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RESUMO

O Brasil figura entre os dez maiores mercados consumidores de cerveja do mundo, com
mais de 1200 cervejarias ativas, sendo a maioria pequenas producdes artesanais. Entre os
problemas enfrentados por essas fabricas estdo a dificuldade de controle de seus processos
produtivos, o distanciamento do consumidor final e a agilidade necessaria para adaptar seus
produtos ao feedback do publico-alvo. Além disso, ha o desafio de encontrar o cliente e fideliza-
lo, propiciando constancia na vazdo do estoque e previsibilidade da capacidade produtiva,
atendendo as exigéncias individuais do seu nicho de consumidores. Utilizando conceitos de
industria 4.0, marketing de relacionamento e técnicas de mapeamento de perfil de consumo,
este trabalho apresenta uma forma de relacionar as informacgfes para o desenvolvimento e
aprimoramento dos produtos, controle de qualidade e da aceitacdo de produtos no mercado e
mapeamento de demanda por perfil de publico, assim como propor um meio de comunicacdo
individualizado para aproximar e criar relacionamento entre o consumidor e pequenas
cervejarias de producéo artesanal. Para isso, 0 método proposto correlaciona a experiéncia do
consumidor ndo somente com a marca e a receita da cerveja, mas também com a batelada
especifica da garrafa que esta sendo consumida. A estruturacdo do plano de projeto viabilizara
uma visdo global das conexfes entre 0 mercado e a producdo através das tecnologias
disponiveis, definira um roteiro e seus pré-requisitos, o que permitira maior chance de sucesso
com a reducdo de incertezas. Por fim, sdo apresentados editais de fomento que podem viabilizar
esta proposta.

Palavras-chave: Cerveja Artesanal, Industria 4.0, marketing de relacionamento

1. Introducéao

O Brasil é considerado um dos maiores mercados consumidores de cerveja. Segundo a
Associacdo Brasileira da Industria da Cerveja (CERVBRASIL, 2015), o consumo per capita do
Brasil em 2014 foi de aproximadamente 67 litros de cerveja, muito atras do lider da pesquisa,
gue teve um consumo equivalente a 147 litros: a Republica Tcheca. Muito embora o Brasil se
encontre na vigesima sétima posi¢cao no consumo per capita, 0s nimeros absolutos de demanda
da bebida garantem a terceira posicdo no mesmo periodo, atras apenas da China e dos Estados
Unidos. Segundo dados da Kirin Beer University (KIRIN, 2019), a producédo do Brasil foi de
14,1 bilhdes de litros em 2018. De acordo com o anudrio da Associacao Brasileira da Industria
da Cerveja, na ultima decada o crescimento da producéo de cerveja por ano foi de cerca de 5%,
garantindo uma participacdo no produto interno bruto do pais de 1,6% (CERVBRASIL, 2015).

O consumo de cerveja no mercado brasileiro pode ser dividido entre dois tipos: as
cervejas tradicionais e as cervejas especiais. Essa Gltima, também conhecida como cerveja
artesanal, possui diferenciacdo no processo produtivo, incorporando insumos de alta qualidade
e uma variedade de estilos. Segundo o Sindicato Nacional da Industria da Cerveja
(SINDICERYV, 2015), as cervejas especiais representavam cerca de 8% do mercado nacional de
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bebida em 2012, e em 2014 essa fatia aumentou para 11%, com a projecao para atingir cerca
de 20% nos proximos anos. O mesmo grupo apontava a existéncia de cerca de 300
microcervejarias no Brasil na apura¢do em 2014, tendo ultrapassado a marca de 1200 fabricas
ativas em 2020, segundo dados do Ministério da Agricultura, Pecuaria e Abastecimento
(MAPA).

Na tltima década, 0 mercado de cervejas artesanais cresceu de forma exponencial, bem
como a variedade de concorrentes e de estilos de cerveja disponiveis na prateleira. O diferencial
ja ndo se encontra diretamente na bebida, mas sim nas formas de encantar o cliente e manté-lo
fiel a marca. Nesse tocante, de acordo com SLACK (2002), o consumidor final vem se tornando
o0 ponto focal das estratégias corporativas. Para o autor, o consumidor é o ente mais importante
da cadeia de suprimentos, uma vez que é ele quem tem o poder real dentro dessa estrutura. Por
trds do consumidor final, residem todos os aspectos monetarios que alimentam o sistema
produtivo, dividido entre todos os participes da cadeia de suprimentos.

