para
definir e direcionar estratégias de vendas, para atendermos as necessidades e expectativas do nosso publico,

aléem de determinar todo o marketing da empresa. [23] [24] [25] [26]

O Que é o Publico-alvo?

O publico-alvo € o grupo de pessoas com interesses
em comum e gue sua empresa deseja atingir para
consumir o seu produto/servico. Definindo o perfil
desse grupo de consumidores, conseguimos definir
um alvo para ajustar as  estratégias de
desenvolvimento e marketing. Atualmente, com mais
informacdes e procura, 0s publicos-alvo estao cada
vez mais especificos. Isso ndo é diferente no setor
alimenticio, o qual estda mais rigoroso no Consumo,
devido a busca de alimentos com particularidades que
podem envolver fatores de saude e genéticos, como
as pessoas intolerantes a lactose ou ao gluten. Outros

fatores de mudanca de habitos alimentares também ja
sdo notados, como 0 aumento de pessoas que se

declaram vegetarianos e veganos, ou até mesmo a
mudanca de habitos sociais como a busca pels
sustentabilidade socioambiental, criando mercado
consumidor amplo destinado para todos os tipos de
produtos. [23] [24] [25] [26]

Alem dessas especificidades, 0os grupos que podem
consumir seu produto/servico, podem ser definidos
também pelo género, faixa etaria, nivel de
escolaridade, renda media mensal, classe social,
localizacao geografica e comportamento nas redes
sociais.  Por isso, devemos desenvolver nosso
produto/servico visando qual publico queremos
atender e como faremos para atingi-lo. [23] [24] [25]
[26]
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Qual é a diferenca entre o publico-alvo e persona?

Persona do livro de Administracao - ZEB 0761

Publico-alvo do livro de Administracao - ZEB 0761

b

|
J

=) Julia Souza

E 22 anos

*@I 4° ano de
Engenharia

de Alimentos

Deve-se diferenciar os termos: publico-alvo e persona. O publico-alvo, dito anteriormente, é 0 grupo de
pessoas com caracteristicas, interesses ou habitos em comum que a nossa empresa ira alcancar. Ja a
persona, trata-se de um “personagem” especifico, ou seja, uma representacao ficticia do nosso consumidor
ideal, com o desenvolvimento de caracteristicas mais especificas e pontuais. Com a definicdo da persona,
criamos um estudo mais profundo de como prosseguir com as estratégias de desenvolvimento e marketing.

@eo0

-> Graduando na Faculdade de Zootecnia e Engenharia de
Alimentos - USP

-> Localizagao: Pirassununga - SP

->» Status de relacionamento: solteira

-> Renda familiar: ate R$1.500,00

-> Motivada em aumentar seu conhecimento nas areas de
gestao e empreendedorismo para criar seu proprio negocio

-> Utiliza as redes: Instagram, Facebook e Whatsapp para se
comunicar

-> Os desafios que Julia enfrenta sao os de autoconhecimento
e adquirir novos conhecimentos

-> Gosta de disciplinas que envolvam projetos com aulas

praticas.

Fonte:

Elaborado pelos Autores.

(23] [24] [25] [26] [45]

Problemas?

Publico-alvo
(Quem sao as pessoas gque
sofrem com esses problemas
e necessitam de solucoes)

00

* Aulas muito teoricas

* Pouca dinamica em sala de aula

» Falta de preparo profissional dos alunos para processos
seletivos (estagios, trainee)

* Aulas online (pandemia)

000

* Alunos em geral, de qualquer universidade, que estao
cursando as disciplinas de administragcdo, gestao,
projetos e empreendedorismo.

Fonte: Elaborado pelos Autores.
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Definindo 0 nosso publico-alvo, podemos pensar nos consumidores fidelizados e como atingi-los, pois diferente

dos compradores, que irdo consumir seu produto/servico para atendimento de uma necessidade do momento,
sem escolha da marca, os consumidores, acompanham e consomem por uma influéncia dos seus principios ou
por uma influéncia de outras pessoas, mantendo constancia no consumo.

Com a acessibilidade a internet e o aparecimento de influenciadores digitais de nichos diferentes, as pessoas
estdo cada vez mais influenciando outras pessoas a comprarem determinados produtos e isso se tornou
fundamental no sucesso de venda. [23] [24] [25] [26] [45]

Para definir o nosso publico-alvo, devemos compreender o gue 0 N0sso produto/servico irg oferecer para os
consumidores, respondendo: Qual é o beneficio oferecido por ele? Quais problemas ele podera solucionar? E
quais necessidades ele ira atender? [23] [24] [25] [26] [27]

Em seguida, entenderemos o possivel publico-alvo da nossa empresa, respondendo: Quem sdo as pessoas
gue sofrem com esses problemas? Quem sdo as pessoas gue necessitam desse tipo de solu¢do? E quem sdo
as pessoas que utilizam produtos/servicos semelhantes? [23] [24] [25] [26] [27]

Alem disso, concluiremos os habitos de compra do possivel publico-alvo da nossa empresa, definindo a
guantidade de compra dessas pessoas, se esse ato de adquirir um produto/servico envolve varios elementos
COMO: a sua vontade; desejo; sentimento ou necessidade; local que costumam realizar a compra; e quais 0s
habitos de compra e utilizacdo deste produto/servico.
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E por fim, com essas respostas, alcancaremos o perfil do nosso publico-alvo, definindo as caracteristicas
como: genero, faixa etaria, nivel de escolaridade, renda média mensal, classe social, localizacao geografica,
comportamento nas redes sociais, habitos de consumo, emprego e outras informacdes adicionais que podem
aprofundar essa analise. [23] [24] [25] [26] [27]

Agora, é a sua vez de determinar o publico-alvo e persona da sua empresal



Atividade 6 — PUblico-alvo e Persona

[[nsi_ta o cursc]

Nomes dos |[Insira os nomed Curso
infegrantes

Nome da [[nsi_ra o nome da emprese] Produto/servico [[nsi_ta o produto ou servit;x]
empresa

Data [[nsi_-ra a dat.a

Em grupo, responda as perguntas a baixo para determinar o publico-alve e a persona da sua

EMmpresa.

