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Sumario

O presente Projeto de Graduagdo tem como objetivo apresentar a proposta de um novo modelo
de negdcios a ser desenvolvido pela empresa de Conservas Cuca, sendo esta uma empresa que
procura investigar novas oportunidades no mercado de conservas de atum. Esta proposta nasce
da descoberta de potenciais segmentos de mercado em que a empresa deveria atuar, com base
nos dados recolhidos pelo autor, num trabalho de investigacdo de mercado anteriormente
realizado.

Ao nivel do Projeto de Graduacgdo, em primeiro lugar, realizou-se um referencial tedrico para
fundamentar teoricamente o processo de desenvolvimento de um novo modelo de negécio e a
importancia de uma andlise de mercado. A posteriori, foram resgatados os dados provenientes
do trabalho de investigagdo atras referido, incluindo estudos de novas exigéncias,
comportamentos do consumidor e analise da concorréncia. Os resultados da analise de mercado
indicaram que ha uma crescente procura por produtos com precos mais acessiveis, sustentaveis
e notou-se a necessidade de criar alimentos préaticos, saudaveis e que oferecam interesse aos
clientes. Com base nessas informacdes, a proposta para a empresa Cuca é o desenvolvimento
de uma nova marca de conservas sustentaveis, utilizando ingredientes naturais e processos de
producdo mais sustentaveis para jovens com idade inferior a 35 anos e com pouco poder
economico. Essa nova marca de conservas ira atender a procura crescente de alimentos
saudaveis, livres de conservantes artificiais e que contribuam para a preservacdo do meio
ambiente. O modelo de negdcios sugerido para a nova marca inclui a valorizacdo da qualidade
dos ingredientes, a adocdo de embalagens mais ecoldgicas e o estimulo de um estilo de vida
saudavel associado ao consumo dessas conservas, atraindo assim um publico preocupado com
a sua saude e o meio ambiente. Para a implementacdo dessa proposta, € fundamental que a
Conservas Cuca invista em pesquisa e desenvolvimento, garantindo a qualidade e a inovagédo
dos produtos.

Em suma, a proposta de criacdo de uma nova marca “by Cuca” baseada na anélise de mercado
indica a necessidade que a empresa de Conservas Cuca deve focar em uma nova linha de
conservas mais baratas e sustentaveis para atender as necessidades e preferéncias dos novos
clientes. Isto fard com que o0s seus novos produtos sigam as novas exigéncias do mercado tendo
assim a oportunidade de conquistar novos clientes e fortalecer a sua posi¢ao nas marcas lideres
do mercado de conservas de atum.
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Abstract

The present Graduation Project aims to present the proposal of a new business model to be
developed by the company Conservas Cuca, being this a company that seeks to investigate new
opportunities in the canned tuna market. This proposal is born from the discovery of potential
market segments in which the company should act, based on the data collected by the author,
in a market research work previously carried out.

At the level of the Graduation Project, firstly, a theoretical framework was carried out to
theoretically support the process of developing a new business model and the importance of a
market analysis. Subsequently, data from the aforementioned research work was retrieved,
including studies of new demands, consumer behaviour and competitor analysis. The results of
the market analysis indicated that there is a growing demand for more affordable, sustainable
products and noted the need to create practical, healthy foods that offer interest to customers.
Based on this information, the proposal for the company Cuca is the development of a new
brand of sustainable preserves, using natural ingredients and more sustainable production
processes for young people under the age of 35 and with little economic power. This new
canned food brand will meet the growing demand for healthy food, free of artificial
preservatives and contributing to the preservation of the environment. The business model
suggested for the new brand includes the valorisation of the quality of ingredients, the adoption
of more ecological packaging and the stimulation of a healthy lifestyle associated with the
consumption of these preserves, thus attracting a public concerned with their health and the
environment. To implement this proposal, it is essential that Conservas Cuca invests in research
and development, ensuring the quality and innovation of the products.

In summary, the proposal to create a new brand "by Cuca" based on the market analysis
indicates the need for the Conservas Cuca company to focus on a new line of cheaper and
sustainable canned goods to meet the needs and preferences of new customers. This will make
its new products follow the new market demands thus having the opportunity to win new

customers and strengthen its position in the leading brands of the canned tuna market.

Vi



Projeto de Graduagdo

Dedicatorias

Dedico este Projeto de Graduagdo em primeiro lugar aos meus pais Albertino Manuel Torres
Lourenco e Dalminda Maria Viana Novo Lourenco dado que, foram eles que sempre me
encorajaram dizendo regularmente: “Filho o pai e made querem que tu sejas alguém com cada

vez mais sabedoria e conhecimento, faremos sempre de tudo para te apoiar”.

Um certo dia, quando tinha concluido o 12° ano, disse-lhes que ja ndo queria estudar mais
porque talvez esse sonho de andar trajado e de ser licenciado ndo seria para mim, uma vez que,
na minha mente parecia ser um sonho bastante dificil de se alcancar. A resposta imediata do
meu pai foi: “Deus s6 da grandes batalhas a grandes guerreiros e nunca te dard um peso maior
do que aquele que podes suportar, ndo tenhas medo esforca-te e veras que o impossivel
concretizar-se-4, eu e a tua mae estaremos sempre aqui”’. Com tal encorajamento, nesse mesmo
dia decidi candidatar-me a licenciatura em Ciéncias Empresarias na Universidade Fernando
Pessoa para ver se o futuro reservava esse tal sucesso que eles falavam.

No decorrer dos trés anos tive a emocionante experiéncia de trajar, de aprender e 0 mais
importante, encontrar finalmente o meu caminho. Atualmente estou prestes a finalizar a minha
licenciatura e para concluséo da mesma elaboro o corrente projeto de graduagédo deixando uma
frase que me impulsionou imenso quando a li, a frase ¢ a seguinte: “O correr da vida embrulha
tudo, a vida é assim: esquenta e esfria, aperta e dai afrouxa, sossega e depois desinquieta. O que
ela quer da gente é coragem.”. (Rosa, 1956) Creio que nunca nenhuma frase retratou tdo bem o
que € ser estudante, porque a tal coragem vai-se adquirindo ao longo que colocamos 0 nosso
objetivo a frente de todas as nossas incertezas.

Dedico também este projeto de graduacdo aos meus avds maternos e paternos, pois ensinaram-
me que a vida contém imensas aguas turbulentas e que o meu melhor amigo acabara sempre
por ser o tempo. Eles diziam-me sempre isto porque creem que sera o tempo que me fara crescer
e perceber que a vida é uma espécie de um filme e que seria muito melhor para mim, tornar o

“filme da minha vida” algo baste agradavel de ver e se rever.

Por fim, dedico também este projeto de graduacdo a Deus, pois recordo-me sempre do que nos

falou: “No mundo tereis afli¢des, mas tende bom animo, eu Venci o mundo.”. (Jodo, 16:33)
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1. Introducao

Em Harmonia com a unidade curricular Estagio e Projeto de Graduacdo, foi solicitado ao
aluno a realizacdo de um Projeto de Graduagdo com um tema a escolha, tendo sido
escolhido o tema: “Desenvolvimento de uma Proposta de Produto a partir de uma Analise
de Mercado: Oportunidades para a Conservas Cuca”. Por conseguinte, para a realizagéo
desse mesmo projeto, seria necessario contar com a orientacao de um docente tendo sido
convidado pelo aluno, o Professor Doutor Miguel Trigo, doutorado em Ciéncias da
Informacdo e Comunicacdo pela Université du Sud Toulon-Var (Fran¢a). (Miguel Trigo,
2021)

A escolha deste tema foi motivada pela experiéncia do aluno durante um programa de
intercdmbio na Espanha, na Universidad de San Jorge, onde realizou uma pesquisa
comercial sobre uma empresa espanhola a sua escolha. Fascinado pela historia e producéo
das conservas de atum, como é, o aluno selecionou a empresa CUCA como objeto de
estudo.

Com a pandemia do coronavirus, o mundo acabou por sofrer enormes mudancas
principalmente no primeiro trimestre de 2020, devido ao facto da mesma ter gerado no
mundo imensas restricdes relacionadas com o deslocamento de consumidores, de
trabalhadores e de bens de consumo. As principais mudancas provocadas por essas
restricdes geraram uma maior aceleracdo na mudanca de habitos e padrdes que 0s
consumidores vinham a adotar, pois como o isolamento social passou a ser adotado na
maioria dos paises, 0s consumidores viram-se obrigados a definir novas prioridades. As
novas prioridades adotadas fazem com que seja necessario interpretar os habitos de
consumo para adequar os modelos de negocio as novas realidades. (EY Parthenon, 2020)

Apesar do lockdown e das restricbes provocadas pela pandemia, nem todos os setores
foram prejudicados. Sabe-se que o setor industrial de conservas de atum registou um
aumento significativo na Espanha no ano de 2020, em torno dos 13,6%. Esta realidade,
estard relacionada, pelo menos em parte, com a crenca dos consumidores de que as
conservas de atum sdo um produto saudavel, proporcionando desse modo, tranquilidade
e seguranca aos consumidores do ponto de vista da salde. (La VVoz de Galicia, 2021)
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Segundo Juan Manuel Vieites (Secretario-Geral da Anfaco, Associacion...), a sociedade
evolui ao longo do tempo sendo essa uma evolugdo capaz de afetar a industria da
alimentacdo como um todo, e a industria das conservas em particular. Vieites cré que, o
aumento dos agregados unipessoais e 0 aumento da idade média da populacao, fara com
que a crescente consciencializagdo social sobre a importancia de uma alimentagéo
saudavel desencadeie uma nova oportunidade de trazer ao mercado de conservas novos
produtos de qualidade que satisfacam as necessidades dos consumidores e a possibilidade
de criar novos segmentos de mercado. (Pozo, 2009)

Como conclusdo, torna-se importante ressaltar que o projeto foi elaborado com uma
abordagem pratica, visando proporcionar uma compreensao clara e aprofundada ao leitor
sobre o desenvolvimento de cada ponto discutido e as conclusdes resultantes. Para atingir
esse objetivo, foram adotadas estratégias cuidadosas, tais como a utilizacdo de exemplos
concretos, analise de dados relevantes e estudos de caso pertinentes. Além disso, foi dada
énfase a aplicacdo dos conceitos tedricos em situacdes reais, de modo a fornecer uma

visdo pratica e tangivel das questdes abordadas.