Um dos efeitos causados pelo distanciamento com o cliente final € de que, numa cadeia
com varios participantes, na qual cada ente age de forma independente com compartilhamento
minimo de informacdes, alteracdes pequenas de consumo sdo ampliadas exponencialmente ao
longo da cadeia. Conforme destacado por PIRES (2004) esse fenémeno é denominado de efeito
chicote e reside no fato de que estoques independentes da cadeia, cada qual com suas reservas,
distorcem e ampliam solicitagcdes de compra ao longo da cadeia, ocultando do parque fabril a
real demanda dos clientes e causando problemas logisticos de estoque e perda de produto, em
especial nos produtos pereciveis.

O efeito chicote tem sua origem no distanciamento das informacdes obtidas diretamente
com o consumidor final. Da mesma forma esse distanciamento também pode ocasionar a
caréncia de informacdes do perfil do consumidor, como: (a) preferéncia e fatores decisorios na
escolha do produto, (b) principais locais de aquisicéo, (c) impactos da sazonalidade no perfil de
compra e aspectos correlatos. Essa lacuna no perfilamento em virtude do distanciamento das
fabricas de cerveja artesanal sobre o perfil de consumo dos seus clientes também pode gerar
impactos negativos, assim como o efeito chicote. A falta de alinhamento do produto com as
preferéncias dos clientes € um exemplo que pode impactar no processo de decisdao de compra e
manutencdo da fidelidade, em especial quando se dispdem de inimeros produtos substitutos,
como € o caso do mercado de cervejas artesanais.

Conhecer os seus clientes esta diretamente atrelado ao conceito de marketing de
relacionamento. De acordo com KOTLER (2006 p. 19), “O marketing de relacionamento tem
como objetivo construir relacionamentos de longo prazo mutuamente satisfatorios com seus
componentes-chave, a fim de conquistar ou manter negocios com eles”. O mesmo autor ressalta
que essa forma de aproximacdo resulta no desenvolvimento de um ativo da empresa
denominado de rede de marketing e afirma que “as empresas também tém moldado ofertas,
servicos e mensagens especificas para clientes individuais, baseadas em informagdes sobre as
transagdes anteriores de cada cliente, seus dados demogréaficos e psicografico”.

Nesse aspecto, o desafio se volta em como estar perto do cliente, entender suas
necessidades e ainda adaptar seus produtos antes que o cliente fiel busque uma alternativa. A
evolucdo tecnoldgica transforma constantemente o meio em que as pessoas vivem, trabalham e
se comunicam. Indo além, essa evolugdo quando aplicada a inddstria, impulsiona o crescimento
econbmico, muitas vezes criando novos mercados de consumo. A indudstria 4.0, que apresenta
alguns dos pilares que serdo explorados neste trabalho, torna as fabricas mais flexiveis e, por
meio da sua capacidade de adaptagéo, abre possibilidades para a personalizagdo de produtos
que antes eram produzidos em massa.
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Em meio a essa transformacédo do meio de producdo, a comunicacao e o relacionamento
com cliente também se alteram. O marketing, em seus primoérdios, aparece com foco apenas no
produto, evolui para um foco no consumidor, e por fim, chega a um marketing centrado no ser
humano. Conforme KOTLER (2017) no livro Marketing 4.0:

“O marketing deve se adaptar a natureza mutavel dos caminhos do consumidor
na economia digital. O papel dos profissionais de marketing é guiar os clientes por
sua jornada desde o estagio de assimilacao até se tornarem advogados (defensores ou
embaixadores) da marca.”

Tdo importante quanto a evolug¢do da producdo é conseguir se comunicar com toda
cadeia de consumo. A adaptacao proposta por Kotler esta intimamente ligada ao tratamento dos
dados gerados pelos consumidores, transformando em informacéo que possa ser utilizada tanto
para aprimoramento de produtos e processos, quanto para uma comunicacdo efetiva e
individualizada, também chamada de marketing experiencial.