Identificando os possiveis consumidores:
1. Qual s@o os beneficios oferecidos pelo seu produto/servico?

[[nsi_ra a resposta ]

2. Quais problemas o seu produto/servico pode solucionarg Quais sGo as
necessidades atendidas pelo seu produto/servico?

[[nsi_ta a respost:!

3. Quem sdo as pessodas que sofrem com esses problemase Quem sQo as pessoas
que necessitfam desse fipo de solucdo?

[[nsi_ta a respost:!

4. Quem sdo as pessoas que utilizam produtos/servicos semelhantes?

[[nsi_ra a resposta ]

Determinando os hdbitos de compra dos possiveis consumidores:
5. O qgquanto os clientes consomem deste produto/servico?

[[nsi_ra a resposte]

6. O ato de compra dos consumidores envolve vontade, sentimento ou
necessidade?

[[nsi_ra a respostii

/. Onde os consumidores costumam realizar a compra do produto/servico?

[[nsi_ra a resposte]

Definindo as caracteristicas do publico-alvo:

8. Determine as caracteristicas do seu publico-alvo baseado nas respostas dadas
nas questdes anteriores, definindo o género, faixa etdria, nivel de escolaridade,
renda média mensal, classe social, localizagcdo geografica, comportamento nas
redes sociais, hdbitos de consumo, emprego, vicios e outras informacdes que
acharem necessarias.

[[nsi_ta a resposta ]

Definindo a persona:

Baseado nas perguntas abaixo, defina a sua persona.
Qual nome vocé quer dar para a sua personas

Qual a idade da sua personas¢

Onde ela vives

Qual € a sua renda familiar?

Qual é o seu nivel educacional?

Qual & seu status de relacionamento?

O que motiva as decisdes da sud personag Quais sGo 0s seus inferesses e
habitos?

8. Qual € a sua profissdo?

9. Qual setor ela atuae Onde ela trabalha?

10. Quais redes sociais ela utiliza para se comunicarg

11. Quais sdo suas responsabilidades profissionais?

12. Quais sdo o0s seus desdafios € o que ela busca alcancar?

[[nsi_ta a resposta ]

N RS

Fonte: Elaborado pelos Autores.
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7°Encontro - Exame da concorrencia

Nesse encontro, realizaremos o estudo da concorréncia, fundamental para entendermos com guem estamaos
competindo, pois trata-se de um vendedor que oferece um produto/servico semelhante ao seu. E explorando a
concorréncia, que seremos mais criativos, exigindo que saiamos da zona de conforto e aumentemos a
produtividade nas atividades. [28] [29]

Vocé Sabe Como Analisar a Concorréncia?

Para realizarmos essa analise da concorréencia, podemos utilizar ferramentas, como as 5 Forcas de Porter, que
Nnos ajudarao a localizar a nossa empresa dentro do mercado e realizar a analise do ambiente competitivo. Para
dtilizarmos essa ferramenta definimos as cinco forcas: [30]

5 forcas de Porter
1.Como é a rivalidade entre os concorrentes? Respondendo essa pergunta, entendemos quem
sao 0s concorrentes diretos, com 0s mesmo publico-alvo, como essas empresas estao agrupadas,
se ja estao consolidadas e admiradas e o porqué, e quais sao as suas vantagens competitivas

(localizagao, custos, margens).

2.Quais sao os produtos/servigos substitutos? Ou seja, quais produtos/servigos existentes que
podem solucionar o mesmo problema que o seu, ou pelo menos parte dele, o mesmo beneficio ou
algo similar?

3.Qual é o poder de barganha dos fornecedores? Essa questao indica quantos fornecedores
existem na regiao, como € seu poder de negociacdo e se ele comercializa com 0s seus
concorrentes.

4.Como evitar/atrapalhar a entrada de novos concorrentes? Como patentes, marcas fortes ou
contratos de exclusividade.

5.Qual é o poder de barganha dos clientes? E necessario buscar solugoes para nao depender de

poucos consumidores, como a venda pela internet.
Fonte: Adaptado de [30].
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Dessa forma, conhecendo o concorrente e entendendo seus pontos fortes e seus pontos fracos, tragcamaos
planos e estratégias para obtermos vantagem competitiva em cima das vendas. Outro aspecto importante
nesse estudo, é como realizar o marketing da sua mercadoria, uma vez que existe uma disputa do seu publico-
alvo com as outras empresas, e com 0 Nosso publico-alvo ja definido no encontro anterior, &€ mais facil realizar o
estudo do concorrente, definindo quem ele é e como supera-lo. [28] [29] [45]

5 Forcas de Porter do livro de Administracao - ZEB 0761 '

000 Poder de negociagéao dos | Q00 Ameaca de produtos ||
fornecedores substitutos
* Autores dos conteudos utilizados * Livros que abordam o mesmo
(livros, sites, empresas) e S _ tema
+ Preferéncia a conteudos gratuitos| ~ = = < || * Plataformas de estudo online

— Nao existe custo e poder de

Baixa ameaca de produtos
negocia¢ao com os fornecedores ‘lr \d P

substitutos

* Nao ha concorrentes -> livro

realizado para a disciplina com o

O00 Ameaca de entrada de apoio do docente

novos concorrentes
Nio existe rivalidade entre os
concorrentes

« Ndo ha concorrentes -> livro * Clientes: alunos

realizado para a disciplina com o
apoio do docente

—s Néo existe ameaca de entrada de l Baixo poder de negociacao dos
novos concorrentes clientes

* Material feito para a disciplina e
escolhido pelo docente

Fonte: Elaborado pelos Autores.

Como a atividade do nosso sétimo encontro, vocés deverdo determinar o local em que sua empresa estara
instalada e realizar a analise competitiva através da ferramenta 5 forcas de Porter.



