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1. INTRODUCAO

A empresa escolhida para este Projeto Integrado foi a Duckbill Cookies &
Cofee que ¢ uma rede de cafeterias que surgiu em 2016, inspirada pelos coofeeshops de
Nova York.

Nele realizaremos uma analise sobre os quatro “P”’s de Marketing, ou seja, os
canais de distribuicao Praca ou Ponto de Venda, Preco, Produto e Promocao.

Muitos empreendedores, iniciam suas empresas, preocupados com a criacao do
tipo de negdcio. Cuidam da contabilidade, gerenciam funcionarios, atendem clientes,
mas esquecem do principal, o marketing.

Para muitos empreendedores, o marketing nao costuma ser considerado
importante. E esse ¢ o maior problema quando vivemos em um mundo globalizado e
temos cada vez mais que lidar com concorrentes extremamente estratégicos e avidos
para roubar seu mercado.

O marketing de um modo geral, ndo ¢ apenas a criagdo de um comercial para
vender um produto, como muitos acreditam. O marketing € parte importante para
gerenciar a comunicagdo interna da empresa, criar agdes para melhorar a satisfacido dos
clientes, cuidar da imagem da empresa/marca em canais para garantir uma boa
reputagdo para evitar perder novos clientes, e principalmente ¢ através do marketing que
sdo definidas as a¢des para gerar novas vendas, leads ou contratos de uma empresa.

E através do marketing, que acdes estratégicas sdo criadas para manter o fluxo
de receita da empresa de forma sustentdvel e também garantir que a empresa se
mantenha durante os proximos anos.

Também iremos abordar neste Projeto Integrado o processo de diagndstico de
necessidades de treinamento e desenvolvimento relacionado a area de Marketing da
empresa.

Ja n3o ¢ novidade a importancia de se investir em capacitagdo para o0s
colaboradores, uma vez que os resultados geram profissionais mais motivados,
engajados e produtivos. Nesse aspecto, também entra o treinamento de equipes de
marketing, que tem como objetivo desenvolver pontos fracos dos colaboradores, bem

como alinhar os valores da empresa.


https://pt.venngage.com/blog/trabalho-remoto/
https://pt.venngage.com/blog/trabalho-remoto/
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A qualificagdo da equipe por meio de treinamentos gera muitos beneficios para
empresa, como retencdo de talentos, melhora do clima organizacional e uma boa
imagem da marca no mercado.

Uma empresa com um time bem treinado tende a ser mais bem-sucedida, com
beneficios ndo apenas financeiros, mas também com a criacdo de uma boa apresentacio

da corporagao.

2. DESCRICAO DA EMPRESA

Duckbill Cookies & Coffee, inscrita sob C.N.P.J 25.106.31/0001-31, situada a
Rua: Libero Badaro, 1464, na cidade de Franca-SP, atua no comércio varejista de
produtos alimenticios em geral como: cookies, cafés, cappuccinos, bebidas quentes,
bebidas geladas, salgados, sanduiches e doces em geral.

Foi fundada em 2016 por Rafael Naves. A inspiragdo veio durante uma viagem
para Nova lorque, onde conheceu modelos de negodcios que operavam com muito
sucesso no segmento de cookies e cafés especiais. Mas, para criar o cookie perfeito, ele
teve que testar varias receitas; 42, para sermos mais exatos. A qualidade dos cookies € o
sabor Unico sdo apenas dois dos diferenciais da empresa.

A marca virou sucesso entre o publico que preza pelo consumo de qualidade,
além de sindnimo de investimento com retorno garantido entre os franqueados.

Apesar do grande sucesso da receita exclusiva de cookies criada por Naves, o
atual cardapio da Duckbill hoje ¢ bastante variado.

Atualmente, a Rede Duckbill conta com 100 unidades de franquias em operagao
espalhadas por 24 estados brasileiros e mais 90 para inaugurar; além de ja somar a
venda de mais de 2 milhdes de cookies.

O total de funciondrios, franchising e fabrica somam em torno de 45 e dos
franqueados mais de 500 empregos. A média de faturamento mensal bruto por unidade
franqueada é de R$ 50 mil.

Em abril de 2018, o Grupo 10x adquire participagdo na marca e inicia um
arrojado plano de expansdo, com a meta de atingir 500 unidades franqueadas em 5 anos,

por todo Brasil e América Latina.
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3. PROJETO INTEGRADO

Nesta etapa do PI sdo apresentados os conteudos especificos de cada unidade de
estudo e como sdo aplicados no respectivo estudo de caso, utilizando para isso, uma

empresa real.

3.1 TREINAMENTO E
DESENVOLVIMENTO

Treinamento e Desenvolvimento de Pessoas (T&D) sdo processos de capacitagao
de colaboradores. O treinamento se refere a iniciativas pontuais, de curto prazo, € o
desenvolvimento para praticas de longo prazo, visando auxiliar o funciondrio no seu
crescimento profissional.

Treinamento e desenvolvimento de pessoas (T&D) estdo entre as agdes mais
satisfatorias do RH. A partir deles, vemos o crescimento do colaborador: quando os
potenciais inatos e adquiridos deixam de ser apostas e geram realizagdes concretas,
como solucdes, produtos, servicos € inovagao.

A importancia para as empresas ¢ evidente. Como as mudancas forcam os
negocios a aprender — e elas estdo mais frequentes na Era da informagdo, vocé vera
cada vez mais a educacdo como parte da cultura organizacional, em vez de ser uma
reacdo diante de problemas e necessidades de curto prazo.