Este projeto apresenta uma forma de relacionar via sistema as informacgdes para o
desenvolvimento e aprimoramento dos produtos, controle de qualidade e da aceitacdo de
produtos no mercado e mapeamento de demanda por perfil de publico, assim como propor um
meio de comunicacdo individualizado para aproximar e criar relacionamento entre o
consumidor e pequenas cervejarias de producéo artesanal.

1.1 Objetivo Geral
Elaborar um projeto de sistema para monitoramento e atualizacdo em tempo real das
preferéncias do consumidor final para alimentar parametros de producao.

1.2 Objetivos Especificos

e Mapear variaveis de interesse e sensores necessarios para criar rastreabilidade
entre a producéo e o consumidor final.

e Propor um método para correlacionar dados de producdo com dados
mercadoldgicos, aplicando conceitos da industria 4.0 ao mercado de cerveja
artesanal.

e Aplicar conceitos de marketing de relacionamento.

e Verificar viabilidade de execucdo do projeto através de editais publicos de
inovacao.

1.3 Justificativa

O grande desafio das microcervejarias artesanais reside em encontrar o cliente e
fidelizé-lo, propiciando constancia na vazdo do estoque e previsibilidade da capacidade
produtiva, atendendo as exigéncias de cada cliente. Aproximar e trocar informacgdes entre dois
opostos é possibilitar a aproximacdo do processo produtivo e seu resultado com o cliente e sua
avaliacdo. Essa pode ser a solugdo para atender o mercado de cerveja artesanal, que atualmente
vem sendo testado com tentativa e erro, sem que o resultado dessas tentativas - erros e acertos
- retornem rapidamente a origem, ou seja a industria e a seus operadores.

Aliado a essa perceptivel oportunidade, a motivacdo também é gerada pelas tendéncias
da mudanca industrial impulsionada pelo uso das mais diferentes ferramentas tecnoldgicas, dos
sistemas hibridos (ciberfisico), da computacdo em nuvem e de seus sistemas aplicativos. A
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indUstria 4.0 ndo reside somente no &mbito da automacgdo, mas também na interconectividade
do mercado, fornecedores, parceiros e clientes. Concatenar uma ou mais dessas facetas
utilizando a tecnologia pode oportunizar o diferencial competitivo para manutencdo ou
conquista do nicho de mercado das cervejarias artesanais.

A estruturacdo do plano de projeto viabilizard uma visao global das conexdes entre o
mercado e a producdo através das tecnologias disponiveis, definird um roteiro e seus pré-
requisitos, o que garantira maior chance de sucesso com a reducdo de incertezas. A redugédo
dessas incertezas é crucial devido ao investimento em software e hardware e a inovacao da
proposicdo. A escolha pela elaboracéo deste projeto também é consequéncia da ansia em aplicar
0s conhecimentos académicos adquiridos e desenvolvidos durante toda a trajetoria discente no
Instituto Federal do Rio Grande do Sul. A conexao entre o tedrico e 0 empirico se traduzira na
confeccdo desse instrumento que permitira 0 emprego de algumas das competéncias obtidas
durante o curso de pés-graduacdo em Gestdo de Projetos e Inovacéo.

2. Fundamentacéo Teorica

Com o objetivo de determinar um caminho a ser seguido, tanto na instrumentacao,
quanto na experiéncia do usuario, foi realizada pesquisa em bases de dados de trabalhos
publicados, utilizando como tema industria 4.0 no setor de alimentos, KPIs (Key Performance
Indicators) para industria cervejeira, CRM (Customer Relationship Management), anélise de
mercado, parametros de impacto na qualidade de cerveja, dispositivos para cervejarias
artesanais e aplicagdes destes na rastreabilidade da qualidade do produto final.