Atividade 7 — Andlise competitiva

Nomes dos |[Insira os nomes Curso nsira o cursd
infegrantes

Nome da [[nsi_-ra o nome da empresal Produto/servico [[nsi_-ra o produto ou servigc]
empresa

Data [[nsi_ta a datzi

Em grupo, determine o local em que sua empresa serd instalada e realize uma andlise competitiva

por meto das 5 forcas de Porter.

Locail:
1. Qualserd o local onde sua empresa serd instalada?

[[nsi_ta a respostzi

5 forcas de Porter:
I. Como & a rivalidade enfre 0s concorrentes? Responda essa pergunta

informando quem s@o 0s concomrentes diretos, com 0s mesmo publico-alvo,
como essas empresas esto agrupadas, se jd estdo consolidadas e admiradas
e 0 porqué, e quais sGo as suas vantagens competitivas (localizac@o, custos,
margens.

[[nsi_ta a respostzi

2. Quais sao os produtos/servicos substitutose Ou seja, quais produtos/servicos
existenfes que podem solucionar o mesmo problema que o seu, ou pelo menos
parte dele, o mesmo beneficio ou algo similar?

[[nsi_ta a respostzi

3. Qual € o poder de barganha dos fornecedores? Essa questdo indica quantos
fornecedores existem na regidio, como & seu poder de negociacdo e se ele
comercializa com 0s seus concotrrentes.

[[nsi_-ra a resposte]

4. Como evitar/atrapalhar a enfrada de novos concorrentes? Como patentes,
marcas fortes ou confratos de exclusividade.

[[nsi_ta a resposta ]

5. Qual é o poder de barganha dos clientes2 E necessario buscar solugdes para
ndo depender de poucos consumidores, como a venda pela infernet.

[[nsi_ra a resposta ]

Fonte: Elaborado pelos Autores.
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-



Parte IlI: 8° Encontro 47

8°Encontro - Definindo o escopo do
produto/servico e embalagem

Para esse encontro, entenderemos e definiremos 0 escopo do seu produto ou do seu servico. O escopo trata-
se das especificacdes, uma descricao com todas as caracteristicas e detalhamentos do produto/servico para

atender as expectativas do mercado e para padronizacao de producdo e venda. O escopo € um dos principais
aspectos a serem definidos no planejamento de um projeto, para obtermos sucesso na execucao. [31]

Vamos Definir o Escopo?

Primeiramente, para definirmos o escopo do produto ou do servico, revisaremos as gquestoes abordadas nos
encontros anteriores:

1.0bjetivo do produto;
2.PuUblico-alvo e suas caracteristicas;
3.Localizacao que sera produzido e comercializado.

Vamos Definir o Escopo do Servico?

Para a definicdo do escopo do servico, diversos aspectos devem ser definidos: Qual problema ele ir3
solucionar? Como sera realizado? Como sera feita a comunicacao entre os clientes e a empresa para divulgacao
e contato? Sera um servico padronizado ou estilizado? Como sera o uniforme e a identificacao do funcionario?
Sera uma consultoria ou franquia? Havera um cartao de visita e quais informacdes estarao contidos nele?
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° ® ,
Vamos Definir o Escopo do Produto? Textura tatil (exemplo: reacdo do produto a forca,

como maciez (do pao, do marshmallow); dureza (de
Para definirmos o escopo do produto, quando se trata yma bala); coesividade (de uma bala de goma):

de um [ alimento, devemos determinar diversas viscosidade (do leite condensado); fluidez (da dgua);
caracteristicas como a embalagem, as dimensGes e 0S  elasticidade (da gelatina); adesividade (da manteiga de
aspectos sensoriais. amendoim); fraturabilidade (do bolo e do pé de
Caracterfsticas sensoriais: [32] moleque); a mastigabilidade (da bala toffee)
gomosidade (do mingau de aveia)). Textura auditiva
(exemplo: sonoridade em Dbebidas carbonatadas
(refrigerantes, espumantes, cervejas) das borbulhas
de dioxido de carbono que emanam das tacas e a
sonoridade em verté-las em uma taca; a crocancia de
um biscoito cracker). Textura oral (Exemplo: atributos
relacionados ao tamanho, forma e orientacao das
particulas de um produto, como a leveza de um
mousse, densidade do chantilly, escamosidade do
peixe, fibrosidade de carnes ou frutas e vegetais;
atributos de superficie relacionados com a presenca,
iberacao e adsorcao da umidade e/ou gordura na
superficie do produto ou proximo dela (tambéem

2.Textura: textura visual (exemplos: aeracdo de apresenta textura tatil e visual), como a umidade do

mousses ou bolos; “frescor” de vegetais como macad, Presunto, a suculéncia da carne, o sumo da laranja, a
cenoura, aipo, etc.). gordura do salame, a cerosidade do chocolate.)

1.Aparéncia: cor e intensidade da cor, a2
homogeneidade (exemplos: transldcido, limpido,
sem pontos, sem sinérese, sem separacdo de
faseetc.), 0Ss parametros de conformacao
(exemplos:  escamoso,  granulado,  fibroso,
polposo/celular/aerado,  cristalino,  etc.),  0s
parametros de superficie (exemplos: umidade -
seco/umido/molhado/sumoso, de gordura -
oleoso/  gorduroso/seboso/ceroso,  etc), O
tamanho, forma e interacfes entre pedacos e
particulas (exemplos: aglomerado/solto, fluidez de
DO, eto).



3.0dor: notas aromaticas (exemplos: baunilha, frutal,
floral, fantasia, herbaceo, etc. )

4.Sabor: gostos (exemplos: doce, acido, salgado, umami
e amargo)

5.Pressao (tato) e temperatura (exemplos:
guente/frio, picante, refrescante, alcodlico)

6.Sensacoes tateis bucais (exemplos: alcalino,
adstringente, pungente, picante, etc., percebidas pela
ingua, palato, bochechas e esbfago. Resultantes da
irritacdo e da dor causada por estimulos quimicos na
boca, nariz ou garganta, como a pungéncia da raiz forte
ou wasabi, a picancia de algumas pimentas, a
alcalinidade da agua de coco e a adstringencia do vinho,
suco de uva.)