1.1 Problema

Um modelo de negodcios adequado ¢ de extrema importancia para a “sobrevivéncia “de
uma empresa, uma vez que, o0 modelo de negdcios acaba por ser a base para a criacao e
entrega de valor ao cliente. (Toaldo, 2020)

Empreendedor, é aquele que consegue identificar uma necessidade que ndo é atendida no
mercado por nenhuma empresa ou negocio ja existente e, se diferencia das mesmas ao
encontrar solucgdes inovadoras para ajudar os consumidores a realizar 0s progressos que
desejam. O principal objetivo é obter lucro através do desenvolvimento de um produto
e/ou servico unicos, que criem valor e atendam as necessidades latentes do publico-alvo.
Através da criacdo de uma proposta de valor Unica, complementada com os restantes
componentes que permitem entrega-la sob a forma de uma experiéncia diferenciadora, o
empreendedor pode criar um negécio de sucesso, conquistando clientes e destacando-se

da concorréncia (Bellani, 2020; Christensen et al., 2017)
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Assim sendo, 0o modelo de negdcios e 0 empreendedorismo estao intrinsecamente ligados.
Enquanto o modelo de neg6cios fornece um arquétipo estruturado que serve de
operacionalizacdo da estratégia, 0 empreendedor desempenha o papel de identificar
oportunidades e definir as acGes estratégicas que permitem transformar ideias em
negaocios lucrativos (lansiti e Lakhani, 2020).

Nesse contexto, 0 modelo de negdcios que me propus desenvolver no presente trabalho
surge da identificacdo de uma lacuna no publico que mais consome conservas de atum
em Espanha. Para este efeito, tornou-se necessario elaborar um planeamento correto e
fidedigno, possuidor do maximo de informac6es sobre o mercado em questao e dos seus
consumidores. Este passo inicial é essencial para verificar se 0 mercado em que se esta
inserido é um mercado que permitira ou ndo a entrada de novas marcas e também para
detetar se a concorréncia ja atendeu todas as necessidades dos clientes. Caso isso ndo

tenha ocorrido, 0 mercado pode apresentar-se apelativo para um novo negécio.

1.2 Objetivos

1.2.1 Objetivo Geral

O objetivo geral deste projeto de graduacéo é conhecer e desenvolver um possivel modelo
de negdcios para a criacdo de uma submarca de conservas da empresa Cuca, marca essa

direcionada a um publico mais jovem e exigente, com idade inferior a 35 anos.

1.2.2 Objetivos Especificos

i.  Elaborar uma anélise aprofundada do lugar e do posicionamento que a
marca Cuca tem no mercado de conservas de atum, através da
interpretacdo dos resultados de pesquisas realizadas acerca do setor em
que esta inserida, bem como, dos seus principais concorrentes.

ii.  Identificar possiveis vantagens competitivas neste novo mercado
comparativamente com os outros concorrentes, utilizando a analise SWOT
e 0 método Oceano Azul.

iii.  Utilizar como ferramentas para construir o modelo de negdcio, o Business
Model Canvas e o Ciclo de descoberta do Jobs to be done.
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1.3 Estrutura do Projeto

O corrente projeto esta dividido em seis partes distintas, cada uma com sua funcéo
especifica. A seguir, descreveremos brevemente o conteddo de cada parte:

1. Introducdo: Na primeira parte, na introducdo, estabelece-se a base para a
compreensdo do trabalho como um todo. Nela é apresentada uma
contextualizacdo sobre o projeto de graduagéo, descrevendo os seus objetivos e
demonstrando a relevancia do tema escolhido.

2. Referencial Bibliografico: Na segunda parte, sdo apresentados os principais
pontos abordados na literatura especializada relacionados ao tema do projeto.

3. Metodologia: A terceira parte detalha a metodologia escolhida para a realizacéo.
Ao longo deste capitulo, sdo descritos os procedimentos e as técnicas utilizadas
na recolha e analise dos dados e, apresentadas, as fontes consultadas para
fundamentar e credibilizar o projeto.

4. Analise do Posicionamento da Empresa: A quarta parte descreve a analise
aprofundada realizada sobre o posicionamento da empresa no mercado das
conservas de atum. S&o examinadas informacdes relevantes sobre a empresa Cuca
e a sua presenga no mercado.

5. Conclusdo: A quinta parte corresponde a conclusdo do projeto, na qual sdo
apresentados 0s principais pontos do trabalho e as suas implicacGes para o tema
em questao.

6. Bibliografia: A sexta e ultima parte € destinada a bibliografia consultada para o
desenvolvimento do projeto.

2. Referencial Teorico

Para a elaboracdo do corrente projeto de graduacdo foram revistos diversos topicos
considerados relevantes tendo em vista 0 seu objetivo geral. Assim, apresenta-se uma
revisao de literatura sobre os conceitos modelo de negdcios, empreendorismo e, as suas
ferramentas estratégicas especificas, como alicerce para a elaboracdo do modelo de
negocio proposto.
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2.1 Empreendorismo e Intra empreendorismo

Segundo Barreto (1998), o empreendedorismo e o intraempreendedorismo acabam por
ser dois conceitos totalmente distintos, mas diretamente relacionados com a inovagéo e o
desenvolvimento empresarial. Apesar de partilharem algumas semelhancas, estes dois
conceitos acabam por diferir no &mbito e no contexto em que operam. Para uma melhor
compreensdo, analisemos separadamente 0s dois conceitos, comecando pelo

Empreendorismo.

O empreendedorismo relaciona-se com o processo de identificacdo de oportunidades,
criacdo de um novo projeto empresarial e o desenvolvimento de ideias inovadoras, em
que 0s empresarios acabam por ser individuos que assumem as responsabilidades e 0s
riscos de criar e gerir as suas proprias empresas. Por norma 0s empresarios sdo movidos
por uma visdo para além do convencional sendo o seu principal objetivo construir uma
nova empresa a partir do zero. Para a concretizagdo dessa nova empresa, 0S empresarios
reinem recursos tais como: talento, tecnologia e capital que Ihes permitem criar as
condi¢Bes necessarias ao desenvolvimento de um novo produto ou servigo que satisfaca
uma necessidade do mercado. Para um empresario existe um alerta intermitente na sua
cabeca causado pelos riscos financeiros associados aos seus empreendimentos. Por outro
lado, esses mesmos riscos podem ter o potencial de obter recompensas e lucros elevados.
(Barreto,1998)

Resumindo, os empreendedores possuem caracteristicas distintas que contribuem para o
seu sucesso. Em primeiro lugar, eles sdo extremamente habeis a identificar lacunas e/ou
necessidades que ndo se encontram satisfeitas no mercado, e para tentar suprimi-las
desenvolvem solucgBes inovadoras. Além disso, estdo dispostos a assumir riscos
significativos e a investir a totalidade dos seus recursos (financeiros, tempo, entre outros)
nos seus projetos, com o intuito de obterem éxito a longo prazo. Por fim, os
empreendedores, sdo impulsionados por um constante desejo e motivacdo em inovar, 0
que os leva a procurar introduzir novos produtos, servigos ou modelos de negécio no
mercado.

Por sua vez, o intraempreendedorismo, refere-se a atividades empresariais que surgem no
seio de uma organizacao ja estabelecida. Nesta realidade, acabam por ser os funcionarios
ou equipas de uma determinada empresa que assumem 0S comportamentos de




Projeto de Graduacdo

empreendedores e uma mentalidade voltada para a inovacdo, explorando novas
oportunidades e a possibilidade de criar valor para a empresa. Os intraempreendedores
acabam por ser uma espécie de empreendedores internos, que tiram partido da sua
criatividade, iniciativa e capacidade de resolver problemas para desenvolver novos
produtos ou servigos. (Barreto, 1998)

Ao contrario do que vimos relativamente aos empreendedores, os intraempreendedores
atuam no &mbito de uma organizacéo ja estabelecida, e dessa forma acabam por ter acesso
aos recursos e infraestruturas existentes para auxilid-los nas suas iniciativas, nédo
assumindo de forma direta os principais riscos financeiros. O intraempreendedorismo
visa promover a inovagdo, melhorar a competitividade e gerar crescimento dentro do
negocio existente. (Barreto, 1998)

Assim sendo, o0 empreendedorismo acaba por centrar-se na criagdo de novas empresas a
partir do zero, enquanto o intraempreendedorismo gira em torno das atividades
empresariais ja estabelecidas. Ambos 0s conceitos abrangem a inovacdo, mas o
intraempreendedorismo aproveita 0s recursos existentes, enquanto o empreendedorismo

enfatiza a autonomia e os empreendimentos independentes. (Barreto, 1998)

2.2 Modelos de Negaocio

Toaldo (2020), defende que um modelo de negdcios representa a forma como a empresa
gere, captura e entrega valor a um determinado segmento de clientes. E fundamental
compreender de forma adequada o modelo de negdcios, pois sO assim serd possivel
visualizar de forma pratica qual a estratégia que a empresa esta a procurar seguir,
nomeadamente como ela procura diferenciar-se dos “(...)concorrentes, fornecendo e
monetizando seu conjunto exclusivo de bens ou servigos” (Iansiti e Lakhani, 2020 citados
por Trigo, 2023). Uma empresa que ndo tem consciéncia dos elementos-chave do seu
modelo de negdcio acabara por ficar em uma posicao bastante vulneravel nos mercados
em que atua, e também enfrentara fragilidades internas. A inexisténcia de um modelo de
negocios adequado, fard com que tanto a proposta de valor quanto a eficacia da sua
operacao organizacional se tornem frageis.
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O principal objetivo de um modelo de negdcios é proporcionar uma compreensdo clara

da forma como a empresa deve criar valor, bem como destacar 0s aspetos essenciais para

a sua sustentacdo. A compreensdo desses aspetos podera ser realizada através da

utilizacdo de uma ferramenta amplamente experimentada como o Business Model Canvas

(Toaldo, 2020), que permite um melhor entendimento acerca do modelo em si, identificar

0s pontos criticos e explorar as possibilidades de realizar algumas melhorias. O que

também impulsionara o desenvolvimento competitivo e estimulard a constante

necessidade de inovagao.