Qual ¢é a diferenca entre treinamento e desenvolvimento?

Os dois processos de aprendizagem sdao importantes para uma gestao estratégica
de pessoas e compartilham tipos e métodos de trabalho. No entanto, como esclarece
Chiavenato, existe uma diferenca do ponto de vista temporal:

O treinamento ¢ orientado para o presente, focalizando o cargo atual e buscando
melhorar aquelas habilidades e competéncias relacionadas com o desempenho imediato
do cargo.

O desenvolvimento de pessoas focaliza em geral os cargos a serem ocupados

futuramente na organizagdo e as novas habilidades e competéncias que serdo requeridas.


https://www.gupy.io/blog/recursos-humanos
https://www.gupy.io/blog/gestao-estrategica-de-pessoas
https://www.gupy.io/blog/gestao-estrategica-de-pessoas
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Qual a importancia de T&D para a estratégia de negdcios?
Uma das formas de organizar a estratégia de negocios € usar o balanced
scorecard. A vantagem dessa abordagem ¢ entender como o sucesso, caracterizado pelo
aspecto financeiro, lucro, retorno do investimento etc. emerge a partir de niveis mais

fundamentais.

Financeiro

nossos investidores?

Processos Internos do

Cliente Visio e Negécio

Para alcangar nossa visao,

como devamos ser visios Estl'atégia Para satisfazer o8 clientes,
pelos clientes? am quais processos devemos
nas sobressair?

Aprendizado e
Crescimento

Para algancar nossa visdo,
coms sustentsr a habilidade
de mudar @ progredic?

Principais métodos de apresentacio de Treinamento e Desenvolvimento

Toda empresa que almeja o sucesso deve se preocupar com a evolucdo de seus
colaboradores, tanto no que diz respeito as questdes técnicas quanto as
comportamentais. Diante disso, o grande desafio do RH ¢ encontrar as metodologias
para desenvolvimento de pessoas que mais se adequam a realidade e as necessidades
especificas do negdcio.

Os principais métodos de apresentagdo sdo: Palestras, Instru¢do audiovisual,
Métodos praticos, Treinamento in loco, Aprendizado autodirigido, Simulagdo, Estudo
de caso, Jogos de negdcio, Dramatizagdes, Modelagem de comportamento, Métodos de
formacdo de grupos, Aprendizado de aventura, Aprendizado pela agdo, Treinamento de
equipes, Treinamento com base em computador ou E-Learning (educagdo on-line),

Midias sociais (wikis, blogs, micro blogs e redes sociais), Realidade virtual, Sistema de
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Tutoria Inteligente (ITS) ou Inteligéncia artificial, Aprendizagem a distancia e
Aprendizagem interativa a distancia (IDL) — video aulas, chats ou webinars.
Levantamento das Necessidades de Treinamento relacionados a area de
Marketing

O Levantamento das Necessidades de Treinamento (LNT) ¢ a primeira etapa do
processo de treinamento que adapta as caréncias existentes entre o que a empresa
necessita e que os trabalhadores tém a oferecer.

De acordo com Marras (2011) o LNT ocorre em dois cendrios distintos: o
Reativo que em vista de situagdes desfavoraveis busca uma solug¢do imediata focando
sanar o problema e o Prospectivo que ¢ utilizado com base em demandas futuras, ou
seja, visa o atingimento de metas, focando a capacitagdo profissional de novos
colaboradores, antecipando-se as mudancas da empresa.

O mundo corporativo por estar inserido em um ambiente volatil, onde as
empresas, muitas vezes, ndo estdo preparadas para acompanhar as exigéncias do
mercado, veem a necessidade do treinamento como algo intrinseco e ciclico na
organizacao. Por esse motivo, o LNT deve estar sempre ativo para reconhecer em tempo
habil toda e qualquer mudanga que for necessaria.

O LNT identifica as necessidades da empresa através da aplicacdo de
questionarios, entrevistas com os supervisores € seus subordinados, aplicacao de testes,
observac¢ao no local dos trabalhos sendo realizados, folhas de avalia¢des de desempenho
dos empregados e a solicitacdo direta de algum trabalhador ou supervisor.

A defini¢ao de quais os métodos que serdo utilizados no processo de treinamento
ndo ¢ algo fixado e global. O processo de treinamento exige tempo para que sejam
identificadas as necessidades de se aplicar o programa e quais serdo os objetivos que a
empresa quer alcancar.

A capacitacdo profissional agrega beneficios ndo s6 para o negocio, como
também para o profissional que pode aprimorar suas habilidades, evoluir na carreira e
até se preparar para oportunidades de crescimento.

Quando os treinamentos envolvem a area do Marketing, ¢ importante destacar o
quanto departamentos de comunicagdo e equipe comercial sdo importantes para fazer o

empreendimento gerar e influenciar nos resultados das vendas.
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Somente esses motivos ja seriam suficientes para investir em cursos para o seu
time.

E valido ir além, afinal, o Marketing nio se limita as vendas, é uma area que
ajuda a construir lagos com o publico, e tudo isso gera contato e reforca o
posicionamento da sua marca.

O dia a dia do negocio pode envolver varias situagdes nas quais os técnicos
precisam tirar davidas dos clientes, bem como resolver problemas e fornecer
orientagoes.

Outro desafio é a comunicagdo interna entre a propria equipe que precisa de
harmonia e resolucdes rapidas.