ApOs a definicdo dessas caracteristicas fisico-quimicas
do seu produto, devemos determinar 0 escopo da
embalagem que sera produzida para a comercializacao
deste produto, como as dimensdes, cores, material,
permeabilidade, condicbes de armazenamento e
embalo.
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Caso seu produto nao seja comestivel e trata-se de
alguma ferramenta para auxilio, maguina ou a
propria embalagem que sera fornecida dentro da
industria de alimentos, as caracteristicas também
devem ser descritas como a sua utilidade,
funcionamento, producado, dimensdes e materiais.

Escopo do produto - livro de Administracao - ZEB 0761

OO0 Qual & a utilidade do seu produto? | 000 Como utilizar o seu produto? Tera I
manual de instrugdes? Como ele sera?

O objetivo do nosso livro & proporcionar um aprendizado _ . . o o
) _ ) O nosso produto @ um livro de linguagem facil, autoexplicativo
diferenciado para os alunos, com uma metodologia de o .
e digital para que todas as pessoas com internet possam

aprendizagem ativa tentando preparar o mesmo para . , . ,
acessa-lo. O livro & composto por 12 encontros, os guais

rocessos seletivos, estagios, trainee, e tambeém . N . L
P ’ glos, ’ apresentam uma explicacao sobre o conteddo e uma atividade

desenvolver suas soft skills. no final para ser realizada. Com esse livro, os alunos

conseguirao criar a sua empresa e um produto ou servigo.

OO0 Como o seu produto sera produzido? 1 Quais serao as dimensodes, materiais e 1
000 cores do seu produto?

O livro foi produzido de forma digital. Inicialmente, foi feita

uma pesquisa sobre os conteludos da grade curricular da O livro & em formato digital, que nao sera impresso, mas

disciplina. Dessa forma, foram selecionados, os conteudos a formatacao foi feita utilizando o tamanho A5 (14,8 x 21

que sao mais pertinentes para compor o livro. Em seguida, cm). Alem disso, foi utilizada uma paleta de cores

foi desenvolvido exercicios baseados em processos variadas em tons pasteis.

seletivos, de estagios, trainee e em testes de empresas.

Fonte: Elaborado pelos Autores.

Vamos Praticar?

Como a atividade do encontro, vocés deverao
definir o escopo do seu produto ou servico!



Afividade 8 — Escopo do produto/servico

Nomes dos |[insira os nomed Curso [Insira o cursd

intfegrantes

Nome da  |[Insira 0 nome da empresd |Produto/servigo |[insira o produto ou servigd
SMmpresd

Data [ln5ira a dat.i

Em grupo, determinem o escopo no local correspondente ao seu negdcio.

Se for um produto alimenticio:
Aparéncia:

1. Quais serdo as cores, infensidade das cores & a homogeneidade do seu
alimento®

(Exemplos: ranslicido, limpido, sem pontos, sem sinerese, sem separacdo de fase,
efc.)

[[n5ira a resposta ]

2. Quais serdo os par@metros de conformacdo (exemplos: escamoso, granulado,
fibroso, polposo/celular/aerado, cristalino, etc.). os par@metros de superficie
[exemplos: umidade - seco/Umido/molhado/sumoso, de gordura — oleoso/
gorduroso/seboso/ceroso, efc.), o tamanho, forma e interagdes entre pedacos
& particulas (exemplos: aglomerado/solto, fluidez de pd, efc.)2

[lnSira a resposta ]

Textura:

3. Qual sera a textura visual?
(Exemplos: aeracdo de mousses ou bolos; "frescor” de vegetais como maga,

cenoura, aipo, efc.)

[ln5ira a res.pns.t.i

4. Qual sera a textura tatil?

Responda essa pergunta fomando como exemplo: reacdo do produto & forca,
como maciez (do pdo, do marshmallow); dureza (de uma balal; coesividade (de
uma bala de goma); viscosidade [do leife condensado); fluidez [da dgua):
elasticidade (da gelating); adesividade [da manteigoa de amendoim);
fraturabilidade [do bolo e do pe de moleque); a mastigabilidade [da bala toffee);
gomosidade [do mingau de aveia).

[lnsira a resposta ]

5. Qual sera a textura auditiva®

[Exemplo: soncridade em bebidas carbonatadas (refrigeranfes, espumantes,
cervejas) das borbulhas de dioxido de carbono gue emanam das facas e a
sonoridade em verté-las em uma taca; a crocdncia de um biscoito cracker)

[l1\5ira a respnst.i

6. Qual sera a textura oralg

(Exemplo: atibutos relacionados ao tamanho, forma e orientacdo das particulas
de um produto, como a levera de um mousse, densidade do chantilly,
escamosidade do peixe, fibrosidade de cames ou frufas e vegetais; afributos de
superficie relacionados com a presenca, liberacdo e adsorcdo da umidade e/ou
gordura na superficie do produto ou préoximo dela [também apresenta fextura fafil
e visual), como a umidade do presunto, a suculéncia da came, o sumo da laranja,
a gordura do salame, a cerosidade do chocolate.)

[l1\5ira a resposta ]

Odor:
/. Quais serdo as notas aromaticase
(Exemplos: baunilha, frutal, floral, fantasia, herbdceo, efc.)

[[nﬁira a resposta ]

Sabor:

8. Qual serd o gosto do seu alimento?
[Exemplos: doce, acido, salgado, umami e amargo)

[lnsira a respns.t:;

Fonte: Elaborado pelos Autores.