De acordo com Toaldo (2020), para elaborar um modelo de negocios eficaz, é necessario

seguir uma série de etapas que irdo permitir desenvolver, testar e implementar a ideia:

Vi.

Vil.

Identificar uma necessidade do mercado ou o problema que o modelo de negécio
pretende resolver, realizando uma pesquisa do mercado para poder compreender
melhor os potenciais clientes alvo, e a eventual procura por uma solugéo.

Definir claramente a proposta de valor que a empresa ira oferecer aos clientes,
descrevendo como o produto ou servico ira resolver os problemas ou satisfazer as
necessidades dos clientes alvo.

Identificar o segmento de mercado alvo ou o grupo de clientes com maior
probabilidade de beneficiar da nova oferta, compreendendo as caracteristicas,
preferéncias e comportamentos desse publico-alvo para adaptar eficazmente os
esforcos de marketing e vendas.

Desenvolver um modelo de negécios abrangente que descreva os fluxos de
receitas pretendidos, a estrutura de custos, as atividades principais que terdo que
ser realizadas, 0s recursos necessarios e as parcerias chave.

Criar um protdtipo do produto ou servico que demonstre as principais
caracteristicas e funcionalidades do mesmo. Isto ajudara a obter um feedback
inicial dos possiveis clientes, o que permitira fazer as alteragdes necessarias antes
do desenvolvimento do produto final.

Efetuar testes de mercado para obter um feedback dos clientes-alvo. Podera ser
necessario realizar inquéritos ou recolher dados dos utilizadores para avaliar a
viabilidade, a escalabilidade e a rentabilidade do modelo de negocio com base no
feedback obtido.

Identificar &reas que podem ser melhoradas, e repetir 0 processo para aumentar a
eficiéncia do modelo de negdcio.
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viii.  Desenvolver um plano de implementacdo detalhado, estabelecendo processos
operacionais e garantindo 0s recursos necessarios.
iX.  Monitorizar regularmente os principais indicadores de desempenho para avaliar o
sucesso do modelo de negécios, acompanhando de perto as receitas, a
rentabilidade e outros indicadores relevantes.

Em suma, o desenvolvimento de um modelo de negdcio é um processo dinamico que
certamente implicara a necessidade de se realizar alguns ajustes ao longo do percurso. E
essencial manter-se sempre adaptavel para garantir a viabilidade e o sucesso a longo prazo
da empresa. (Martins, 2022)

2.3 Analise de Mercado e Concorréncia

A realizacdo de uma anélise do mercado e da concorréncia, desempenha um papel crucial
no processo desenvolvimento de um modelo de negdcio, porque permite ajudar a
compreender o panorama atual e as tendéncias que se vislumbram no mercado, e ainda,
as potenciais oportunidades que possam existir. Por meio dessa analise, é possivel
identificar necessidades néo satisfeitas, lacunas no mercado ou tendéncias emergentes
que podem ser aproveitadas pela empresa. E fundamental ajustar o modelo de negécio as
exigéncias identificadas para que a empresa possa posicionar-se no caminho do sucesso.
(Sebrae, 2018)

Para compreender as necessidades dos clientes & necessario realizar uma analise
minuciosa do mercado, que possibilitara a obtencdo de informacbes sobre as suas
preferéncias e comportamentos. Este conhecimento ajuda a adaptar a proposta de valor e
a desenvolver produtos ou servigos que respondam as necessidades dos clientes. (Sebrae,
2018)

Ao avaliar a dimenséo e o potencial do mercado, é possivel estimar o seu tamanho e a
procura potencial pelo produto ou servico. Esta informagdo ajudard a avaliar as
perspetivas de crescimento do negocio, uma vez que, conhecer a dimensao do mercado
permite estimar o potencial de receitas, definir objetivos reais e tomar decisfes
informadas sobre a atribuicdo de recursos. (Sebrae, 2018)
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Deste modo, a segmentacdo com base nos jobs que os clientes pretendem realizar,
possibilitard desenvolver estratégias de marketing direcionadas, otimizando os esforcos
de aquisicdo e retencdo dos clientes. Isto ird permitir uma otimizacdo no modelo de

negaocio e aumentar o envolvimento dos clientes.

Ao investigar a concorréncia estaremos a diminuir alguns dos riscos associados com 0
nosso empreendimento, pois serdo recolhidas informacgfes valiosas sobre os atores
existentes, 0s seus pontos fortes e fracos e as suas estratégias. Isto permite avaliar os
potenciais riscos e desafios que podem surgir ao entrar no mercado. Compreender o
panorama em termos de concorréncia, podera implicar a necessidade de se desenvolver
estratégias para diferenciar o negocio, e assim, minimizar potenciais obstaculos.

O posicionamento e diferenciacdo em relacéo a concorréncia determina como a empresa
deve posicionar-se no mercado, procurando formas de tentar diferenciar-se dos
concorrentes. Ao compreender as ofertas da concorréncia, 0s pregos, as estratégias de
marketing e a percecdo do cliente, é possivel desenvolver uma proposta de valor que
permita a diferenciacdo da empresa. Esta diferencia¢do permitira atrair novos clientes e

criar uma vantagem competitiva. (Sebrae, 2023)

A analise do mercado e da concorréncia ajuda a identificar os canais, mensagens e
estratégias de precos mais apelativos para atingir o publico-alvo. Além disso, ao
compreender as estratégias da concorréncia, é possivel identificar lacunas ou areas em

que a empresa pode fornecer um valor superior.

Resumindo, a analise do mercado e da concorréncia é necessaria para identificar
oportunidades, compreender as necessidades dos clientes, avaliar o potencial do mercado,
atenuar os riscos, diferenciar a empresa e otimizar as estratégias de marketing e vendas.
Ao obter informagdes sobre o funcionamento do mercado, é possivel desenvolver um
modelo de negdcio sélido que se enquadre com as exigéncias do mercado e que aumente

as hipdteses de sucesso.

2.4 Ferramentas e Teorias de Gestao

10
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Para o desenvolvimento do modelo de negocios aqui proposto, serdo utilizadas quatro
importantes ferramentas de gestdo, que permitirdo que o modelo apresentado resulte de
uma analise abrangente do mercado e aposte na diferenciacdo da empresa e na cria¢do de
valor para os clientes. S&o elas:

e Andélise SWOT: amplamente utilizada neste contexto, a Anélise SWOT é uma
ferramenta indicada para realizar uma analise abrangente da situacdo atual da
empresa, através da identificagdo dos pontos fortes, pontos fracos, oportunidades
e ameagas.

e Estratégia do Oceano Azul: ferramenta utilizada com o objetivo de identificar
oportunidades de diferenciagdo no mercado, explorando nichos ainda néo
explorados e criando uma proposta Unica de valor para a empresa.

e Business Model Canvas: a sua utilizagdo permitird facilitar o processo de
desenvolvimento do modelo de negdcios da empresa.

e Teoria e Processo dos Jobs to be done: ferramenta utilizada para auxiliar no
desenvolvimento de produtos e servicos que atendam efetivamente as
necessidades dos clientes.

e Forcas de Porter: é utilizada para entender e analisar a estrutura competitiva do

setor.

2.4.1 Analise SWOT

A Anélise SWOT foi criada pelo consultor Albert S. Humphrey entre os anos 1960 e 1970
no decorrer da elaboracéo de um projeto na Universidade de Stanford. (Carreira, 2018)

Figura 1 — Analise SWOT Fonte: Carreira (2018)
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Segundo Toaldo (2021), a Analise SWOT é uma ferramenta que auxiliar na identificacdo
de novos insights, ao fornecer uma viséo sistemética dos fatores internos e externos de
uma empresa. Esta analise ajuda as empresas a reconhecer 0 seu potencial e as suas
fraquezas e, a partir delas, a estabelecer novas estratégias. Carreira (2018) acrescenta que,
ao ser utilizada esta andlise, a empresa conseguird obter uma maior seguranga na sua
tomada de decisoes.

O mesmo autor, afirma que esta ferramenta oferece diversos beneficios, como:

i.  Aprofundar o conhecimento do cenario atual da empresa;
ii.  Proporcionar maior seguranca na tomada de decisoes;
iii.  Compreender a posicdo da empresa em relagdo aos outros concorrentes;
iv.  Antecipar tendéncias;
V.  Antecipar agdes externas;

vi.  Gerar ideias de ac0es.

A sigla SWOT (em inglés), é constituida pelas inicias das palavras Strenghts (Forcas),

Weaknesses (Fraquezas), Opportunities (Oportunidades) e Threats (Ameacas).

De acordo com a TOTVS (2022):

e As forgas (strenghts) representam os pontos fortes de uma empresa, aquilo em que
ela se destaca e em que possui vantagens sobre os concorrentes na forma como
opera no momento.

Identificar as forcas € essencial para compreender o que diferencia a empresa e 0 que a
ajuda a atingir suas metas

Possiveis questdes que a empresa deve colocar a si propria para identificar as suas
forcas, segundo a TOTVS (2022):

Que recursos possui a empresa’?

Que conquistas fez a empresa?

Quais sdo as especialidades da empresa?

O que diferencia a empresa dos outros?

O que ajuda a empresa a atingir metas?

vV V V VYV V V

Quais sdo as principais qualidades positivas da empresa?

12
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e As fraquezas (weaknesses) de uma empresa sdo aqueles aspetos que fazem com
gue a empresa se destaque pela negativa.

S&o alguns fatores internos que ainda estdo sob seu controlo, mas que formam uma

desvantagem sobre os seus concorrentes. As fraquezas podem ser complexas de resolver,

mas possuem solucdo, analisar as fraquezas permite identificar as areas internas que

necessitam de uma melhoria e, vulnerabilidades que existem dentro da prépria empresa e

precisam ser abordadas.