Melhorar a comunicagdo ¢ resultado de muita pratica. No entanto, quando a sua
empresa decide investir em capacitagdes profissionais, essa ¢ uma forma bastante eficaz
de acelerar o desenvolvimento da equipe e potencializar o potencial do
empreendimento.

Independentemente do porte e do segmento de atuagdo da empresa, capacitar os
funcionarios com boas praticas de comunicacao e Marketing faz a diferenga, tanto nos

resultados externos quanto na propria comunicacao interna.

3.1.1 METODOS DE TREINAMENTO E
DESENVOLVIMENTO

Podemos classificar os métodos de treinamento e desenvolvimento em métodos
de treinamento tradicionais, que necessitam de um facilitador e favorece a interacdo
entre os participantes para o aprendizado, e os métodos de treinamento com base na
tecnologia, que estdo crescendo rapidamente no ambiente corporativo; por proporcionar
a flexibilidade ao funcionario, para que possa acessar ao treinamento com sua propria
gestao de tempo.

Os métodos tradicionais funcionam bem até os dias de hoje com palestras e
exercicios de treinamento tanto no horario de trabalho como no periodo de treinamento,
mas por sua vez possuem suas forcas e fraquezas tais como:

Forgas - Sdo de simples compreensao, baixo custo, atingem na maioria de suas

vezes seu objetivo.
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Fraquezas: Nao possui o foco desejado, muitas vezes atinge pessoas que nao
necessitam do treinamento.

Os métodos de treinamento tradicionais estdo organizados em trés categorias
amplas: métodos de apresentacdo, métodos praticos e métodos de formagdo de grupos.

Os métodos de apresentacio sdo aqueles em que os aprendizes sdo
destinatarios passivos de informacdes, como fatos, processos € métodos de resolugdo de
problemas. Estao subdivididos em:

- Palestras: onde ha uma comunicagdo verbal dos instrutores para os
participantes, ¢ um método muito popular e ocorre através de via Unica, sendo a
informagao passada somente do instrutor para o aprendiz, apesar de ser um método mais
acessivel e que atinge uma maior quantidade de pessoas, tem como desvantagem a
caréncia de participagdo dos funciondrios e também dificulta a avaliagdo da
compreensdo do publico em relagdo ao contetido apresentado.

- Painéis: sdao quando os palestrantes apresentam as informacdes e fazem
perguntas, sdo importantes para demonstrar pontos de vistas distintos, mas também
podem atrapalhar a compreensao de um participante que ndo esta acostumado com a
abordagem por esse método.

- Técnicas audiovisuais: utiliza a apresentag¢do de slides, videos, para a melhor
visualizagao e compreensao do desenvolvimento de um procedimento, tem como fungao
melhorar as habilidades do funciondrio ao prestar um servigo a um cliente. Este método
traz varias vantagens como rever os videos varias vezes para o aperfeigoamento,
permite um feedback instantaneo, além dos instrutores conseguirem aumentar ou
diminuir o ritmo das aulas de acordo com a especialidade do participante. Como
desvantagem, o material pode ter muito humor ou musicas que podem distrair o
funcionario e interferir na clareza de informacdes.

Os métodos praticos sdo aqueles que exigem que o participante esteja
ativamente envolvido no aprendizado, incluindo treinamento no local de trabalho,
simulagdes, estudos de caso, jogos de negdcios, dramatizacdes ¢ modelagem do
comportamento. Esses métodos sdo ideais para desenvolver habilidades especificas,
compreender como habilidades e comportamentos podem ser transferidos para o
trabalho, experimentar todos os aspectos da realizacdo de uma tarefa ou lidar com

questdes interpessoais que surgem no trabalho.
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Os métodos de formaciao de grupos exploram a capacidade do trabalho em
grupo, a habilidade de resolver conflitos e questdes em conjunto construindo coesdo e
identidade para o grupo.

Os métodos com base em tecnologia sdo os mais atuais e tornaram possiveis a
redugdo dos custos associados a oferta de treinamento aos funcionarios, o aumento na
eficacia do ambiente de aprendizagem e a contribui¢do do treinamento para as metas de
negocio.

Forgas: Atingem seu objetivo, ¢ focado em um publico alvo, € possivel criar
simulagdes de casos reais que podem vir a ocorrer durante o periodo de trabalho.

Fraquezas: Possui alto custo, deve ser realizado por pessoas com preparo técnico
ou de preferéncia especialistas.

Os métodos de treinamento com base em tecnologia sdo:

- E-learning: aprendizagem on-line e treinamento com base em computador
(CBT): Treinamento oferecido usando um computador ou a web. Pode incluir CDs ou
DVDs de textos e/ou videos.

- Webcasts/Seminarios on-line: Oferta de instrucao ao vivo através da web a
aprendizes em diferentes localidades.

- Podcasts: Oferta de arquivos de dudio e video através da web.

- Aprendizagem mével: Oferta de treinamento através de dispositivos moveis,
como smartphones e tablets.

- Blended learning: Treinamento oferecido com uma abordagem de oferta que
combina tecnologia e instrugdo presencial, como sala de aula e treinamento on-line.

- Wikis: Sites que permitem a varios usudrios criarem, editarem e atualizarem o
conteudo e compartilharem conhecimento.

- Aprendizagem a distincia: Treinamento oferecido on-line ou através de
webcasts e salas de aula virtuais aos aprendizes que se encontram em outras localidades,
muitas vezes com o suporte de ferramentas comunicativas como chats, e-mails e
discussdes on-line.