2.1 Inovacéo

A inovacdo frequentemente é confundida com o conceito de invengdo. Na definigao
mais ampla, que significa “fazer algo novo”, os termos se relacionam, porém ao enxergarmos
a inovagdo como um processo e reduzirmos essa defini¢do para “processo de transformar as
oportunidades em novas ideias que tenham amplo uso pratico” (TIDD, et al., 2015) vemos que
o desafio deixa de ser apenas criar algo novo, mas também tornar a criacdo viavel técnica e
comercialmente.

Mesmo ao tratar apenas o aspecto comercial, ndo podemos reduzir a inovagdo apenas a
abertura de novos mercados ou a criacao de novas tecnologias para solucéo de problemas, pois
a inovagédo também pode significar novas formas de atender mercados ja existentes, ou mesmo
dar novas aplicacbes a tecnologias ja existentes. A inovacdo também é uma necessidade
empresarial, pois € uma questdo de sobrevivéncia e crescimento para os players ja estabelecidos
no mercado, a0 mesmo tempo que cria oportunidades para os entrantes, derrubando barreiras
de entrada, tanto financeiras, quanto técnicas ou mesmo legais.

2.2 Industria 4.0

O conceito de industria 4.0 aparece pela primeira vez em um artigo do governo aleméo,
em 2011, como uma estratégia de alta tecnologia para 2020 (ZHOU, et al., 2015). A primeira
revolugdo industrial iniciou na metade do seculo 18 através do motor a vapor, criando a
mecanizacdo das fabricas. A segunda revolucdo, na metade do século 19, usou da energia
elétrica para implementar a producdo em massa. Ja na segunda metade do século 20, temos a
terceira revolugdo, impulsionada pelo uso de semicondutores, usou da eletricidade e da
tecnologia da informacdo para atingir a manufatura automatizada (CHENG, et al., 2016).
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Assim, a industria 4.0 seria um proximo passo natural para a industria, apds a mecanizagéo,
eletrificacdo e a automacao.

A principal motivagdo da industria 4.0 é a configuragdo dindmica dos meios de
producdo. Diferente dos meios de producéo tradicionais, nela é possivel alterar os parametros
de producéo a qualquer momento, desaparecendo o conceito de linha de producéo fixa, sendo
reconfigurada como algo dinamico e modular. A induastria 4.0 possui algumas caracteristicas
chaves, como interconexdo de dados, integracdo e inovagdo (CHENG, et al., 2016) apoiados
em 9 pilares tecnoldgicos, sendo eles: Manufatura Aditiva, Realidade Aumentada, Robds
Auténomos, Big Data and Analytics, Seguranca Cibernética, Simulacéo, Integracdo Horizontal
e Vertical, Internet of Things (1oT) e Computacdo em Nuvem (RUBMANN, et al., 2015).

2.3 Sistemas ciberfisico e a industria 4.0

Sistemas ciberfisico (CPS, do inglés Cyber Physical Systems) sdo sistemas automaticos
gue conectam as operacOes da realidade fisica com infraestruturas de comunicacdo e
computacdo. Diferente dos sistemas embarcados tradicionais, que sdo desenvolvidos para
operar de forma autdbnoma, os CPS focam em trabalhar em redes com muitos dispositivos,
fornecendo informacéo e servicos de qualquer lugar.

Um CPS consiste em uma unidade de controle, que possui sensores e atuadores
necessarios para interagir com o mundo real e processar 0s dados obtidos. Essa unidade de
controle também deve ter uma interface de comunicacao para trocar dados com outros sistemas
ou com a nuvem, sendo essa a principal caracteristica que diferencia um sistema embarcado
tradicional de um CPS, que pode ser considerado um sistema embarcado com capacidade de
enviar e receber dados e ser controlado pela rede. Por fim, quando este sistema se conecta a
internet e envia dados para a nuvem, é comumente chamado de 10T (Internet of Things) (JAZDI,
2014).

2.4 Processo Produtivo da Cerveja Artesanal

De acordo com o Sindicerv (2015), o processo produtivo pode ser dividido em seis fases,
sendo elas: sala de fabricacdo, fermentacdo, maturacéo, filtracdo, enchimento e pasteurizacgéo.
Segundo o sindicato, a primeira fase do processo produtivo se da na sala de fabricacédo, onde as
matérias-primas (malte e adjuntos) sdo misturadas em agua e dissolvidas. Essa mistura se
denomina mosto.