Possiveis questdes que a empresa deve fazer a si propria segundo a TOTVS (2022):

Quais sdo as principais areas de melhoria?
Internamente, o que dificulta o alcance dos objetivos?
O que é preciso para atingir objetivos de longo prazo?

vV V V VYV

O que esta a faltar (recursos, tecnologia, metodologias, pessoas etc.)?

(Oportunidades): As oportunidades (opportunities) sdo fatores externos que a
empresa ndo controla, mas que pode aproveitar.

No fundo, representam chances que podem ser capitalizadas de alguma forma, como por
exemplo, lacunas na concorréncia, tendéncias de mercado ou solugdes inovadoras que
melhoram a forma como os consumidores conseguem realizar um job, entre outros.
Normalmente as oportunidades sdo vistas como um fator exclusivamente externo, mas
também € possivel identifica-las internamente apesar de ser mais dificil e exigir mais
atencao.

Questdes que a empresa deve colocar a si propria para descobrir oportunidades
(TOTVS,2022):

> Como os clientes veem a marca, produto ou servigo?

> Quais solucgdes do negdcio que sdo populares com o publico?

> Existem recursos externos que podem ser usados para atingir os objetivos?
>

Quais as principais tendéncias atuais que 0 negocio pode aproveitar?

13
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e As ameagas (threats) sdo fatores externos fora do controle da empresa, com
potencial de causar um impacto negativo significativo e prejudicial para a

empresa.

Por norma, as ameagcas incluem mudancas regulamentares ou tendéncias de consumo

capazes de afastar os consumidores da empresa. Podem incluir o surgimento de um
novo concorrente que possua um produto melhor, e que esteja a atentar captar o
mesmo publico-alvo. Um outro fator podera ser por exemplo, o facto de a empresa
depender de importacGes e o governo do pais de origem do fornecedor aumentar 0s
impostos sobre estas mercadorias. Identificar as ameacas permite antecipar riscos e
tomar medidas adequadas para minimizar seus impactos. Possiveis questdes que a
empresa deve fazer a si propria segundo TOTVS (2022) para identificar
atempadamente potenciais ameacas:

O mercado esta estavel ou turbulento?
A marca, produto ou servigo ndo é mais necessario?

Existem novos concorrentes com potencial no horizonte?

vV V VYV VYV

Os concorrentes tém uma certa vantagem sobre a nossa marca?

2.4.2 Estrategia do Oceano Azul

Publicado por W. Chan Kim e Renée Mauborgne e em 2005, a Estratégia do Oceano Azul
é um livro composto por matrizes que podem ser aplicadas em modelos de negdcios que
ensinam como investir em mercados inexplorados. (Morales, 2020)

14
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Figura 2 — Oceano Vermelho vs Oceano Azul. Fonte: BBVA (2017)

Essa estratégia é baseada na distin¢do entre dois tipos de oceanos: o Oceano Vermelho e
Oceano Azul.

Por um lado, a estratégia do oceano vermelho consiste em uma abordagem mais
tradicional, na qual as empresas competem em mercados ja saturados, com muitos
concorrentes e em que, as oportunidades de encontrar um nicho de negdcio sao reduzidas
ou inexistentes. Por outro lado, a estratégia do Oceano Azul relaciona-se com ideias que
apesar de ndo existirem, procuram criar um mercado que as “aceite”. Ou seja, encontrar
oportunidades, nichos de mercado, em que a concorréncia ndo existe ou é praticamente
nula. Ao adotar a Estratégia do Oceano Azul, as empresas podem encontrar novas
oportunidades de mercado, onde podem atuar sem enfrentar uma concorréncia acirrada.
Isso possibilita a criacdo de um espaco de mercado unico, onde a empresa pode prosperar
por meio da diferenciacdo e da inovacdo, oferecendo valor Unico aos clientes. (BBVA,
2021)

O objetivo para uma empresa é transitar do Oceano Vermelho para o Oceano Azul. 1sso
significa superar a competicdo direta e aventurar-se em novos territorios, sempre
buscando a inovacdo. A Estratégia do Oceano Azul propde que as empresas encontrem
novas formas de criar valor, inovar em produtos, servigos ou modelos de negdcio, e assim
diferenciar-se dos concorrentes (Morales, 2020)
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Figura 3 — Estratégias do Oceano Vermelho vs Estratégias do Oceano Azul. Fonte: Eaux
Consulting (2019).
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Alinhas todo o sistema de atividades da empresa com Alinhar todo o sistema de atividades da empresa em
sua escolha estratégica de diferenciagao ou baixo busca da diferenca e baixo custo
custo

Em suma, a Estratégia do Oceano Azul propde que as empresas explorem mercados
inexplorados, criando novos espagos de negdcio onde possam se destacar e prosperar.
Essa abordagem promove a inovacao, a diferenciacéo e a busca por oportunidades Unicas,
permitindo que as empresas escapem da competicdo direta e conquistem um crescimento

sustentavel e lucrativo.

2.4.3 Business Model Canvas

A ferramenta Business Model Canvas foi desenvolvida por Alexander Osterwalder como
parte da sua tese de doutoramento. (Pereira, 2016)

Uma das principais particularidades do Business Model Canvas é o facto de permitir a
visualizacdo de toda a informacao em uma sé pagina, de forma sistematizada, permitindo

também a visualizacdo da interconexd@o da informacao entre os diferentes “segmentos”.

A ferramenta desenvolvida por Osterwalder, € composta por nove segmentos que devem

ser organizados sequencialmente.
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Figura 4 — Quadro de um Modelo de Negdcios. Fonte: Lia Penteado (2015).
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Para uma melhor compreensdo da ferramenta e do seu funcionamento, cada um dos
segmentos iréd ser explicado segundo Pereira (2016).

1. Segmento de Clientes: ldentifica os grupos de clientes que a empresa serve ou
pretende servir.

2. Proposta de Valor: Descreve os produtos ou servigos que a empresa oferece e
demonstra a como a proposta de valor resolve os problemas dos clientes de
maneira Unica.

3. Canais: ldentifica os canais/ locais pelos quais a empresa disponibilizara a sua
proposta de valor aos seus clientes como por exemplo, vendas diretas, lojas fisicas
ou online, grandes superficies, entre outros.

4. Relacionamento com o Clientes: Estabelece a forma de como a empresa vai
interagir e estabelecer relagdes com seus clientes.

5. Fontes de Receita: Indica as fontes de receita mais importantes para a empresa,
ou seja, a forma como a empresa vai gerar receitas através da venda de produtos
OU Servigos.

6. Recursos Chave: Descreve 0s ativos necessarios a operacionalizacdo do modelo
de negdcios.
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7. Atividades Chave: Identifica as principais atividades que a empresa necessita
realizar para operar com sucesso como por exemplo, o desenvolvimento do
produto ou servigo, marketing, entre outros.

8. Parcerias Chave: Indica as parcerias que sdo fulcrais e necessarias para o
funcionamento e desenvolvimento do negdcio como por exemplo, fornecedores,
distribuidores, joint ventures, entre outros.

9. Estrutura de Custos: Apresenta 0s custos associados a operacionalizacdo do
modelo de negdcios, incluindo todos os custos necessarios para a execuc¢do do
mesmo (gastos com pessoal, marketing, entre outros).

Os nove segmentos podem ser agrupados em quatro &reas principais, cada uma
relacionada a uma questao especifica: “Como fago?”” (Atividades Chave, Parcerias chave
e Estrutura de Custo); “O que faco?” (Proposta de Valor); “Para quem?” (Segmentos de
Clientes, Canais e Relacionamento com Clientes) e por fim, “Quanto?” (Fontes de Receita
e Estrutura de Custos). (Pereira, 2016)

Em resumo, o Business Model Canvas é uma ferramenta que permite aos empreendedores
e gestores visualizarem e compreenderem de forma clara e estruturada os diferentes
elementos que comp&em o modelo de negdcios de uma empresa.

2.4.4 Teoria e Processo Jobs to be done

A Teoria de Jobs to be done visa entender e compreender as necessidades dos
consumidores e, 0 motivo que os leva a adquirir um determinado produto ou servico.

De acordo com Christensen et al (2017) citados por Trigo (2023b) segundo a teoria dos
jobs “Os clientes compram (contratam) e utilizam produtos e servicos para realizar 0s
trabalhos que surgem nas suas vidas.”, ou seja, o que os clientes realmente necessitam ¢

de progredir em algum aspeto da sua vida pessoal ou profissional.
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Figura 5 — Demonstracéo da necessidade de um Progresso. Fonte: Trigo (2023b).
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Para se obter uma compreensao abrangente dos “jobs” que os clientes precisam realizar
é necessario compreender em profundidade as dimensdes funcionais, emocionais e
sociais relacionadas com esse job, assim como, todas as concessdes a que os clientes estdo
dispostos a realizar. (Christensen et al, 2017 citados por Trigo, 2023b)

Figura 6 — Ciclo de descoberta do Jobs to be done. Fonte: Trigo (2023b).
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Christensen et al (2017) citados por Trigo (2023b) esclarecem que o processo de
implementacdo dos Jobs to Be Done, inicia-se com o Ciclo de descoberta do Jobs, que
envolve trés fases cruciais. A primeira fase, “Imaginar”, consiste na etapa em que o
empreendedor e tenta “(...) idealizar um determinado perfil de cliente para quem pretende
criar um produto ou servico e, cria hipoteses sobre qual podera ser o progresso que este
quererd realizar”. Na segunda fase, “Investigar”, o empreendedor ird “(...) procurar
validar as hipoteses criadas na fase anterior”, para isso, ira procurar “(...) observar e
entrevistar pessoas com o perfil considerado como ideal para a solucdo que pretende
desenvolver”. Por fim, a terceira fase, “Interpretar”, consiste na interpretagdo dos
resultados/ respostas obtidas na segunda fase. (Christensen et al, 2017 citados por Trigo,
2023b). De acordo com Duncan (2021) citado por Trigo (2023b), “O Ciclo dos Jobs tem

como objetivo principal encontrar as respostas” para quatro questdes que poderdo ser
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denominadas como os quatro “pilares” desta investigagdo dado que, estas quatro questdes
tem o intuito de compreender a fundo o progresso que 0s potenciais clientes desejam
realizar.