- Midias sociais: Tecnologia on-line e movel usada para criar comunicagdes
interativas e possibilitar a criagdo e a troca de conteudo gerado pelos usuarios. Inclui
wikis, blogs, redes sociais como Facebook, MySpace e LinkedIn, microblogs como o

Twitter e midia compartilhada como o YouTube.

10
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- Espacos de trabalho compartilhados (Exemplo: Google Docs): Um espaco
hospedado em um servidor na web no qual as pessoas podem compartilhar informagdes
e documentos.

- Feeds RSS: Conteudos atualizados enviados automaticamente aos assinantes
em vez de usar o e-mail.

-Blogs (Exemplo: WordPress): Uma pagina em que o autor posta o conteudo
de sua escolha e os leitores podem comentar.

- Salas de chat e foruns de discussdo: Uma sala de chat ou um féorum de
mensagens nos quais os alunos comunicam-se. A comunica¢do pode ocorrer a0 mesmo
tempo ou em momentos diferentes. Um facilitador ou instrutor modera as conversas,
que sao agrupadas por topico.

- Microblogs ou micro compartilhamento (Exemplo: Twitter): Ferramentas
de software que possibilitam comunica¢des em pequenos textos, links e multimidia, seja
através de aplicativos autossuficientes, de comunidades on-line ou redes sociais.

- Sistema de tutoria inteligente (ITS): ¢ um sistema instrucional que usa
inteligéncia artificial. H& trés tipos de ambientes ITS: tutoria, coaching e
empoderamento. A tutoria é uma tentativa estruturada de aumentar o entendimento do
aprendiz quanto a um dominio de conteudo. O coaching, por sua vez, oferece
flexibilidade ao participante para praticar habilidades em ambientes artificiais. Ja o
empoderamento refere-se a capacidade do estudante de explorar livremente o conteudo
do programa de treinamento.

Como escolher um método de treinamento?

Diante de tantas opgdes, talvez seja complicado escolher o melhor treinamento
para a empresa; porém, em primeiro lugar, ¢ importante saber que nao existe um
treinamento ideal para todas as organizagdes, independentemente dos seus objetivos e
das caracteristicas. Cada empresa tem especificidades e, dessa forma, ¢ importante
descobrir quais sdo os tipos de treinamento que sao mais adequados a elas e seguir
alguns passos:

° Identificar as competéncias que precisam ser desenvolvidas nos
profissionais da empresa, cruzando dados sobre as habilidades necessarias em cada um

dos cargos com as competéncias que cada colaborador ainda ndo tem;

11
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° Investir em modalidades distintas de treinamento, dependendo do perfil
profissional e das preferéncias dos membros da equipe;

° Levar em consideragao o orcamento. Nesse aspecto, deve-se equilibrar os
desenvolvimentos que envolvem custos elevados — como participacdo em workshops e
palestras — com programas que oferecem pouco ou nenhum custo a firma, como as
pilulas diérias ou treinamentos colaborativos;

° Considerar o tempo para a aprendizagem em cada modalidade e a
urgéncia da empresa. Se um conhecimento ¢ estratégico e precisa ser desenvolvido
rapidamente, deve-se investir em modalidades que cumpram com essa demanda;

° Avaliar resultados periodicamente de forma a identificar quais sdo os
tipos de treinamento mais eficientes e quais sdo aqueles que nao estdo gerando os
resultados esperados. A partir disso, refazer o planejamento de treinamento e de
desenvolvimento de forma a garantir o sucesso da estratégia.

Além disso, investir em apenas um tipo de treinamento também pode nao ser o
ideal. E importante mesclar as ferramentas ja apresentadas, visando a oferecer multiplas
oportunidades de capacitagao aos profissionais.

Como percebemos, existem diversos tipos de treinamento disponiveis para
capacitagdo dos colaboradores. Eles garantem um tipo de exceléncia capaz de gerar os
melhores resultados para a empresa.

Diante da diversidade, o que mais importa ndo ¢ o formato do treinamento
adotado, mas sua capacidade de desenvolver as competéncias adequadas em cada
colaborador, capacitando-os para que entreguem resultados exponenciais no trabalho.

E preciso ter em mente que investir no colaborador é a chave para empresas mais
inovadoras, lucrativas e competitivas no mercado, pois elas conseguem atrair e reter
pessoas acima da média. Logo, também sera possivel otimizar a longevidade do

negocio.

3.1.2 PROCESSO DE DIAGNOSTICO

DE NECESSIDADES DE
TREINAMENTO E
DESENVOLVIMENTO

12
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A Duckbill Cookies e Coffee tem por filosofia estabelecer uma rede de franquia
de cafeterias, com abrangéncia em todo o territorio nacional; com exclusividade de seus
cookies, desenvolvidos especialmente pela franqueadora, que fornece aos franqueados
métodos operacionais e gerenciais desenvolvidos com énfase em administracdo do
negocio, suporte de vendas, planejamento, implantagdo, opera¢do e administracdo da
unidade de franquia.

Oferece aos futuros gestores um treinamento gerencial que lhe dara subsidios
para operar uma Unidade de Franquia com énfase nas atividades comerciais,
administrativas (gestdo da unidade de franquia), técnicas de vendas, planejamento,
recrutamento e selecdo de colaboradores, financeiro, entre outras.

A equipe operacional de cada unidade a ser inaugurada ¢ submetida a
treinamentos teoricos (para que todos tenham conhecimento dos produtos da empresa) e
também a treinamentos praticos como: tempo de assar, modo de preparo e finalizagdo
do produto; que ¢ padrdo da franquia. Todos os produtos devem ser consumidos pelos
colaboradores para que aprecie os sabores e texturas e possam esclarecer as diividas dos
futuros clientes.