Na Figura 1, podemos visualizar as etapas do processo produtivo até o produto final,
podendo ser a cerveja engarrafada ou o chopp em barril. Depois da Ultima etapa da sala de
fabricacdo, inocula-se a levedura no mosto e esse é acondicionado em tanques (podem ser de
polipropileno ou metal inoxidavel), chamados de fermentadores. A levedura transforma o
acucar do mosto em alcool e gés carb6nico e outros derivados que compordo o aroma e sabor
da cerveja.
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Figura 1 - Fluxograma do Processo de Fabricacdo de Cerveja Artesanal (PIOTTO, et
al., 2019)

Durante essa etapa, 0 controle de temperatura é necessario para que o fermento libere
as caracteristicas necessarias para o estilo da cerveja. Temperaturas muito elevadas, muito
baixas ou com grande variacdo acabam por gerar mutacOes na levedura e as consequéncias
impactam diretamente na qualidade do produto. Cada fermento possui uma “rampa” de
temperatura de atuacdo, onde os do tipo Ales em geral tém preferéncia por temperaturas mais
elevadas e os do tipo Lagers por temperaturas mais baixas. A fermentacdo € a etapa onde a
sanitizacdo € crucial, pois qualquer contaminacao nessa etapa fornecera ao agente contaminante
um ambiente perfeito para a proliferacdo, uma vez que a bebida esta rica em acgucares de facil
metabolizacéo.

Terminado o processo de fermentacdo e opcionalmente retiradas as leveduras, se tem
inicio a maturacdo, que, em geral, ocorre em temperaturas mais baixas que a fermentacéo,
favorecendo a sedimentacdo do levedo. Segundo Morado (2009 p. 135), “Algumas cervejarias
que se dedicam a producdo de cervejas especiais aproveitam essa etapa para fazer a adicao de
especiarias” e ¢ onde ocorre o “afinamento” da cerveja, atenuando o sabor da bebida. Conforme
o SINDICERV (2015), é nessa etapa que algumas substancias indesejadas oriundas da
fermentacdo sdo eliminadas e o agucar residual presente é consumido pelas células de fermento
remanescentes, em um fendmeno conhecido por fermentacdo secundaria. A maturacdo costuma
levar de 6 a 30 dias, variando de uma cervejaria para outra. Ao final dessa fase, a cerveja esta
praticamente concluida, com aroma e sabor finais definidos.

Ap0s a maturacéo, € realizada a filtracdo da cerveja que objetiva deixar a bebida mais
limpida e eliminar as particulas em suspensdo. A filtracdo geralmente ndo altera a composi¢ado
e nem o sabor da cerveja, mas geralmente é realizada pois melhora o aspecto da bebida servida
como cor, turbidez e redugdo de residuos em suspensdo. Em contrapartida, muitas cervejarias
optaram por abortar esse procedimento, focando no apelo de cervejas mais naturais e artesanais.

O envase é uma das Ultimas etapas e consiste no acondicionamento da bebida em barris,
latas, garrafas e similares. De acordo com o anuario do CERVBRASIL (2015), que coleta dados
das maiores industrias de cerveja do Brasil, 51% da bebida envasada para consumo comercial
¢ oriunda de vidro retornavel, enquanto que 45% ¢é envasado em latas e apenas 4% em vidro
descartavel.
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Opcionalmente, apds o envase, a cerveja pode ser pasteurizada, principalmente quando
sdo envasadas em latas ou garrafas de vidro. Geralmente no barril a cerveja ndo é pasteurizada

e por isso denomina-se chope. A pasteurizacdo
[...] nada mais é que um processo térmico no qual a cerveja é submetida a um
aquecimento a 60°C e posterior resfriamento, para garantir maior estabilidade ao
produto. Gragas a esse processo, & possivel as cervejarias assegurar uma data de
validade ao produto de seis meses ap6s sua fabricagdo (SINDICERYV, 2015).