A primeira questdo “Em que circunstiancias se encontra o cliente?” visa identificar as
circunstancias em que o cliente se encontra ao tentar satisfazer as suas necessidades ou
realizar os seus jobs. Isto é, tenta compreender qual é a condi¢do atual em que se
encontram os clientes.

A segunda questdo: “Que jobs est4 o cliente a tentar realizar?” é fulcral, pois pretende
identificar a necessidade ou a tarefa especifica que os clientes estdo a tentar resolver,
devendo-se compreender o contexto e as circunstancias subjacentes as suas agdes para a
identificacdo dessa mesma tarefa.

“O gue/quem é que o cliente contratou para realizar o job? Porqué?”
Esta questdo procura entender o que o cliente define como uma solucéo de qualidade para
0 ajudar na realizacdo do job e, ajuda a identificar quem s&o 0s potenciais concorrentes.

Por fim, a Gltima questdo "Quais sio os sinais “Preciso de ajuda”?” pretende perceber

0 que poderé ser feito para tornar as solucGes atuais mais atraentes para o cliente.

2.4.5 Forcas de Porter

Desenvolvido por Michael E. Porter, as Forcas de Porter consistem em um modelo de
andlise de negdcio. Esse modelo identifica cinco forgas que influenciam a capacidade que
uma empresa tem em atender as necessidades dos seus clientes e obter lucro. Sendo que
as cinco forgas funcionam como pilares para uma empresa. (Cardoso,2022)
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Figura 7 — Forgas de Porter. Fonte: Monrelo Empreendedorismo.
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As cinco forcas de Porter s&o:

1. Ameaca de produtos substitutos: Verifica a possibilidade de que produtos de
outras marcas possam substituir os produtos do mercado em questdo. Caso haja
produtos substitutos mais atraentes, isso podera afetar a procura das empresas do
setor.

2. Ameaca de entrada de novos concorrentes: Refere-se a possibilidade de existirem
novas empresas no mercado que irdo competir com as empresas ja estabelecidas
no mercado.

3. Poder de negociacéo dos clientes: Consiste no poder que os clientes tém sobre as
empresas. Isto &, os clientes podem exigir pre¢os mais baixos, reduzindo assim o
lucro das empresas do mercado.

4. Poder de negociacdo dos fornecedores: Avalia o poder que os fornecedores tém
sobre as empresas do mercado.
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5. Rivalidade entre os concorrentes: Refere-se ao nivel de competicdo entre as
empresas que ja comercializam no mercado. Quanto maior for a rivalidade, menor
sera o lucro de todas as empresas do mercado (mercado saturado).

Ao utilizarem o modelo das Forcas de Porter, as empresas podem identificar os pontos
fortes e fracos do mercado em que estdo inseridas e assim poderdo desenvolver estratégias
competitivas para alcancar uma melhor posicdo no mercado. E uma ferramenta bastante
utilizada em investigacdo em andlise de mercados como € o caso do presente Projeto de
Graduacdo. (Cardoso,2022)

3. Metodologia

Para a realizacdo do corrente Projeto de Graduacéo foi realizada uma reviséo bibliografica
abrangendo os temas de Analise de Mercados, Empreendedorismo, Inovacgéo e Criacdo
de Modelos de Negacio.

A obtencdo de dados bibliograficos foi realizada através da leitura de documentos
disponibilizados pelos docentes da unidade curricular de Empreendedorismo e Inovagéo
e de artigos encontrados na internet diretamente relacionados com os temas.

Esta abordagem metodoldgica permitiu uma revisdo abrangente da literatura existente e
a utilizacdo de ferramentas relevantes para a compreensdo e analise dos temas
investigados, assim como, para a proposta apresentada.

4. “by Cuca“ Modelo de Negocio”

No ponto quatro deste Projeto de Graduagdo, serd apresentada uma proposta concreta
baseada na revisdo bibliografica e numa analise de mercado previamente realizada. Tendo
por base os resultados dessa analise e os conhecimentos adquiridos com a revisao
bibliogréfica, a proposta apresentada procura explorar oportunidades identificadas no
mercado, através do desenvolvimento de um modelo de negécio eficaz para o langamento
de um novo produto pela empresa Cuca.
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4.1 Analise de Mercado e Concorréncia

4.1.1 Dimensionamento do mercado

Durante o processo de analise de mercado e concorréncia que como foi referido
anteriormente foi conduzido durante o programa de intercambio na Universidad de San
Jorge na Espanha, realizou-se um dimensionamento detalhado do mercado. Inicialmente,
foi investigado o volume anual de vendas de conservas e no mercado espanhol. Em
seguida, foram analisadas as vendas especificas de conservas de atum, seguidas pelo
volume de vendas de atum da marca Cuca. Este ponto foi fulcral para obter uma
perspetiva mais precisa do posicionamento das conservas de atum Cuca no mercado de
conservas de atum em Espanha, bem como para identificar se 0 mercado de conservas de

atum apresentava uma tendéncia de diminuicdo ou de crescimento.

Figura 8 — Volume de vendas de conservas em Espanha (milhdes de €).
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880000 S . A0S a analise

860000 I B DOrMENOrizada das
840000

figuras 8 e 9, verifica-se
820000

800000
780000 conservas de atum se

que o mercado de

e Mantém  relativamente

estavel, porém  com
tendéncia a diminuir, uma vez que, no Ultimo ano analisado o consumo tem vindo a
reduzir, o que pode indicar que o consumidor est4d a comecar a consumir produtos
substitutos do atum.

Figura 10 — Volume de vendas de conservas de atum Cuca em Espanha (milhares de €).

No entanto, é importante ressaltar que,
tal como nos mostra a figura 10,
contrariamente a tendéncia de queda

das vendas de conservas de atum em
Espanha, as vendas de conservas de atum Cuca tém vindo a aumentar nos dois Gltimos
anos analisados. Uma possivel justificacdo para este crescimento podera ser o contexto
da pandemia de COVID-19, vivido em Espanha e em todo o mundo, que levou as pessoas
a procurarem alimentos com prazos de validade mais longos, como é o caso das conservas
de atum, numa tendéncia normal do comportamento humano, de armazenar
preventivamente alimentos. No entanto, é relevante destacar que esta subida do volume
de vendas pode ser um tanto iluséria, uma vez que nos anos anteriores a 2020 o volume

de vendas da empresa estava em queda.

4.1.2 Macrosegmentacéo

A macrosegmentacdo desempenha um papel fundamental, uma vez que o mercado esta
dividido em variaveis de amplo espetro, uma analise mais aprofundada de uma dessas
varidveis a venda do mesmo produto a diferentes industrias permitiu identificar
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informacdes relevantes. Com o objetivo de conhecer quais sdo os canais de venda de
conservas de atum e como 0s mesmos evoluiram ao longo dos anos, procurou-se analisar
0s canais que sao utilizados para a comercializacdo dessas conservas, a fim de os

comparar.
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Figura 11 — Canais e a sua evolucdo. Fonte:

Através
da figura
11, pode-
se inferir
que 0
facto de

haver

uma
grande percentagem de compras de atum nos hipermercados e supermercados (58%) pode
ser atribuida ao comportamento e pensamento do cliente: "J& que estou aqui no
supermercado, € mais pratico e acessivel para mim compra-lo aqui do que através de
outros meios/canais".

4.1.3 Microsegmentacao

A microsegmentacdo € a divisao de grandes grupos abertos em pegquenos segmentos com
base em determinados requisitos. A analise de microsegmentacdo proporcionou uma
compreensdo mais detalhada do perfil dos consumidores de conservas de atum em
Espanha. Ao examinar a faixa etaria dos responsaveis pelas compras de conservas de
atum em Espanha, com o objetivo de identificar quais os publicos que a empresa deveria
visar para manter os atuais consumidores de conservas de atum e para saber que tipo de
estratégias e campanhas de marketing poderia "seguramente” implementar para atrair
mais pessoas, verificou-se que o0 segmento com menos de 35 anos € o0 que consome mais

conservas de atum, representando 35% do consumo total (conforme mostra a Figura 12).
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Figura 12 — Consumo de conservas de atum por idade do responsavel pela compra

Conservas de atum em Espanha e sua respetiva evolugéo.

Esta

2018 2019 2020 2021
m <35 anos 35 a 49 anos 50 a 64 anos 65 e mais anos

preferéncia podera ser atribuida a praticidade e rapidez que as conservas de atum
oferecem na preparacdo de refeicOes rapidas, algo valorizado pelo publico jovem que
pretende uma maior facilidade na preparacao das suas refei¢oes.

Figura 13 — Evolucéo da disponibilidade financeira para diferentes tipos de despesas
dos consumidores com idade inferior a 35 anos.

2020

Alimentagdo ™ Outros gastos

No entanto, ao observar a figura 13, deteta-se que, ano apds ano, o consumidor com idade
inferior a 35 anos tem menos dinheiro disponivel para comprar alimentos, possivelmente
por causa da crise economica agravada pela pandemia. Isso pode representar um desafio
para aempresa Cuca, uma vez que os consumidores deste grupo etario podem néo adquirir

as suas conservas de atum devido aos precos mais elevados praticados.
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Figura 14 — Tempo disponivel para cozinhar que as pessoas com menos de 35 anos em

Espanha possuem.

Figura 15 — Preocupacdo do consumidor para com o

meio ambiente em Espanha.

Preocupam-se mN&o se preocupam m Neutrais

Conforme se pode verificar na figura 14, ao investigar a disponibilidade das pessoas com
idade inferior a 35 anos para cozinhar, constatou-se que 70% das pessoas inquiridas
careciam de tempo e disposi¢do para cozinhar, o que pode ser atribuido a falta de tempo
a dispensar a este género de atividades tipica do publico jovem.