Esses treinamentos sdo fornecidos por dois consultores que ficam uma semana
preparando a equipe de colaboradores; sendo dois dias anteriores a inauguragdo e mais
trés dias apos a inauguragdo. No final desse treinamento a equipe passa por uma
avaliacdo de desempenho para avaliar o nivel de aprendizado de cada colaborador.

Na Duckbill o diagnostico visionario dos treinamentos ¢ de forma efetiva e
formal, pois existe um padrao para todas as franquias e por existir esse processo de
diagndstico depois de um certo periodo alguns dos lideres sdo enviados para monitorar
de perto o desenvolvimento da unidade.

Cabe a cada unidade as atividades de divulga¢do em seu territorio através das
midias sociais, site, blog e outras midias tradicionais. S3o essenciais e indispensaveis
para a rede os atributos como maturidade, estabilidade emocional, compromisso com as
metas, entusiasmo, idoneidade e persisténcia. Inicialmente todos os colaboradores
exercem o0s cargos operacionais, como: atendimento, caixa, controle de estoque, etc.;
exceto o lider/gestor que ¢ responsavel pela administracdo geral da franquia. A longo
prazo, conforme desempenho do colaborador, pode-se classificar um integrante da

equipe a promogao de cargo, onde este tera que passar por cursos de especializagdes.

13
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Sempre que a franqueadora julgar necessario, convocara o franqueado para realizacao

de reciclagens e atualizagdes nos processos.

3.2 GESTAO DO COMPOSTO DE MARKETING

O Composto de Marketing (canais de distribuicdo ou 4 P 's do Marketing) define
os principais pilares basicos de qualquer estratégia de marketing: Praca, Preco, Produto
e Promocdo. Definindo como a marca vai alcangar seu publico alvo. Para Kotler (2000)
o composto de Marketing define a ideia de um conjunto de instrumentos e parametros
decisivos, definindo também ferramentas que a empresa utiliza para alcangar seus

objetivos e metas de mercado-alvo.

Mix de marketing

[\

/

Produto Praga
Variedade de produtos Mercado-alvo Canais
Qualidade Cobertura
Design Variedades
Caracteristicas Locais
MNome de marca Estoque
Embalagem Transporte
Tamanhos
Servicos o
Garantias Prego i Prumupfm
Devoluches Preco delista Promocéo devendas
: Descontos Propaganda

Concessies Forca devendas

Prazo de pagamento Relacdes pliblicas

Condicdes definanciamento Marketing direto

Logo abaixo, faremos uma andlise da empresa Duckbill Cookies & Coftee
elaborando suas estratégias para a divulgacao de seus produtos, aplicando os 4 P 's de
marketing.

° PRACA

Como parte do processo de venda, a propaganda tem sua importancia
aumentada como fator de geragcdo de demandas. Uma analise importante:
1. Estudo de Mercado (estudo das condi¢des de mercado e processos de venda,
busca de novos fornecedores);

2. Sortimento (tamanho dos lotes, embalagens, classificacdo de produtos);
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3. Estocagem (pontos mais convenientes para estocagem de produtos);
4. Transporte (escoamento fisico da producao).

O Marketing da empresa escolhida tem divulgacdo por meio do Facebook,
Instagram, WhatsApp e também por panfletos e outdoors. A rede Duckbill, atualmente,
conta com 100 unidades espalhadas por 24 estados no Brasil, tendo em vista 90 para
inauguracdao. Suas vendas sdo realizadas pela loja fisica, site e pelo contrato de
exclusividade Ifood.

° PRECO

Tornando acessivel para todas as pessoas, a franquia oferece seus produtos com
precos variados, mantendo o equilibrio para o acesso do consumidor.

Abaixo tabela de pregos:

Cookies de R$ 11,50 aR$ 22,50

Cafés de R$ 6,00 aR$ 12,50

Cappuccino de R$ 10,50 a R$ 16,50

Lattes e Chai de R$ 8,50 a R$ 11,50

Chocolate Suico de R$ 10,00 a R$ 12,00

Pdo de queijo de R$ 6,00 a R$ 9,00

Bebidas tradicionais de R$ 4,50 a R$ 6,00

Bebidas personalizadas de R $12,00 a R $20,50.

Entre outros ...

Ressaltando que, a linha do Cardapio Padrdao Especial, tem segmento padrao
para todas as franquias.

° PRODUTO

Hoje a marca trabalha com mais de 12 sabores de cookies, sendo todos de
100g. A empresa conta com um extenso cardapio, dentre os produtos:

- Cookies Classicos: cookie ao Leite, cookie Dark, cookie Duo Black, cookie n’
Cream.

- Cookies Especiais: cookie Tradicional, cookie Double Dark, cookie White
lemon, cookie de Laranja com Chocolate, cookie Vanilla Coffee, cookie Red Velvet.

- Cookie Oreo

- Cookie Ovomaltine

- Frappubill Oreo
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- Feitos com Cookie: Sanduiche de cookie, Ice cookie, Ice cookie Volcano,
Cookie no Pote.

- Capuccinos: Tradicional, Avela, Chocolate / Zero Agtcar / Whey Zero Agucar.

- Cafés: Simples, Duplo, Macchiato, Americano, Expresso ¢/ Chantily, Drip
Coffee, Pressca, Caramel Iced Coffee, Carioca, Dose Extra Expresso.