PressGo e temperatura:

9. Qualserg a pressdo (tato) e temperatura do seu alimenio?
[Exemplos: quente/frio, picanfe, refrescante, alcodlico.)

[lnsira a resposta ]

Sensacdes tateis bucais
10. Qudis serdo as sensagdes tateis bucais do seu alimento®
[Exemplos: alcalino, adstingente, pungenfe, picanfe, efc., percebidas pela lingua,
palato, bochechas e esdfago. Resultantes da imitacdo e da dor causada por
estimulos quimicos na boca, nariz ou garganta, como a pungéncia da raiz forte ou
wasabi, a pic@ncia de algumas pimentas, a alcalinidade da dgua de coco e a

adsfringéncia do vinho, suco de uva.)

[lnsira a resposta ]

Se for um produto mas ndo & alimenticio:

Se trata-se de alguma femamenta para auxilio, maguing ou a prépria
embalagem que serd formecida deniro da indlstria de alimentos, deve-se

definir:

Embalagem:

11. Além disso, vocés deverdo redlizar o escopo da embalagem que serd produzida
para a comercializagdo deste produto, definindo as dimensdes, cores, material,
permeabilidade, condigbes de armazenamento e embalo.

[lnsira a resposta ]

1. Qual & a utilidade do seu produto?

[lnﬁira a resposta ]

2. Como utilizar o sev produto? Terd um manual de instrugdess Como ele sera?

[[nﬁira a resposta ]

3. Como ele serd produzido?

[lnsira a resposta ]

4. Qual sera as dimensdes, materiais e cores do seu produto®

[lnsira a resposta ]

Se for um servigo:
Para a definicdo do escopo do servigo, deve-se definir:

1. Como o servico serd redlizado e como serd feito a comunicagdo entfre os
clientes & a empresa para divulgagdo e acessos

[lnsira a resposta ]

2. O servigco serd padronizado ou estilizado?

[h\s.ira a resposta ]

3. Como serd o uniforme para identificagdo e seguranga¥ E o cartdo de visitase
Quais informagdes estardo contidas nele®

[lnSira a resposta ]

4, Trato-se de uma consultoria ou esse servico serd realizado na sede? Serd uma
franquic®

[lnSira a respnsta

Fonte: Elaborado pelos Autores.
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9°Encontro - Com a Mao na Massa

Neste encontro, realizaremos a prototipagem, que consiste em criar uma simulacao do seu produto/servico gue

se aproxime da intencao e represente a sua funcionalidade na realidade, sendo feita antes da execucao final do
produto/servico que entrara no mercado. Trata-se de uma ferramenta de verificacdao das ideias de todo o
processo de criacao e venda, para que atenda as expectativas dos consumidores. [33] [34] [45]

O Que é a Prototipagem?

A acao de gerar um prototipo apresenta diversas
vantagens, como testar a funcionalidade e a
usabilidade, identificando durante 0sS processos se
funciona de forma plena ou necessita de ajustes,
proporcionando feedbacks, coletando as opinides dos
clientes, e até mesmo dos desenvolvedores para
possiveis mudancas que maximize o atendimento das
expectativas, e dessa forma atingir  maior
assertividade, diminuindo o0s riscos de lancar um
produto com falhas. Além disso, & importante destacar
gue investir em prototipos, que podem apresentar
falhas, € mais barato do que o investimento no
produto final que ndo foi testado anteriormente,
portanto essa criacdo para verificacao reduz tempo e
custos. [33] [34]

Os prototipos podem apresentar diferentes niveis de
fidelidade: podem ser baixa quando é produzido uma
retratacdo mais simples, sendo mais baratos pois
retratam um rascunho com as caracteristicas mais
superficiais. Podem ser de meédia fidelidade,
representando ligeiramente o produto projetado ou
alguma especificidade dele. E por fim, de alta
fidelidade, uma producao mais cara e complexa do
produto com o maximo de detalhes proximos da
realidade. [33] [35] [45]

Vocé Sabe Como Fazer?

Para a producao do prototipo do produto podemos
escolher realiza-lo fisicamente, em papel, realizado
com ilustracdes a mao ou no computador de forma
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mais simples e barata, podendo se tornar mais
complexas com a coleta de feedbacks, ou com um
modelo em volume, que compde uma representacao
visual mais fiel e completa do produto, com cores,
dimensdes e texturas, porem ndo conseguem retratar
sua funcionalidade. [34] [35]

Para a prototipagem do servico sao feitas encenacdes

de como ele sera realizado, simulando o ambiente
com todos 0S processos de comunicacao entre os
funcionarios, o0s clientes, o atendimento e o0s
procedimentos a serem seguidos. Dessa forma, é
possivel testar se as expectativas impostas serao
atendidas e caso surjam duvidas, como sana-las. [34]
[35]

A atividade deste encontro consiste em realizar a prototipagem do seu produto, tornando realidade o que foi
feito no encontro anterior (escopo) por meio de representacdes no canva, photoshop, powerpoint ou até
mesmo a mao, especificando a frente e o verso do mesmo, ou do seu servico, apresentando um esguema do
fluxo das etapas e processos que serao realizados, além de confeccionar o uniforme, o cartdo de visita e outros
aspectos definidos por vocés, como algum tipo de brinde que os clientes receberao!
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10°Encontro - Decolando Para o Sucesso

No nosso décimo encontro, é fundamental entendermos a importancia do marketing para nossa empresa, que

vai além de vender mais. Mas o que é o marketing? E o conjunto de processos e ferramentas utilizadas para
criar, explorar, comunicar e propagar o seu produto com valor para clientes, parceiros e toda a audiéncia. O
ponto principal dessa atividade é na geracao de valor e fidelizacdo do seu produto/servico, por meio da
capacidade de comunicacao da sua empresa com o seu publico-alvo. [36]

Qual é a Importancia do Marketing Para Sua Empresa?

1. Melhora o envolvimento com os clientes, os quais 5 Melhora a tomada de decisées principalmente
terdo mais contato com o0 negocio, permitindo uma  com uma ocupacdo central da internet, sendo
fidelizagao e geragao de sensagao de pertencimento. possivel realizar questionarios e pesquisas com o

2. Ajuda na construcdo da marca, ganhando publico, além de fornecer relatorios dos historicos

relevancia no nicho de atuacdo para fortalecimento e de vendas e buscas, minimizando as chances de
crescimento da empresa falhas para as futuras decisdes de desenvolvimento

e divulgacao.
3. Otimiza o relacionamento com os clientes,
proporcionando ofertas que melhorem a experiéncia
com a marca e solucionem os problemas de forma mais
especifica para cada consumidor.