Outro aspeto relevante detetado prende-se com as preocupacdes ambientais, uma vez que
65% dos consumidores com idade inferior a 35 anos declarou-se preocupado com 0 meio
ambiente, como pode ser constatado pela andlise da figura 15. Este fator reveste-se de
uma enorme relevancia ao considerar possiveis mudancas nas embalagens das conservas
de atum.

Figura 16 — Quotas de mercado de conservas em Espanha em 2021.
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De forma a procurar quantificar o “poder” que a empresa Cuca detinha no mercado, foi
conduzida uma analise das quotas de mercado de conservas em Espanha.
Esta analise (figura 16) revelou que:
e 0 mercado de conservas de atum tem um enorme peso (66%) relativamente aos
restantes produtos conserveiros (34%)
e 0 mercado de conservas de atum se encontra dividido em dois segmentos sendo
estes: 0 de médios distribuidores e, 0 de marcas lideres, com as respetivas quotas
de mercado de 23% e de 77%.
e as marcas lideres subdividem-se em cinco grandes marcas:
o Cuca com 24% de quota de mercado,
o Calvo com 28%,
o Isabel com 16%,
o Rianxeira com 18% e,
o Albo com 14%.
O facto de um pequeno numero de marcas liderarem o mercado faz com que 0 mesmo se
torne concentrado.

4.1.4 Forgas de Porter e Analise competitiva

A analise das Forcas de Porter desempenha um papel crucial na compreensao da dinamica
competitiva de mercado em que uma empresa esta inserida pois, por meio dessa analise,
sdo avaliados aspetos como: rivalidade entre os concorrentes existentes no mercado,
poder de negociacgéo dos fornecedores, ameaca de entrada de novos concorrentes, o poder
de negociacéo dos clientes e a ameaca de novos produtos ou servigos substitutos.
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No contexto das conservas de atum no mercado espanhol, devido a concentracdo do
mesmo, a entrada de novos concorrentes é considerada improvavel. Este nivel de
concentracdo, faz com que seja muito dificil uma nova marca entrar no mercado.

Figura 17 — Produtos substitutos do atum ¢ a sua respetiva evolugao (milhares de €).

A
g
o
g
g
g
A

o

2018 2019 2020 2021
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Verifica-se a partir da figura 17 a possibilidade de que os produtos de outras marcas
possam substituir os produtos do mercado de conservas de atum como por exemplo a
crescente procura de conservas Bonito do Norte. Caso esses produtos substitutos sejam
mais atraentes, isso poderd afetar a procura da empresa Cuca, pois 0s produtos substitutos
tém vindo a aumentar, o que pode significar um aumento do poder de negociacdo dos

clientes no mercado das conservas de atum.

Com o intuito de investigar de forma mais aprofundada o nivel de poder de negociacéo
dos clientes, realizou-se uma analise comparativa entre o preco de venda das conservas
de atum Cuca com o preco de venda das conservas de atum das marcas concorrentes:
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Figura 18 — Pack de conservas de atum das cinco maiores marcas de conservas de atum
em Espanha.

Conserva de Atum Cuca:

e Um pack de trés unidades custa 6,17
€
Conserva de Atum Calvo:

e Um pack de trés unidades custa 3,95
€
Conserva de Atum Albo:
e Um pack de trés unidades custa 6,49 €
Conservas de Atum Isabel:
e Um pack de trés unidades custa 3,89 €
Conservas de Atum Rianxeira:

e Um pack de trés unidades custa 3,10 €

Verifica-se que o preco do pack de trés unidades das conservas de atum Cuca é o dobro
do preco da maioria das marcas concorrentes. Essa diferenca de preco pode influenciar
a decisdo dos consumidores, especialmente aqueles com recursos financeiros mais
limitados. O preco mais elevado das conservas de atum Cuca pode fazer com que esses
consumidores optem pelas marcas concorrentes, que oferecem precos mais acessiveis.
Para muitos clientes, o fator determinante na escolha sera sempre o preco. No entanto, é
importante destacar que a marca Cuca possui uma reputacdo bem estabelecida no
mercado, o que pode justificar o preco mais alto das suas conservas de atum.

Com o objetivo de analisar a ameacga de novos produtos e servicos substitutos, foi
realizada uma pesquisa para identificar, produtos inovadores que a concorréncia
comercializa e a marca Cuca néo e que possam estar a ser entendidos pelos consumidores
como alternativas ao atum em conserva tradicional. Esta tarefa é fundamental, e podera
ser realizada pelos colaboradores do departamento de marketing da marca Cuca, como
forma de explorar novas oportunidades e avaliar o potencial de aceitacdo desses produtos

pelos consumidores.
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Figura 19 — Produtos inovadores que a concorréncia comercializa e a Cuca ndo. Fontes:

Calvo (s/d); Isabel (s/d).
O=={=xTN,.
([ Ensaledi=izng

ereaNadla oo

e

Ao analisar os produtos apresentados na figura 19, verificou-se a possibilidade de criar
novas conservas, como a salada russa de atum.

Essa possibilidade representa uma oportunidade interessante para a marca Cuca, pois
poderia atender tanto aos consumidores que possuem restricbes financeiras quanto
aqueles que tém pouco tempo disponivel para cozinhar.

Para evitar comprometer a credibilidade da marca Cuca, uma estratégia viavel seria langar
essa nova linha de produtos sob uma marca separada. Dessa forma, a empresa poderia
segmentar o mercado, atendendo as necessidades especificas desses consumidores de
atum sem correr 0 risco de causar qualquer tipo de sentimentos menos positivos junto dos

seus atuais publicos.
Ao analisar o posicionamento dos concorrentes, achou-se necessario examinar as suas

publicacbes em redes sociais e anuncios publicitarios para entender como eles se
apresentam ao publico.

Figura 20 — Atum lIsabel. Fonte: Isabel (s/d).
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No caso da marca Isabel, a analise das suas publicacfes e anuncios publicitarios revelou
que a marca apresenta um perfil mais mediterranico, com um ambiente muito familiar,
possivel de perceber pelo slogan utilizado "A sua forma de amar".

Figura 21 — Atum Rianxeira. Fonte: Rianxeira (s/d).

J& as publicagdes e anlncios da marca Rianxeira, procuram mostrar aos consumidores de
atum Rianxeira que 0 mar ndo é apenas azul, € muito mais do que isso.

Apresenta-se 0 mar como algo paradisiaco e deve ser bem preservado, por isso a marca
aposta na reciclagem a 100%.

Figura 22 — Atum Calvo. Fonte: Calvo (s/d).
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Por sua vez, as publica¢fes e anuncios da marca Calvo, demonstram que a marca esta
muito preocupada com o ambiente, especialmente com o mar, como evidenciado pelo
slogan "I love you blue". O seu publico consumidor € representando como tendo um estilo
de vida mais desportivo e em contacto com a natureza.

Figura 23 — Atum Albo. Fonte: Albo (s/d).

Ao analisar as publicagbes e os anuncios da marca Albo, percebeu-se que seu publico
consumidor possui um estilo de vida vintage e aprecia o0 contacto com a natureza.

Figura 24 — Atum Cuca. Fonte: Conservas Cuca (s/d).
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No caso de Cuca, verificou-se através da analise dos seus anuncios e publicacdes que, o
perfil do seu consumidor € mais requintado, enfatizando a sua grande paixdo pelos
produtos tradicionais. A Cuca utilizou essa paixao como imagem de marca, utilizando um
slogan que representa isso mesmo "Paixdo pela tradicdo™ reforcado pela imagem que
transmite que, ainda hoje, mantém o costume da pesca a linha.

Concluiu-se que Cuca acaba por ser mais direcionada para um publico com maior poder

de compra.

4.2 Ferramentas e Teorias de Gestao

4.2.1 Analise SWOT

Como apresentado anteriormente, a analise SWOT é uma ferramenta essencial para a
empresa reconhecer seu potencial e suas fraquezas, bem como identificar oportunidades
e ameacas no mercado. Através da tabela 1 é possivel visualizar de forma organizada e
sistematizada as principais informages relacionadas aos fatores internos e externos que
influenciam o desempenho da Cuca no mercado com base nessa analise, podem ser
tracadas estratégias mais assertivas, alinhadas com o publico-alvo e com o que é
procurado pelo mercado, permitindo a Cuca diferenciar-se e alcancar melhores

resultados.

Tabela 1 — Analise SWOT
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Forcas: Fraquezas:

» Tem experiéncia na producdo de > N&o alcanca um publico muito
atum. jovem.

> E uma das marcas lideres no » A marca € vista/ conhecida como
mercado de conservas de atum em uma marca muito "cara".

Espanha.
Oportunidades: Ameagas:

» No futuro, a Cuca pode vir a » A concorréncia pode comegar a
dedicar-se a producdo de salada centrar-se nos consumidores com
russa. idade inferior a 35 anos.

» Atualmente, 0 segmento de » Os concorrentes oferecem
consumidores de atum enlatado produtos muito mais acessiveis.
com idade inferior a 35 anos esta
abandonado, por isso a Cuca pode
concentrar-se neles e tornar-se a
sua marca top of mind.

4.2.2 Estratégia do Oceano Azul

Com base nas informagdes apresentadas no ponto 4.1 Andlise de Mercado e
Concorréncia, percebe-se a necessidade de criar algumas hipéteses que poderdo indicar o

caminho do “barco Cuca” em dire¢do ao Oceano Azul.

Uma primeira hipétese poderia ser a criagdo de uma nova marca com o nome "by Cuca",
direcionada ao publico de menor poder aquisitivo, oferecendo precos mais acessiveis.
Dessa forma, a empresa podera atrair um novo publico sem comprometer a imagem e
prestigio da marca original Cuca, que continuara a ser reconhecida como sinénimo de
exceléncia e prestigio, destinada a pessoas de elevado poder de compra.

Uma outra hipdtese levantada € a criagdo de um novo produto enlatado, por exemplo a
salada russa de atum também sob uma nova marca, direcionada ao publico com idade
inferior a 35 anos, que procura praticidade e conveniéncia na alimentacéo devido a falta

de tempo para cozinhar. Este produto enlatado teria um tamanho proporcional a uma
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refeicdo e seria comercializado em hipermercados e supermercados, visando atender as
necessidades desse publico especifico.

