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O projeto Gourmet da Carne realizado no periodo de novembro de 2014 a abril de 2015 consistiu
em uma combinacdo de uma analise de marketing e um estudo de viabilidade econémica. Por se
tratar de um mercado de carnes premium, pouco explorado em Belo Horizonte, os consultores pre-
cisavam conhecer as peculiaridades do modelo de negdcios para que as estratégias mercadoldgicas
pudessem ser aplicadas de forma eficaz e fornecessem dados para a analise financeira. No estudo,
os consultores identificaram a sensibilidade de uma das variaveis mais importantes da projecdo, a
demanda. Essa sensibilidade que pode determinar o sucesso ou o fracasso do empreendimento exi-
giu anadlises complementares para reverter esse quadro e que enriqueceram o projeto. Os desafios
do projeto desenvolveram os consultores e mobilizaram toda a Empresa Jdnior. Ja os clientes do
projeto ficaram surpreendidos pelo valor gerado na andlise mercadolégica na definicdo das estra-

tégias e do investimento.
INTRODUGAO

Belo Horizonte possui uma caréncia de luga-
res onde se possa encontrar tudo para churrasco de
qualidade e também para o consumo diario. Assim,
em novembro de 2014, um casal com um sonho de
empreender busca a UFMG Consultoria Jr. para rea-
lizar um plano de negdcios voltado para mercado de
carnes. O objetivo do empreendimento é abrir uma
boutique sofisticada e com diferencial competitivo.

Uma vez que esse segmento “Boutiques de
Carnes” é pouco explorado e desconhecido na regido,
os clientes precisavam conhecer seu publico consumi-
dor, tragar estratégias mitigar os riscos e transforma
-los em diferencias competitivos. Assim, a busca pelos
resultados se deu através de uma analise mercadolé-
gica cujo obijetivo foi identificar quais sdo as caracte-
risticas em comum entre consumidores e praticas dos
concorrentes diretos (Churrasco Gourmet, La Macelle-
ria, Ao Gosto e Castelo Gourmet), indiretos (Super-
mercados Verde Mar, Super Nosso e Mart Plus) e

players similares do mercado (FEED, The Butcher, No
Ponto e Prime), e apds validar o modelo de negdcios,
iniciar uma analise financeira que seja capaz de indicar
a viabilidade do investimento.

Os clientes depositaram toda confianga sobre
o futuro do negdcio no trabalho dos consultores, de
forma que toda sua decisdo na abertura do negdcio foi
pautada nas analises retiradas do projeto.

DESENVOLVIMENTO

A pesquisa mercadoldgica foi fundamental
para definir as diretrizes do empreendimento. Através
dela foi possivel mapear os principais drivers de va-
lor dos consumidores, identificar as principais forgas
e fraquezas dos concorrentes, elaborar estratégias de
Marketing Mix que ira diferenciar o novo negdcio
do mercado de Boutiques, selecionar os fornecedores
estratégicos e analisar a matriz SWOT, que traca as
forgas, fraquezas, oportunidades e ameagas, com o
objetivo de entender o futuro posicionamento da Bou-
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tique no mercado. Com as informagdes coletadas nes-
sa etapa foi possivel elaborar uma estrutura de fun-
cionamento do empreendimento e levantar dados que
irdo impactar diretamente na viabilidade do projeto.

Para atingir o consumidor alvo identificado
pelas pesquisas mercadoldgicas e obtenha sucesso, o
empreendimento devera se instalar em bairros com
moradores cujo poder aquisitivo seja maior que dez
salarios minimos. Por essa razdo, o empreendimen-
to devera ser posicionado na regido Centro-Sul, que
atende esse requisito. Porém, é na regido Centro-Sul
que estdo todos os supermercados de alto padrao e os
principais concorrentes diretos.

As percepgdes encontradas foram que o novo
empreendimento ira muito além de um simples agou-
gue. O modelo de negdcio escasso em Belo Horizon-
te — em contraste com o de S3o Paulo, ja consolida-
do — traduz um ambiente agradavel ao cliente, que é
cada vez mais exigente, com diversidades de produ-
tos (carnes exdticas, tradicionais e temperadas, cer-
vejas premium, empdrio e utensilios para churrasco)
e atendimento personalizado (a figura de um “chef”
acougueiro). Essa estratégia utilizada pelos players
de sucesso pretende fortalecer a boutique diante dos
concorrentes diretos que ndao exploram esse potencial
e a concorréncia de supermercados gourmet.