6. Diferencia a empresa da concorréncia,
fundamental devido a alta competicdao no mercado
consumidor. Dessa forma, uma propaganda com

boas ofertas e que agregarao valor ao seu negocio,
4. Impulsiona as vendas, ja que com a realizacad do pode colocar sua empresa a frente dos

marketing, mais pessoas visualizaram e conhecerao O  pncorrentes.
produto/servico, podendo aumentar as vendas, sendo

com conteudo, marketing digital, andncios pagos ou

outras formas.
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Quais Lugares os Clientes Podem Ter Acesso ao Meu Negocio?

O canal de venda sera responsavel por ser o meio de contato dos consumidores com 0 seu produto/servico
para a venda! Com a escolha dos canais bem definidos e que fazem sentido de acordo com o seu publico-alvo,
suas ofertas serdao mais vistas e com mais chance de vendas. O canal de venda pode ser fisico, porem,
atualmente, o mais comum é pela comunicac¢ao digital na internet. [37]

Na internet, sdao diversas possibilidades: Canais de venda offline:

Canais de venda - online
1.Ecommerce: Loja virtual da empresa, sendo o mais comum como canal de venda no mundo online.

Canais de venda - offline

Nesse site & vendido exclusivamente produtos/servicos da empresa e é customizado com a sua 1.Ponto de venda: Pode ser a propria loja fisica ou franquias. Este canal € uma 6tima oportunidade

identidade. para produtos em que as pessoas gostem de provar antes de comprar, como artigos de vestuario,
2.Marketplace: Este canal @€ como um shopping virtual, onde marcas diferentes sao divulgadas em um porém, sem uma presenca minima na internet, & dificil ter sucesso nas vendas.

lugar, como o Mercado livre, Americanas e Amazon. Dessa forma, voce consegue aproveitar o alcance 2.Venda direta: Este canal se destaca pelo contato direto entre o vendedor e o consumidor, esse

de grandes sites, principalmente para pequenos negocios que nao possuem muita visibilidade.

3.Programas de afiliados: Consiste na venda de produtos ou servicos por meio de outra pessoa que
utiliza o proprio site ou rede social e ganha uma comissao. E como um vendedor online que divulga a
marca e links de vendas do seu negocio. Atualmente, as empresas estao cada vez mais procurando
esse tipo de canal, atraves dos influenciadores digitais nas redes sociais.

4.Redes sociais: No Instagram e Facebook, & possivel criar um perfil/pagina para a empresa, além de 3.Telemarketing: Sao os atendimentos realizados (vendas) através do telefone, para oferecer
existir ferramentas de marketplace que mostram os precos diretamente nas fotos e encaminham o novos produtos, promoc¢oes, agendar visitas, entre outros.
consumidor para o site. O Whatsapp/Telegram também se tornou uma op¢ao como canal de venda,
com o uso de um perfil profissional que é possivel divulgar seus produtos por meio de grupos em que
as pessoas recebem informacoes e ofertas.

Fonte: Adaptado de [37].

contato pode ocorrer dentro do estabelecimento, ou atraves de agendamento onde o vendedor
se desloca até a casa do cliente (Natura, Avon, Eudora), também se encaixa nesse canal os
vendedores porta a porta, que passa nas casas do cliente sem realizar agendamento (operadoras
de internet, vendedores de frutas, produtos de limpeza e alimentos artesanais).

Fonte: Adaptado de [37].

Vamos Praticar?

Como atividade, vocés deverao confeccionar o post de divulgacao para o Instagram e gravar 4 videos no
formato de Stories (videos curtos que duram 24 horas na plataforma) podendo apresentar uma continuidade
de tema ou serem individuais, mostrando o potencial do seu produto. Se for um servico, deverao explicar gual
problema ele solucionara e como ocorrera esse processo para o consumidor.
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11°Encontro - Florescendo no Mercado

Tudo Pronto Para a Pré-venda?

Livro de Administracao - ZEB 0761

Pre-venda

Lancamento

000

ORONO)

O docente e as bolsistas
PAE e PUB revisaram o
livro e realizaram uma
pesquisa com alunos que
ja utilizaram  material
semelhante na disciplina.

Foi a aplicacao e utilizacao
do livro no primeiro dia de
aula da disciplina.

Fonte:

Na nossa reta final, é necessario pensarmos em uma
pre-venda e no lancamento do seu negocio! A pré-venda
é 0 primeiro contato do seu produto/servico final com os
possiveis consumidores, sendo uma estratégia para
chamar a atencdo do publico e gerar uma possivel
conexao do cliente com o seu negocio. Além disso, e
possivel obter feedbacks de aceitacdo no mercado antes
do lancamento, o que torna possivel, mudancas na
execucao do negdcio ou nas estratégias de marketing

Flaborado pelos Autores.

para que o sucesso de vendas seja mais concreto.

Essa pré-venda pode ocorrer de diversas formas, de
acordo com o produto/servico fornecido, além do
publico-alvo.

Pode ser por meio de uma pesquisa, com as
primeiras impressfes dos consumidores, COmo O
gosto, cheiro ou do proprio design. Atualmente, com o
mundo mais conectado pelas redes sociais, as marcas
estao procurando entrar nas “trends” do Tiktok e
Instagram, termo que significa tendéncia e nomeia
conteudos que atingem um pico de popularidade
nessas redes sociais por um periodo. Esses conteudos
podem ser dancas, uma musica especifica ou desafios.
[38]

Ademais, é preciso planejar o lancamento do seu
negocio, sendo de um produto ou Sservico, pois este
momento é fundamental para despertar interesse no
publico em consumi-lo. Para determinar as
estratégias, € necessario pensar em todos 0s aspectos
gue ja definimos em encontros anteriores, Como
publico-alvo e concorréncia.