A analise dos anuncios dos concorrentes bem como, os dados obtidos sobre a preocupacao
dos consumidores espanhois com o ambiente, indicam a importancia de um
posicionamento de marca voltado para questdes ambientais e ecoldgicas. Nesse sentido,
a Cuca deveria apostar em modificar as embalagens dos produtos, utilizando materiais
menos poluentes e reciclados. Isso transmitird uma imagem de apoio ao ambiente e
alinhard a marca com as expectativas dos consumidores conscientes.

Por fim, as conclusdes que se podem retirar das hipdteses anteriores sao:

» Criar uma nova marca com o nome "By Cuca" dirigida ao publico de menor poder
de compra e também direcionada para o publico de <35 anos com precos mais
acessiveis.

» Criar um novo produto enlatado, a salada russa de atum através da nova marca,
que seria vendida em hiper e supermercados para ser um produto direcionado para
0 publico <35 anos.

» A nova embalagem tera cores azuis que lembram o mar e a caligrafia usada no
slogan "By Cuca" sera "By Cuca".

» Envasar os produtos em embalagens menos poluentes e recicladas.

4.2.3 Business Model Canvas

Neste ponto, apresenta-se o Business Model Canvas elaborado para a “By Cuca” tendo
por base as informacdes apresentadas no ponto 4.1 do corrente Projeto de Graduacao.
Na tabela seguinte (tabela 12) € apresentado de forma sistematizada 0s nove segmentos
que constituem o Business Mode Cancas para a nova marca “By Cuca”.
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Tabela 2 — Business Model Canvas

Cuca.

Necessita de uma
nova linha de

producdo.

salada russa
de atum.

Parcerias | Atividades Propostas Relacionamento | Segmentos de
Chave Chave de Valor com Clientes Clientes
Produtores | Desenvolvimento | Conservas Através das | Pessoas jovens
de marcas | danovamarcade | de atum de | plataformas com idade
brancas de | atum “by Cuca”. | baixo valor | digitais inferior a 35 anos
conservas monetario com pouco poder
de atum. Realizacéo de com econdmico e com

campanhas e excelente pouca
Marca exposicdo para qualidade. disponibilidade
original degustacgéo dos para cozinhar.
Cuca. novos produtos Preocupacao

da nova marca com

em hiper questdes

mercados. ambientais.

Recursos Chave Canais

Os ativos da | Cracao de Mppner e

marca principal | CONSeIvas de | hermercados

Estrutura de Custos

Fluxos de Receita

Marketing;

producéo;

Gastos com uma nova

Gastos com mercadorias

Gastos com pessoal,;

vasos de vidro);

linha de

(exemplo:

30% por cada unidade.

25% por cada pack de trés unidades.
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4.2.4 Teoria e Processo Jobs to be done

No decorrer da analise apresentada no ponto 4.1 do corrente projeto, verificou-se que o
publico com idade inferior a 35 anos é 0 que mais consome conservas de atum sendo
também um publico que apesar de ndo possuir grande poder aquisitivo, tem um certo grau
de exigéncia na hora de realizar o seu job.

Na tentativa de encontrar uma resposta par o job desse mesmo publico, decidiu-se utilizar
a Teoria de Jobs to be done como ferramenta.

Em primeiro lugar, cabe relembrar que a teoria de Jobs é nada mais do que uma teoria
que permite compreender as motivacdes e necessidades que conduzem o cliente a
“prover” um certo produto para concretizar uma certa tarefa ou a resolucdo de um certo
problema centrando-se no objetivo que o cliente pretende alcancar e ndo no produto em
si, pois quando uma pessoa compra um produto a uma empresa, esta ndo esta a comprar
pelo produto em si mas sim pelo progresso que o produto a habilita resolver.

Com o intuito de obter-se informac@es cruciais para identificar os "jobs" que os clientes
estdo a tentar realizar, realizaram-se algumas entrevistas conduzidas através da
plataforma ChatGPT.

Segundo o Professor de empreendedorismo da WHU-Otto Beisheim School of
Management Dries Faems, a realizacdo de simulagdes de entrevistas a clientes atraves do
ChatGPT em que o bot é instruido a assumir o papel de um consumidor com determinado
perfil € algo bastante interessante e que pode revelar insights inspiradores. (Faems, 2023)
Partindo desse pressuposto, decidiu-se realizar um conjunto de entrevistas em que o bot
do ChatGPT foi instruido para assumir diferentes perfis de consumidores de atum.

As entrevistas vao permitir:
1. Perceber melhor as circunstancias em que se encontram os clientes;
2. A obtencdo de um feedback por parte dos clientes;
3. Adescoberta de aspetos probleméticos que os clientes enfrentam ao tentar realizar

0S Seus jobs.

De seguida, apresentam-se alguns prints screens de perguntas e respostas obtidas nas
cinco entrevistas realizadas:
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Figura 25 — Entrevista simulada 1. Fonte: OpenAl (2023).

E uma mulher que consome conservas de atum. Sou um fundador de uma startup que quer
desenvolver uma nova marca de conservas de atum com pregos mais acessiveis e
dedicadas a jovens com idade inferior a 35 anos para melhorar a sua qualidade de vida e
responder as suas duvidas. Gostaria de participar numa entrevista com o cliente para
explorar os pontos fracos relacionados com os problemas da sua vida quotidiana ligados a
compra de conservas de atum. Fornega o resultado num estilo de conversagio. Eis a minha
primeira pergunta: qual é para si a parte mais dificil de nio haver conservas de atum com
pregos mais acessiveis?

Entrevistador: Ola! Obrigado por concordar em participar nesta entrevista. Gostaria de
comegar por perguntar sobre a parte mais dificil de ndo haver conservas de atum com

pregos mais acessiveis para vocé. Poderia compartilhar sua opinido sobre isso?

Cliente: Ola! Claro, estou feliz por ajudar. Para mim, a parte mais dificil de ndo ter conservas
de atum com pregos mais acessiveis é que acabo gastando uma quantia consideravel do

meu orgamento apenas para comprar esses produtos. Como mulher jovem, com menos de
35 anos, tento equilibrar minhas despesas didrias e ainda economizar algum dinheiro. Mas

os pregos elevados das conservas de atum tornam isso bastante dificil.

Além disso, sinto que as opgdes acessiveis atualmente no mercado sio limitadas em termos
de variedade e qualidade. Muitas vezes, as conservas de atum mais baratas nao sao tao
saborosas ou nutritivas como eu gostaria. Isso acaba afetando minha qualidade de vida,

pois quero ter refeigdes saudaveis e saborosas sem gastar uma fortuna.

Também enfrento problemas ao encontrar informagdes claras sobre as conservas de atum
disponiveis. As vezes, tenho duvidas sobre a origem do atum, o processo de produgio, se é
sustentavel ou se contém aditivos prejudiciais a salde. Ter acesso a essas informagoes seria

realmente util para tomar decisdes informadas ao comprar conservas de atum.

Resumindo, a falta de conservas de atum com pregos mais acessiveis dificulta minha
capacidade de manter uma dieta equilibrada, economizar dinheiro e ter confianga na
qualidade do produto. Espero que essa nova marca que vocé esta desenvolvendo possa

abordar essas questoes e melhorar minha experiéncia como consumidora.
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Figura 26 — Entrevista simulada 2. Fonte: OpenAl (2023).

1. Quando comprou as conservas de atum pela primeira vez? Pode contar-me como foi essa

experiéncia?

Cliente: Bem, acho que comprei as primeiras conservas de atum ha cerca de cinco anos. Na
época, eu estava tentando diversificar minha alimentagZo e procurava opgoes praticas e
saudaveis para as refeigdes rapidas, especialmente quando ndo tinha muito tempo para
cozinhar. Lembro-me de estar no supermercado e ver as latas de atum nas prateleiras.

Parecia uma opg¢ao conveniente e saudavel, por isso decidi dar uma chance.

-t

O que o levou a tomar a decisdo de comprar conservas de atum naquele momento

especifico?

Cliente: Bem, além da conveniéncia, o prego também foi um fator importante. Naquela
altura, estava num periodo da minha vida em que estava a comegar a minha carreira, e as
finangas eram apertadas. As conservas de atum eram uma opgio acessivel em comparagio
com outros produtos alimentares, e eu sabia que seria uma forma economica de obter

proteinas e nutrientes.

1. Desde entao, como tem sido a sua experiéncia continua com as conservas de atum?

Cliente: Bem, desde a minha primeira experiéncia com conservas de atum, tenho comprado
regularmente. Tornou-se uma opgao frequente para refeigoes rapidas e lanches. No entanto,
devo admitir que a variedade e o sabor limitados podem tornar-se um pouco monétonos ao
longo do tempo. As vezes, também fico preocupado com a qualidade do atum e com a

quantidade de conservantes que alguns produtos podem conter.

1. Com base nas suas experiéncias, o que vocé acha que poderia ser melhorado nas opgdes

de conservas de atum disponiveis no mercado atualmente?

Cliente: Acho que uma maior variedade de sabores e ingredientes seria 6tima. Além disso,
como consumidor jovem e preocupado com a saude, valorizo produtos com menos aditivos
e conservantes artificiais. Ter uma opg&o mais saudavel e acessivel no mercado seria
fantastico, especialmente se a marca se dedicasse a fornecer informagdes transparentes

sobre a origem do atum e os processos de produgéo.

Espero que estas informagdes sejam Uteis para a sua startup. Se tiver mais perguntas ou

precisar de mais detalhes, € s6 pedir!
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Figura 27 — Entrevista simulada 3. Fonte: OpenAl (2023).

Entrevistador: Ola! Muito obrigado por participar nesta entrevista connosco. Para comegar,

poderia falar-me sobre quando comprou as conservas de atum pela primeira vez?