Com o auxilio dos treinamentos oferecidos
durante o processo trainee da UFMG Consultoria Ju-
nior e a orientagdo de um Sempre UCJ (atualmente
consultor financeiro na Ceres Inteligéncia Financeira)
os consultores do projeto obtiveram know-how para
elaboragdo de um dos portfolios mais desafiadores da
empresa, visto que ele é responsavel por indicar a via-
bilidade financeira do investimento e qualquer premis-
sa errOnea pode levar o investimento ao fracasso.

Apos definida a estrutura mercadoldgica do
negdcio iniciou-se o estudo de viabilidade econémica.
A elaboragdo desse estudo foi baseada em premissas
retiradas na andlise dos players
correntes  diretos, indiretos e
consumidor potencial.

A sustentabilidade financeira é muito relativa

similares, con-
preferéncias do

a demanda do consumidor e para calcular a demanda
inicial da nova Boutique foi realizado um Mistery Shop
com os concorrentes diretos para obter informagoes,
por exemplo: a participacdo dos produtos na venda,
vendas diarias e ticket médio (valor médio gasto pelo
cliente em uma compra). Assim, foi possivel calcular
a demanda do negdcio no primeiro ano (TABELA 1) e
definir a quantidade minima de estoque com base na
demanda em trés diferentes cenarios (TABELA 2).

Para definir o investimento inicial foi feito
um levantamento dos precos dos equipamentos ne-
cessarios e do estoque inicial através do calculo da
demanda do primeiro ano. Um ponto essencial para o
investimento inicial e crucial para o sucesso do negé-
cio é a reforma do local, que apresentara decoracdo
moderna e diferenciada. A reforma do local é crucial
para o sucesso do negdcio, uma vez que ela possui
grande representatividade no valor do investimento
inicial. Por essa razdo, trés valores de investimento
em reforma foram determinados e impactando em seu
respectivo cenario no fluxo de caixa (TABELA 3).

Para que o cliente obtenha os melhores re-
sultados e tenha todos os insumos necessarios para a
tomada de decisdo, foram elaborados trés diferentes
fluxos de caixa (otimista, moderado e pessimista) com
intuito analisar como o investimento do cliente nes-
ses cenarios reagira a diferentes conjunturas em um
periodo de dez anos, projetados através de taxas de
crescimento e seus desvios-padrOes para determinar
0s cenarios pessimista e otimista. Vale ressaltar que os
cenarios representam extremos, ou seja, € a melhor
das hipoteses sera o cenario otimista e na pior das
hipdteses, o cenario pessimista.

Com esses trés fluxos de caixa, é possivel ver
como a receita é sensivel ao niUmero de atendimentos
e 0 quanto isso impacta no resultado (GRAFICOS 1,2
e 3). A sensibilidade ao nimero de atendimentos foi
algo que preocupou tanto os consultores quanto aos
empreendedores, uma vez que essa inflexdo poderia
determinar o sucesso ou o fracasso do empreendi-
mento.

Em busca de visualizar melhor as variacdes



do nimero de atendimentos da boutique foi elabora-
do um estresse de varidveis através de um teste de
hipoteses que tem como objetivo ver como o Valor
Presente Liquido (VPL) do negdcio ira reagir no ce-
nario moderado cruzando ticket médio e nimero de
atendimentos (TABELA 4). Através dessa analise, ve-
rificamos que o novo negdcio era arriscado, pois uma
pequena variacdo de quinze atendimentos diarios para
quatorze pode inviabilizar totalmente o negdcio. Um
exemplo disso é que com um atendimento didrio
de quinze pessoas o VPL da organizagao seria
de R$ 19.159,55, mas se o atendimento reduzir para
quatorze pessoas diarias o VPL do empreendimento
caira para R$ -35.178,19, que representaria uma per-
da consolidada.

Confirmada a sensibilidade dessas variaveis
surgiram diversos questionamentos: qual é a priori-
dade dos concorrentes para mitigar esses riscos e se
sobressair no mercado? Qual diferencial a Boutique
devera ter para obter um melhor desempenho? E por
fim, como transformar esse risco em resultados?