- Massas Salgadas: Pao na Chapa - Pao de Queijo - Pdo de Queijo Recheado -
Coxinha - Pao de Batata Quiche - Pizza Pan - Tortinha - Croissant - Sanduiches.

- Sobremesas: Brownie Tradicional/ Brownie com Sorvete - Donuts - Rings -
Aftogato.

- Bebidas: Soda Italiana, Coffee Soda, Pink Lemonade, Frozen (limao,
maracuja, morango), Freshen, Violet Tea, Passion Lemonade, Draco Bill.

A empresa mantém sua qualidade dos produtos inseridos na receita, sempre
utilizando os de melhor qualidade, como por exemplo, a manteiga e o chocolate 100%
manteiga de cacau.

. PROMOCAO

Durante o ano, a franquia trabalha com diversas promogdes ¢ divulgacdo de
produtos, conquistando clientes novos e fidelizando os que ja tem. Em seguida,
apresentaremos alguns exemplos:

I.Panfletos Atualizados com bastante destaque.
II. Cartilha de Dia das Criangas.
III. Variedade de Combos Semanais.
IV. Promog¢ao Maratona de Prémios - Vale compras, PS5, iPhone, moto elétrica e
muito mais.
V.Cupom de desconto - Novembro 2021.

No Pais, o alimento mais consumido ¢ o café, e por meio desse padrio, a

Duckbill se atualiza para manter suas estratégias de marketing, dessa maneira se

tornando uma cafeteria de altas demandas, com boa qualidade e boas referéncias.

3.2.1 OS4"P's DE MARKETING

E um conceito famoso sobre os quatro pilares basicos na estratégia de marketing.

Sao conhecidos como Praca, Preco, Produto e Promocao.
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Essa classificacdo surgiu em 1960, feita por Jerome McCarthy e propagada por
Philip Kotler, que tem como objetivo estudar, planejar e executar cada um desses
elementos, sendo assim possivel alcancar de forma mais eficiente os objetivos
estipulados. Esse conceito é muito importante e determinante para o sucesso ou fracasso
de uma empresa, mesmo ap6s 60 anos de seu surgimento. O conceito ja passou por
diversas adequacgdes ao longo de sua existéncia, porém pela sua eficiéncia, ¢ o mais
utilizado até os dias atuais. Mesmo com o avango da tecnologia e a mudanga de hébito
do consumidor, esse conceito ¢ que mais oferece beneficios e sucesso empresarial..

Os 4 Ps sdo as variaveis importantes que uma empresa utiliza para aumentar sua
oferta ao publico-alvo. Philip Kotler dizia que os 4 Ps sdo as variaveis controlaveis e
portanto elas sdo decididas internamente, no momento do planejamento e de acordo
com os objetivos. Além disso, sdo variaveis interdependentes, pois uma precisa da outra
para obter sucesso.

As quatro defini¢des Praga, Preco, Produto e Promogdo, sdo responsaveis por
juntas, transmitirem o posicionamento da empresa ao publico-alvo, consolidando a
imagem da marca na mente do consumidor. Sem essas defini¢des, o posicionamento
tende a ndo se consolidar no mercado ou pode ser passado de uma forma desordenada e
que pode confundir o consumidor sobre a marca. Apos a descri¢gao do conceito, vamos
detalhar cada um dos elementos para melhor entendimento.

Praca - O termo praca em uma empresa, analisa qual o tipo de e-commerce que
ela utiliza para comercializar seus produtos e servigos. Essa caracteristica ajuda a
expandir seus produtos onde seu consumidor esta. Existem trés questionamentos basicos
para a elaboracdo da praga:

e Por onde o seu publico tem o habito de procurar pelos produtos e servigos?

e Se for estabelecimento fisico, quais sdo os tipos especificos que o publico
frequenta?

e (Quais as redes sociais utilizadas? Esses clientes gostam de comprar
e-commerce?

A praga leva em consideragdo ndo apenas o espaco fisico disponibilizado para as
vendas, como também a logistica necessaria € como se encontra a visibilidade do
produto.

Preco - As caracteristicas basicas do preco sao:
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e Ser variavel,

e Ser ser atrativo;
e Unico elemento que gera receita;
e Analise de custos, lucro, prazo e desconto.

O prego ¢ determinante na construcdo de uma marca e envolve decisdes como;
preco de lista, formacao de preco, modelo de cobranga, variagdes regionais, politicas de
descontos, condi¢des de pagamento e formas de pagamento.

O prego ¢ a quantidade de dinheiro que o consumidor paga pelos beneficios que
o produto entrega. Quanto maior a percepgao de valor do produto, mais o consumidor se
propde a pagar. Esse conceito considera os custos da empresa, os lucros que a empresa
deseja e a comparagdo com os concorrentes, porém nao ¢ recomendado variar o preco
com muita frequéncia, pois pode confundir o consumidor.

Para a precificacdo, existem seis etapas a serem seguidas:

e Selecao dos objetivos da determinagao do preco;

e Determinacdo da demanda;

e Estimativas de custos;

e Analise de custos, pregos e ofertas dos concorrentes;
e Selecdo de um método de determinagdo de precos;

e Selecao do preco final.

O prego alinhado com a proposta da marca, a empresa consegue se posicionar
corretamente e aumentar suas vendas. Para ser forte geradora de receitas, o preco
impacta diretamente na saude financeira da empresa e nos seus planos a curto e longo
prazo.