Cliente: Claro, com prazer! Bem, eu diria que comprei as conservas de atum pela primeira
vez ha cerca de 5 anos atras, quando comecei a morar sozinho. Na época, eu estava
procurando opgbes de alimentos rapidos e praticos para as minhas refeigdes, e o atum

enlatado parecia ser uma escolha conveniente.

Entrevistador: Entendi. Entéo, foi quando vocé comegou a morar sozinho que considerou as
conservas de atum como uma opgao alimentar. E poderia contar-me mais sobre o momento

exato em que tomou a decisdo de comprar as conservas de atum?

Cliente: Sim, claro! Lembro-me bem disso. A decisao ocorreu quando percebi que estava
gastando muito dinheiro em refeigdes prontas e fast-food. Além disso, queria uma
alternativa mais saudavel para o meu estilo de vida agitado. O atum enlatado tinha uma
longa vida util, era facil de armazenar e, o mais importante, continha proteinas que me

ajudavam a me sentir satisfeito por mais tempo.

Entrevistador: Compreendo. Entio, a decisdo de comprar conservas de atum foi motivada
por razdes praticas e saudaveis. E depois de tomar essa decisio, como foi a sua experiéncia

ao usar e experimentar as conservas de atum pela primeira vez?

Cliente: Inicialmente, foi um pouco desafiador para mim, porque eu nao tinha muita
experiéncia em cozinhar. Entio, a primeira vez que abri uma lata de atum, ndo sabia bem
como combina-lo com outros ingredientes. No entanto, com o tempo, comecei a
experimentar diferentes receitas e percebi que o atum podia ser versatil em saladas,
sanduiches e até mesmo massas. Acabei adorando o sabor e a praticidade que as conservas

de atum proporcionavam.

Entrevistador: Excelente! Vamos explorar mais a fundo a sua experiéncia com as conservas

de atum. Pode falar-me com que frequéncia costuma comprar esse produto?

Cliente: Bem, a frequéncia varia um pouco, mas diria que compro conservas de atum cerca
de duas a trés vezes por més. Geralmente, tento manter algumas latas em estoque para

emergéncias ou quando estou com pouco tempo para cozinhar.

Entrevistador: Compreendo. E ao comprar as conservas de atum, vocé tem alguma
preferéncia em relagio a marcas existentes? Ha algum fator especifico que o influencia na

decisdo de compra?

Cliente: Sim, tenho algumas preferéncias em relagdo a marcas. Costumo escolher marcas
que sejam conhecidas pela qualidade do atum e que sejam confiaveis em termos de higiene
e sustentabilidade. Além disso, o prego também desempenha um papel importante na
minha escolha, pois procuro sempre opgdes mais acessiveis, especialmente considerando

que sou jovem e tenho um orgamento limitado.

42



Projeto de Graduacdo

43



Projeto de Graduagdo

Figura 28 — Entrevista simulada 4. Fonte: OpenAl (2023).

E um homem que consome conservas de atum. Sou um fundador de uma startup que quer
desenvolver uma nova marca de conservas de atum com pregos mais acessiveis e
dedicadas a jovens com idade inferior a 35 anos para melhorar a sua qualidade de vida e
responder as suas duvidas. Gostaria de participar numa entrevista com o cliente para
explorar os pontos fracos relacionados com os problemas da sua vida quotidiana ligados a
compra de conservas de atum. Fornega o resultado num estilo de conversagao. Eis a minha
primeira pergunta: qual & para si a parte mais dificil de ndo haver conservas de atum com
pregos mais acessiveis?

Entrevistador: Otimo! Entsio, para comegar, gostaria de saber qual é a parte mais dificil para

si em relagao a falta de conservas de atum com pregos mais acessiveis?

Cliente: Bem, a parte mais dificil para mim € que, atualmente, as opgdes de conservas de
atum sdo geralmente caras. Eu gosto de ter uma alimentagéo saudavel, e o atum enlatado &
uma escolha conveniente e rica em proteinas para as minhas refeigoes, especialmente
quando estou ocupado. Mas o prego pode ser um problema. Muitas vezes, as conservas de
atum mais acessiveis t8m uma qualidade inferior, ou entio as marcas que oferecem melhor

qualidade sdo simplesmente muito caras para o meu orgamento limitado.

Entrevistador: Compreendo completamente. O prego elevado das conservas de atum pode
ser um obstaculo para muitas pessoas. E isso € ainda mais relevante para jovens com idades
inferiores a 35 anos que podem estar a lidar com orgamentos mais apertados. A qualidade
de vida € importante para todos, e € essencial ter opgdes acessiveis para uma alimentagéo
saudavel. Além do prego, ha mais alguma coisa que o incomode ou o frustre quando procura

opgoes de conservas de atum no mercado atual?

Cliente: Sim, para ser honesto, a falta de variedade também é uma preocupagao para mim.
Muitas vezes, as marcas disponiveis no mercado tém opgdes limitadas de sabores ou até
mesmo de tamanhos das latas. Gostaria de ver mais variedade de sabores ou temperos para
tornar as refeigoes mais interessantes. Além disso, as porgdes grandes podem ser um
desperdicio para uma Unica pessoa como eu, especialmente quando nao tenho onde

quardar as sobras.
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Figura 29 — Entrevista simulada 5. Fonte: OpenAl (2023).

m—

E uma mulher estudante que consome conservas de atum. Sou um fundador de uma startup
que quer desenvolver uma nova marca de conservas de atum com pregos mais acessiveis e
dedicadas a jovens com idade inferior a 35 anos para melhorar a sua qualidade de vida e
responder as suas dlvidas. Gostaria de participar numa entrevista com o cliente para
explorar os pontos fracos relacionados com os problemas da sua vida quotidiana ligados a
compra de conservas de atum. Fornega o resultado num estilo de conversagao. Queremos
todos os detalhes ao redor de quando vocé comegou a pensar em

comprar o conservas de atum, quando vocé tomou a decisio, e depois usa-las e
experimenta-las

pela primeira vez. Isso € quase investigativo: estamos a construir uma linha do tempo.
Vamos comegar

Quando comprou as conservas de atum?

Entrevistador: Ola! Obrigado por participar nesta entrevista. Vamos comegar com algumas
perguntas relacionadas com as conservas de atum. Quando foi a primeira vez que comprou

conservas de atum?

Entrevistada: Ola! Claro, estou feliz em ajudar. Bem, eu comecei a comprar conservas de
atum ha cerca de trés anos atras, quando ainda estava na universidade. Na época, eu estava
procurando por opgoes de alimentos mais praticas e rapidas para as minhas refeigoes,
especialmente durante os dias de aulas e estudo intenso. A praticidade das conservas de

atum realmente me atraiu.

Entrevistador: Entendo. Entéo, foi a necessidade de uma opgao alimentar rapida que a levou
a considerar o atum enlatado. Quando exatamente vocé tomou a decisdo de comprar as

conservas de atum? Havia algum fator especifico que a influenciou?

Entrevistada: Sim, exatamente! Lembro-me que, no meu segundo ano na universidade,
minha rotina ficou ainda mais agitada e eu percebi que estava gastando muito tempo
cozinhando ou procurando por alimentos prontos que no fossem tao saudaveis. Foi
quando um amigo me recomendou as conservas de atum como uma opgao rapida e ricaem

proteinas.

O fato de ser uma fonte de proteina acessivel e saudavel realmente me atraiu, além de ser
facil de transportar para as aulas ou lanches durante o dia. A partir dai, decidi tentare

comprei meu primeiro lote de conservas de atum.
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Conclusdes que se podem retirar acerca das entrevistas simuladas realizadas:

1. As conservas de atum sdo vistas como uma opcdo mais acessivel
comparativamente com os outros produtos alimentares;

2. O atum é visto como um alimento rapido e pratico para a elaboracéo de refeicdes
rapidas;

As conservas de atum sdo uma fonte de proteina saudavel;

4. A maioria dos clientes compram as conservas de atum em Hiper e supermercados;
As vezes, as conservas de atum mais baratas ndo sio tio saborosas e nutritivas o
que leva ao pensamento de que “quando € mais barato a qualidade ndo ¢ tao boa”;

6. Nas conservas comercializadas atualmente ndo existem informagdes claras sobre
a origem do atum, praticas de pesca, processo de produgdo, se o produto €
sustentavel ou se € prejudicial a satde.
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5. Concluséao

Em suma, o objetivo deste Projeto de Graduagéo era desenvolver um modelo de negdcio
que visasse a criacdo de uma nova marca de conservas de atum, direcionada ao publico
jovem, com idade inferior a 35 anos, com a particularidade de ser um publico alvo com
pouco poder econdmico, pouco tempo para cozinhar e uma preocupacao significativa com
0 meio ambiente e a origem dos produtos.

A empresa Cuca tem a oportunidade de aproveitar esse segmento de clientes de mercado,
composto por jovens consumidores cada vez mais conscientes e exigentes em relacéo a
sustentabilidade e praticidade dos alimentos que consomem. Ao criar uma nova marca de
conservas de atum especialmente direcionada a esse publico, a Cuca poderia posicionar-
se como uma opcao acessivel e sustentavel para os clientes que pretendem consumir
produtos de qualidade que estejam preocupados com o meio ambiente

A nova marca de conservas de atum “by Cuca” devera oferecer ndo apenas produtos
saborosos e praticos, mas também transmitir valores e praticas sustentaveis em todos 0s
seus produtos. E fulcral que a marca seja transparente quanto & origem do atum,
procurando assim, parcerias com fornecedores comprometidos com a pesca sustentavel e
a preservagdo do ambiente marinho.

Além disso, a marca deve adotar estratégias de marketing inovadoras focadas em canais
digitais e redes sociais, com o intuito de alcancar o publico mais jovem com pouco poder

econdmico, que por norma € mais ativo na internet.

Por fim, ao apostar nesta nova marca de conservas de atum para jovens com preocupacdes
ambientais, a Cuca tera a oportunidade de fortalecer a sua posi¢cdo como uma das marcas
lideres no mercado de conservas de atum, conquistando assim novos clientes e a0 mesmo
tempo estara a contribuir para um consumo mais consciente e responsavel no segmento
de produtos conserveiros.
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