Para a pré-venda vocés fardo um— sendo uma pesquisa de opinido ou até mesmo uma

trend nas redes sociais, que pode ser videos experimentando o produto ou explicando o servico, em que 0
melhor pode ganhar um brinde da sua empresa. A partir do roteiro de pré-venda grave 3 videos no aplicativo
TikTok para seu publico-alvo.

Para o langamento, serd necesséario criar outro roteiro de um evento presencial, sendo fundamental transmitir

para O publico, qual é o objetivo do seu negocio, como ele funcionara, como entrard na rotina dos
consumidores, os beneficios de consumi-lo e mostrar as evidéncias de sucesso para realmente convencé-los a

comprar seu produto ou contratar o seu servico.



Atividade 11 — Pré-venda e lancamento

Nomes dos |[Insira os nomed Curso [nsira o cursd

infegrantes

Nome da [[niira o nome da emprese] Produto/servico [[nsi:a o produto ou senngd
empresd

Data [[nsi:a a datz]

Em grupo, realize um rotetro e videos de como serid a pré-venda e o evento de lancamento do seu

produto/servico.

Pré-venda:

1. Readlize um roteiro de como serd a pré-venda, que pode ser uma pesquisa de
opini@o ou afé mesmo uma frend nas redes sociais, videos experimentando o
produto ou explicando o servigo, use sua criatividade! A partir do roteiro de
pré-venda grave 3 videos no aplicativo TikTok para seu publico-alvo.

[h'LstiIa a resposta ]

Evento de lancamento:

2. Olangcamento do produto/servico serd um evento presenciall Realize um roteiro
para este evento, relatando comeo ele funcionard, como enfrard o seu negdcio
na rotina dos consumidores, os beneficios de consumi-lo e evidéncias de sucesso
para realmente convencé-los a comprar seu produto ou contratar o seu servico.
Para auxiliar, vocés poderdo se basear na seguinfes perguntas:

a) Ser&o palestras? Quantas e como os assunfos serdio abordados?
b) Algum influenciador participard?

c) Tera dinGmica com o publico? Brindes®

d) Como serd fransmifido sua funcionalidade?

e) IrGo distribuir folders? Que informacdes estéio contidas nele?

[[ILEE]IEI d I'ESPDSta

Fonte: Elaborado pelos Autores.
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12°Encontro - Linha de Chegada

E Agora? O Que Fazer no Pos-venda?

Agora, com 0O seu produto/servico no mercado,
chegou a hora da poés-venda!l Essa ultima etapa é
responsavel por reunir estratégias que irdo melhorar
cada vez mais a experiéncia de compra de um
produto ou contratacao de um servico por meio do
atendimento ao cliente. E através disso, a relacao dos
consumidores e da empresa é estreitada, sendo uma
forma de fidelizar clientes.

Pos-venda do livro de Administracao - ZEB 0761

ONONe

» As bolsistas PAE e PUB irdo avaliar juntamente
com o docente o uso do livro em sala de aula;

« No final do semestre, sera realizado uma
pesquisa andtnima com todos os alunos, onde

poderao atribuir notas para o livro, design,

atividades, exercicios, sugerir mudancas e

destacar pontos negativos.

Fonte: Elaborado pelos Autores.

Quais Sao os Canais de Atendimento ao Cliente?

O atendimento ao cliente pode ser feito pelo telefone, pelo servico de atendimento ao cliente (SAC), por e-
mail, normalmente especifico so para reclamacoes e sugestdes, chats pelo proprio site da empresa, Com 0 uso
dos chatbot gue utiliza inteligéncia artificial e as redes sociais (Instagram, Facebook, Whatsapp e Twitter), que
com o0 mundo moderno, se tornaram fundamentais na aproximacao da marca com os clientes, sendo o local
mais facil, do publico moderno, de obter-se informacoes e tirar duvidas.
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Um bom atendimento pelas redes sociais aumenta a chance de retencao de clientes, e as marcas estao
buscando essa maior interacao com os consumidores, como o Burger King que responde os clientes, sendo
criticas, elogios ou sugestdes de forma informal, estreitando essa relacdo. [39] [46]

Normalmente, as reclamacdes seguem protocolos para formaliza-las, porém, os comentarios das fotos ja sao

feedbacks iniciais que as empresas precisam se atentar, para mel
reputacao. Ndo responder os clientes pode ocasionar em cance
canal de atendimento muito conhecido é o “Reclame aqui”, uma

norar a experiéncia dos clientes e para sua
amentos dos produtos ou servicos. Outro

pDlataforma para reunir as reclamacdes das

empresas cadastradas e facilitar a comunicacdo entre elas com os clientes. Esse site é fundamental na
reputacao da empresa, pois qualguer um tem acesso as reclamacdes ja feitas, o que pode interferir na
escolha de compra dos produtos ou contratacdo de servicos. [39] [46]

Para nosso ultimo encontro, vocés terao um desafiol Agora que realizamos todas as etapas de criagao da sua
marca, com um produto ou servi¢o, vocés deverao criar as redes sociais do produto/servico como canal de
atendimento ao cliente no poés-venda, e alimentar essas plataformas com as midias desenvolvidas

anteriormente.

No pos-venda muitas empresas realizam algumas atividades com os clientes, principalmente com o objetivo

de fidelizar e captar novos consumidores, como: comemoracao de datas comemorativas, desenvolvimento de
edicdo especial de produtos/servicos em determinadas datas, programa de fidelizacdo atraves de cartfes de
pontos acumulativos, descontos especiais e brindes. Dessa forma desenvolva no minimo 2 atividades de

fidelizacdo ao cliente.




Entrega do Relatério Final

Para a avaliacdo da disciplina sera necessario a
entrega de todas as atividades anteriores no formato
de portfolio para ser entregue a um possivel
investidor. Faca uma capa, cologue a apresentacao da
empresa, do produto/servico e da equipe utilizando
todas ferramentas abordadas nos encontros.