Produto - E aquilo que a empresa oferece para sanar a necessidade do
consumidor. Pode ser classificado como Tangivel (objetos e bens de consumo) ou como
Intangivel (servigos e informacgdes). Segundo Kotler e Armstrong, produto ¢ qualquer
coisa que possa ser oferecida a um mercado para atenc¢ao, aquisi¢ao, uso ou consumo, €
que possa satisfazer um desejo ou necessidade. Todos os demais elementos dos 4 Ps,
dependem do estudo e conhecimento do produto.

Para entender o produto, ¢ necessario saber:

e Qual a frequéncia com que o produto ¢ recomprado;
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e Quanto de lucro ¢ obtido de cada produto (preco médio de venda, menos o custo
unitario médio);
e Qual a flexibilidade dos habitos de consumo dos compradores em relagdo a esse

produto;

e Por quanto tempo o produto ird produzir beneficios ao usuario;

Quanto tempo eles demoraram para comprar o produto.
O Produto precisa ter trés caracteristicas basicas: qualidade, apresentacdo e
marca.

Promocio - Sao todas as acgoes relacionadas a divulgagdo e comunicacdo do
produto para o publico-alvo. E popularmente conhecida como descontos de vendas,
porém vai muito além disso.Esse aspecto relacionado a desconto, costuma ser aplicado
em acdes para langar algo novo no mercado - ou quando o produto ja esta no ciclo de
vida final - com o objetivo de limpar estoque. Outras defini¢des do P de promocgao sao,
propaganda, publicidade, e-mail marketing, mala direta, fan pages, assessoria de
imprensa, links patrocinados ou qualquer outra agdo que ajude a divulgar o produto. Os
principais questionamentos desse conceito sao:

e Onde vocé vai anunciar seu produto ou servigo?
e (Qual o melhor momento para promover?

e Qual o padrao de mercado para esse tipo de produto?

3.2.2 ESTUDO DE CASO

De acordo com a analise, estudos de caso sdo usados como Benchmark, sendo
como ponto de partida e inspiracdo para quem tem como alvo realizar um trabalho
similar ao que esta sendo apresentado.

Observando as diretrizes de uma empresa, grupo ou organizagao, fica visivel e
de simples compreensio, elaborar estratégias futuras para evitar erros no percurso. E de
suma importancia que os estudos de caso mostrem as falhas encontradas na busca por
uma solu¢do, € ndo apenas acertos. Ambos servem como orientagdo para que uma
empresa, equipe ou profissional da area faca um planejamento eficiente e consiga
efetuar as metas e objetivos estabelecidos.

Mas, nao significa que o relato deva ser simplesmente copiado para que se
obtenha sucesso, e sim usando suas proprias estratégias de desenvolvimento, de acordo

com o que estd sendo almejado! No entanto, cada situagdo e problema sao de forma
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Unica e exclusiva, o que ¢ exigido, sdo suas adaptagdes na carreira no momento do
negocio; tendo em vista o saber de uma metodologia ja testada e aprovada, oferecendo
segurancga sobre a aplicagdo, assim, gerando resultados.

Abaixo relacionamos os quatro “P”s de marketing com estratégias reais da
empresa.

Praca — atua na rede de franquias e atualmente ¢ a maior rede de cookshop do
Brasil e esta entre as trés maiores redes de cafeterias do pais. O processo de franchising
da marca ocorreu em 2018, quando foi feita uma associagdo com o Grupo 10x.

As unidades de franquia estdo divididas em: Single Quiosque, Quiosque, Loja
Slim (loja de Rua), Loja TO GO (Loja de rua), Loja Light (Loja de rua), Loja Standard
(Loja de rua); sendo o territorio de atuagdo de acordo com os padrdes da empresa em
comum acordo com o franqueado.

Preco — a franquia oferece seus produtos com precos variados que ficam na
média de R$ 6,00 a R$ 22,50, mantendo o equilibrio para o acesso a todo tipo de
consumidor.

Produto - oferece um mix de produtos com alta demanda: cafés premium,
cookies americanos, donuts, sucos naturais € muito mais. Possui receitas artesanais, com
matérias-primas selecionadas, sem conservantes e sem aromas artificiais. O cardapio ¢é
padrao para toda franquia.

Promocao — lanca suas promogoes através de midias sociais, site e blog. Nas
datas comemorativas sempre langam produtos da época, exemplo: Dia das Criangas,
Halloween, Natal, promocdo do Dia (para toda semana), combos, Panfletos
promocionais para descartar, entre outros.

A mais atual ocorreu no periodo de 01/05/2021 a 13/10/2021 langou a promogao
Maratona de Prémios 2021 que ofereceu aos participantes 100 vales compra de R$
100,00 cada, 01 Notebook, 01 JBL Bombox, 01 Playstation 5, 01 iPhone 12 ¢ 01 Moto
Elétrica. O cliente participou com um numero da sorte gerado através de um cadastro
feito no site da promog¢ao com o numero da nota fiscal do pedido de consumo acima de
R$ 30,00.

Rafael Naves trouxe para a Duckbill ndo apenas os cookies, mas também o
modelo de negocios enxuto. Nele, o atendimento funciona de forma similar a rede

Starbucks, onde o cliente faz seu pedido e retira o produto diretamente do balcao. Esse
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modelo serviu perfeitamente para o publico-alvo: os jovens. Ele dispensa a abordagem,
que muitas vezes pode ser considerada incomoda, de um garcom na mesa dos clientes.
Ao optar por esse modelo, o atendimento fica mais rapido e custos como mao de obra
sao reduzidos.

O empreendedor também apostou no design do estabelecimento, que se
assemelha a um pub britanico. “E tio convincente que tem gente que entra nas nossas
lojas procurando cerveja”.