Foi possivel perceber que os riscos inerentes
a uma organizacdo se proliferam mais rapido do que
a capacidade de mitigar. Logo, para que se possa mi-
tiga-los de maneira agil é preciso priorizar os riscos
mais relevantes e atacar suas deficiéncias. Assim, ja
possivel estabelecer um diferencial, mas ainda ndo
suficiente para que ocorra destaque no mercado
o desenvolvimento seja impulsionado. Portanto, é
necessario estabelecer componentes essenciais para
transformar o risco e impulsionar o melhor investi-
mento, como: aprimorar as estratégias de marketing,
melhorar controle e processos e otimizar as fungdes
do negacio.

Para que o empreendimento seja bem-su-
cedido na transformacdo de riscos em resultados é
necessario criar uma vantagem competitiva por meio
da utilizacdo de uma agenda de riscos com foco em
resultados que contempla os componentes essenciais
citados acima. E essa agenda devera ser administrada
pelos empreendedores para que eles possam viabilizar
o investimento e tomar decisdes que direcionaram o
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negdcio no longo prazo.
RESULTADOS

O projeto que visava inicialmente conhecer o
mercado de boutiques de carne em Belo Horizonte e
posteriormente verificar a viabilidade do negdcio mos-
trou através de dados primarios e secundarios, a es-
pecificidade desse segmento. Pontuamos diretrizes e
estratégias mercadoldgicas que deveriam ser tomadas
para que o novo negacio se consolide no mercado —
posicionamento da marca, retengao de clientes, local
estratégico da loja, formulagdo da politica de pregos,
andlise de forcas e fraquezas — consolidadas em um
plano de acdo.

No estudo de viabilidade econGmica, a sen-
sibilidade das varidveis demanda e ticket médio exigiu
uma analise especifica. Concluimos que uma venda a
mais ou a menos poderia definir o sucesso ou a falén-
cia do negdcio. A sensibilidade dessas duas variaveis
mostrou a importancia do plano de acdo pautado no
marketing mix e a criagdo de uma agenda de riscos se
fez necessaria para que todas as estratégias e resulta-
dos sejam alcangados pelos empreendedores.

Os consultores do projeto que se beneficia-
ram desse escopo completo e desafiador aplicaram o
conhecimento obtido no processo trainee e foram de-
senvolvidos em diversas areas: trabalho em equipe,
andlise critica, lideranca e utilizacao de ferramentas
inovadoras para a geragdao de analises eficazes. Para
promover o conhecimento adquirido no projeto, os
consultores realizaram uma capacitacdao para todos
os consultores da empresa. Dessa forma a missdo da
UFMG Consultoria Junior de desenvolver membros e
prestar uma consultoria que preze pela eficiéncia e
obstinacdo por resultados foram alcangados.
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ANEXO
Tabela 1: Célculo de Demanda
Tabela 2: Estoque inicial
Tabela 3: Investimento em reforma
eforma do Loca] cendrio moderado 2 20.000,
Reforma do Local cengrio otimjsta {23 .000,
Reforma do [Local cendrio pessimista R

Grafico 1: Cenario otimista.
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TRANSFORMANDO RISCOS MULTIFACE _

Gréfico 2: Cenario moderado.

Grafico 3: Cenario pessimista.

Tabela 4: Variagdes do VPL.

-RS 140.51947 -R$ 94.943,4 -R$ 54742 10 -R$ 13 15695 RS 364786,74 R$ 86.730,43 R$134.990,20

-RS 103.969,79 -R$ 5685783 -RS 1609482 RS 36.786,74 RS 89.66830 RS 140.856,03 RS 189.781,23

-RS 116.043,35 -RS 68.788,82 -R$ 2040995 RS 30.911,01 RS 8673043 RS 140.856,03 RS 192.703,40
145493 -RS 83.200,10 -RS 35.178,19 RS 19.15955 RS 7791684 R$ 13499020 RS 189.781,23

-R$ 103.969,79 -R$ 5177351 RS 153237 R$ 63.227,52 RS 123.258,56 RS 181.014,72

-RS 3930541 RS 20.04091 RS 87.905,58 RS 15224317 RS 215.682,35
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