Nao esqueca de colocar as redes sociais! Lembre-se

gue 0 objetivo do portfolio é entregar informacdes
completas e suficientes para que o investidor entenda
Seu negocio por completo e veja o valor do seu
produto/servico.

Vocé Conhece a Sigla ESG?

Em inglés, significa Environmental, Social and
(Governance e trata-se das praticas ambientais, sociais
e de governanca de uma organizacao. Esses critérios
estao baseados nos 17 Objetivos de Desenvolvimento
Sustentavel (ODS), estabelecidos pelo Pacto Global,
instrumento proposto pela Organizacao das Nacoes
Unidas (ONU) para incentivar as empresas a se
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alinharem as suas politicas de responsabilidade e
sustentabilidade. O termo ESG estd em evidéncia no
ramo empresarial, uma vez que a preocupacdo por
mundo inclusivo, ético e ambientalmente sustentavel
esta crescendo e 0 mercado financeiro esta cada vez
mais incluindo esses pilares em suas tomadas de
decisbes em relacdo a investimentos e seus riscos.
[5>4] [55] [56]

A ESG assumiu uma importancia ainda maior apos a
pandemia do Coronavirus e com as mudancas
climaticas, para que os empreendimentos entendam a
importancia de preservar e respeitar a natureza e
seus limites. A letra E da sigla significa essa relacao
que as empresas devem ter com 0 meio ambiente,
incluindo o uso de matérias-primas naturais e da
agua, poluicdo e a reducdo da pegada ambiental. [54]
[535]

A letra S da sigla, refere-se a responsabilidade social,
Ou Seja, controle sobre os fatores que afetam as
pessoas, como saude, seguranca e bem-estar dos
funcionarios, bem como a seguranca dos produtos e
de dados para os consumidores. Alem disso, e
necessario tentar combater a desigualdade de
discriminacao de grupos sociais no mercado de
trabalho. [54] [55]
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E por fim a letra G da sigla, que representa a
responsabilidade de governanca de uma empresa,
administrando condicOes éticas, como politicas para
combater a corrupc¢do e manter uma transparéncia de
tributos e impostos.

Ademais, considera também o gerenciamento
administrativo em divergéncia de ideias, diversidade,
igualdade e qualidade na divulgacao das
transparéncias. [54] [55]

Estar de acordo com os padrbes ESG, coloca as
empresas acima de seus concorrentes, aléem de se
mostrarem mais solidos no mercado com um custo
mais baixo e uma maior notoriedade.

Por isso a importancia de se alinhar a essas praticas,
porgue além disso, 0 mercado esta, cada vez mais,
exigindo essas habilidades verdes, é um aumento de
38,5% entre 2015 e 2022 nas buscas de “talentos
verdes” nas vagas de trabalho segundo o relatoério
Global Green Skills 2022 produzido pelo Linkedin.

Essas habilidades, que vao além das soft skills e hard

skills, estdo presentes nos profissionais que sao
focados neste comprometimento de criar e
desenvolver produtos/servicos ou buscar solucdes
alinhadas com o meio ambiente e 0 ambito social. Por
tanto, é necessario que as pessoas se adaptem a essa
nova exigéncia pois engloba a area de todos oS
profissionais, ndo sO aqueles que tem contato direto
com questdes ambientais. [54] [55] [57]
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Sustentabilidade

A sustentabilidade é um termo relacionado a preservacdo ambiental e também importante para o
desenvolvimento econOmico e social de toda populacdo. Em 1987, a Organizacao das Nacdes Unidas (ONU)
definiu como “Sustentabilidade € suprir as necessidades do presente sem comprometer a capacidade das

geracdes futuras de satisfazerem as suas proprias necessidades.” [66]

Esse conceito busca garantir um equilibrio entre a criacdo, producdo, processo, acoes, materiais de produtos,
Servicos e empresas e o respeito pelo meio ambiente e 0 bem-estar social. [66]

Dentro da sustentabilidade, podemos direcionar para a alianca do crescimento de um mercado com a
preservacao do meio ambiente e da biodiversidade. Essa é a sustentabilidade ambiental que consiste em
praticas como gerenciamento e reciclagem de residuos e embalagens, uso consciente e responsavel da agua e
da energia em todos 0s processos e o controle da utilizacao de recursos naturais respeitando a capacidade de

regeneracao de cada um. [67/]



E sustentabilidade social?

Existe, também, um direcionamento para o ambito
comunitario, a sustentabilidade social. Um conceito
dinamico que associa este desenvolvimento,
comercializacao e crescimento de um produto,
Servico ou empresa com a preocupacao do impacto
sobre a sociedade, com 0 objetivo de garantir
qualidade de vida, tanto para consumidores quanto
0s trabalhadores envolvidos nos processos, Como
reducdo de desigualdades, inclusao social, além de
habilidades e estratégias para evitar tensdes (eventos
continuos e acumulativos) e chogues (eventos
traumaticos que acontecem de repente) que podem
ocorrer no ambiente. [67] [68]
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Sustentabilidade no processo de desenvolvimento

do livro de Administracao - ZEB 0761

ONONO)

Com a finalidade de diminuir o corte de eucaliptos para a producao de papel e assim
economizar agua, optamos por produzir o livro de forma digital, no formato e-book.
Porém, se optarmos pela producao do livro no seu formato fisico, o papel utilizado seria
de bagaco de cana, um residuo que seria descartado, e que consegue atingir a brancura
do papel sulfite comum.

Além disso, a cada livro vendido, uma parte da quantia arrecadada sera destinada para
uma ONG que preza a educacao, como o projeto "Amigos do Bem". Este programa busca
ajudar pessoas carentes por meio da educacao no sertao nordestino. Sao projetos que
desenvolvem essas comunidades com aulas, geracao de renda oferecendo
oportunidades de trabalho, levando agua, assisténcia médica e construcao de

moradias.

Fonte: Elaborado pelos Autores.
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