A mobilia de madeira, aliada a predominancia de tons marrons, ajuda a passar
uma sensacao de conforto. O resultado sdo clientes que passam mais tempo dentro das
unidades — e, por consequéncia, consomem mais.

O atual objetivo de Naves €, nos proximos cinco anos, chegar ao numero de 500
unidades de franquias Duckbill. Entretanto, ele afirma que também almeja
internacionalizar a marca e pretende iniciar a operacdo internacional das franquias com
a chegada aos aeroportos, etc.; planeja comecar pelo Mercosul.

A pandemia de Covid-19 deu uma atrasada nos planos, mas ndo os mudou. Quer
ver a marca se tornar referéncia no ramo e ser consolidada nacional e

internacionalmente.

4. CONCLUSAO

Realizando uma andlise de todos os topicos abordados neste trabalho,
concluimos na parte de Treinamento e Desenvolvimento que o investimento em T & D
tem se tornado comum nas organizagoes, principalmente devido aos resultados positivos
proporcionados pela pratica. Com o treinamento de funcionarios, € possivel desenvolver
as habilidades e potencialidades de cada um e, como consequéncia, gerar o
desenvolvimento da propria empresa.

Devido aos seus beneficios, essa pratica tem ganhado destaque como recurso
para a obtencao de vantagens competitivas entre as empresas.

Um dos motivos para investir na capacitagdo dos colaboradores ¢ a melhoria na
produtividade da organizagao. Quando treinados de maneira correta, os profissionais
adquirem ou aperfeicoam habilidades que sdo fundamentais para seu trabalho na
empresa. Com isso, eles se tornam mais qualificados e geram melhores resultados para a

instituigao.
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Os trabalhadores que possuem qualificagdo tedrica e técnica para desenvolver
suas atividades tendem a se sentir mais satisfeitos profissionalmente. Além disso,
investir na aprendizagem continua ¢ também, uma maneira de reter talentos e valorizar
os profissionais. Esses fatores influenciam na melhoria do ambiente de trabalho e no
aumento da motiva¢ao e produtividade dos trabalhadores.

Na parte de Gestdo do Composto de Marketing, concluimos que o mix de
marketing (ou composto de marketing) ¢ um conjunto de elementos que representam as
atividades abracadas pelo marketing. Seu principal objetivo ¢ gerar o desejo de compra
no consumidor. Na conceituagdao mais conhecida, baseia-se nos 4Ps de marketing: praga,
prego, produto e promogao.

E muito importante ter o entendimento de que a composi¢do do mix de produto
ndo depende apenas do que o empresario deseja. E preciso, antes de tudo, realizar a
andlise do mercado, incluindo comportamento e perfil do consumidor, concorréncia e as
variaveis do ambiente de marketing, para a partir dai, ter condigdes de iniciar o
planejamento de marketing.

Diante dos resultados identificados, € possivel ter uma visdao das oportunidades e
fragilidades para o desenvolvimento da linha de produtos ou servigos de determinada
empresa, bem como para o langamento de novidades.

Visando ao sucesso da empresa, um mix de produtos tem que ser muito bem
definido, pois com ele, a chance de expandir a clientela aumenta, além de, ofertando
mais produtos, atingem-se diferentes nichos.

A importancia do mix de produtos para o negocio ¢ servir o cliente, atendendo e
satisfazendo seus desejos e necessidades com qualidade, precisdo e agilidade.

A Duckbill Cookies e Coffee, apesar de ser nova no mercado, demonstra ter uma
operacdo de franquia estruturada e tém criado histérias de sucessos que ja se espalharam
por todo o Brasil. Busca sempre identificar suas oportunidades e ameagas a fim de se
manter em destaque no mercado competitivo em que atua. Além disso, o seu diferencial
¢ a busca constante das inovagdes que levara a empresa a patamares elevados no seu
segmento.

Possui um programa de treinamento efetivo; tanto para os futuros gestores das

franquias quanto para os colaboradores, com metodologia padronizada e de facil
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entendimento; faz o acompanhamento dos franqueados para realiza¢do de reciclagens e
atualizag¢do nos processos.

Também possui uma gestao eficiente do seu composto de marketing e esta se
reinventando a cada dia para colocar a disposicdo dos seus clientes os melhores
produtos com receitas exclusivas e diferenciadas, priorizando sempre agradar seus
diferentes perfis de consumidores.

Recentemente aumentaram os investimentos em midias digitais, reformularam as
entregas delivery e fizeram uma parceria exclusiva com o iFood para fortalecer a marca;
em breve também estardo lancando seu aplicativo proprio para fomentar mais os
relacionamentos entre franqueado e franquias.

Com toda a metodologia de negbcio apresentada, a Duckbill almeja se tornar
referéncia no ramo de cookies e cafeterias.

No projeto acima, apresentamos a fungdo estratégica e fundamental dos 4 P’s de
marketing que uma empresa pode aderir. Neste quesito, encontramos algumas
dificuldades para adquirir informagdes confidenciais da central do marketing da
empresa escolhida; porém, com mais empenho da equipe, conseguimos concluir todos
os topicos solicitados.

Assim finalizamos, impulsionando vocé, caro leitor, para se aprofundar em como

elaborar na pratica as estratégias principais que o marketing oferece.
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ANEXOS

“Duckbill é um ambiente adequado para se estar com amigos, familia,

encontros e até para trabalho.”

DUCKBILL

CROKIES & COFEEE
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