2.5 Anélise de Mercado

A anélise de mercado esta voltada para entendimento (a) do mercado que a empresa esta
inserida, (b) do objetivo do negdcio que propdem oferecer aos clientes, e (c) do mapeamento
do perfil dos clientes. J& no caso de existir multiplos segmentos em um Unico negdcio, cada um
deles deve ter seu perfil de clientes definido.

Segundo DORNELAS (2012), a analise do mercado é o ponto mais dificil de fazer, pois
toda a estratégia de negdcio dependera de como a empresa abordara seu publico-alvo. E
relevante que a empresa conhega 0s seus concorrentes, para que possa obter sucesso na sua
estratégia de Marketing.

A anélise de nicho de mercado € fundamental para orientacdo das estratégias de
marketing. As organizacfes estdo inseridas em um contexto externo que deve ser avaliado de

forma holistica e o responsavel pelas a¢fes de marketing
[...] deve procurar mostrar como esse mercado estd segmentado, as tendéncias
do setor e de seu segmento especifico, as tendéncias de consumo (nos casos em que
lidam com consumidores diretamente), 0s novos ingressantes nesse mercado (novos
competidores), os substitutos [...], os fornecedores, entre outros (DORNELAS, 2012
p. 139).

Segundo KOTLER (2006), a empresa e 0s demais participantes operam em um
macroambiente mais amplo de forcas que oferecem oportunidades e impdem ameacas para ela
prépria, corroborando a avaliacdo de Dornelas acerca de que a empresa deve ser analisada no
contexto em que esta inserida para que o mapeamento de clientes e os perfis identificados
possam ser atendidos pelos produtos e servigos ofertados pelas empresas.

2.6 CRM (Customer Relationship Management)

Em termos de tecnologia da informacdo, 0 CRM (Customer Relationship Management),
traduzido ao portugués como gestdo do relacionamento com o cliente, € um software que
geralmente engloba os seguintes modulos: (a) automacéo das vendas, (b) marketing e vendas
remoto, (c) gestdo das vendas, (d) servicos de suporte, reclamacdes (SAC) e atendimento,
podendo serem desenvolvidas outras funcionalidades a partir dos dados existentes na base de
clientes (SWIFT, 2014). De acordo com Swift, 0 CRM proporciona também tracar estratégias
de negdcios para antecipacédo das necessidades dos clientes atuais e potenciais da organizacao.

O conceito de CRM ¢é a construcdo de um banco de informag&o (base de conhecimento)
de cada cliente mapeado, sendo que as informacGes sdo personalizadas e especificas para cada
um dos clientes cadastrados nela. Nesse aspecto, o cliente € 0 componente mais importante do
CRM. De acordo com PEPPERS (2008 p. 58) “(...) o CRM tem a ver com o conceito mais
profundo de que cada cliente ¢ distinto, diferente e deve ser tratado com diferenca”.

Nesse aspecto, a principal funcionalidade dessa plataforma é coletar informacdes sobre
os clientes. O CRM é o norte para a tomada de decisdo de marketing de relacionamento de uma
empresa junto aos seus clientes. De acordo com Swift, o database de marketing obtido com o
CRM possibilita um maior conhecimento sobre os clientes, possibilitando a previsédo de
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comportamentos. Ainda de acordo com o0 autor, a correta utilizacdo dessas informagdes depende
de uma politica de relacionamento da organizacdo para com seus consumidores, com o fito de
oferecer o produto certo para o cliente ideal, maximizando o potencial de cada cliente.

O Customer Relationship Management esta intrinsecamente ligado ao aproveitamento
e utilizagdo do conhecimento, gestdo dos processos de marketing e qualidade da comunicagéo,
qualidade do relacionamento e aproximacao ao perfil do cliente aos processos de venda da
organizacdo (MEDEIRQOS, 2006).

De forma anéloga, KOTLER (2006 p.20) define que a gestédo do relacionamento com o
cliente (CRM) trata do gerenciamento cuidadoso de informacdes detalhadas sobre cada cliente
e de todos os “pontos de contato” com ele, a fim de maximizar sua fidelidade. Por ponto de
contato com o cliente entende-se qualquer ocasido em que o cliente tem contato com a marca
ou o produto, isso inclui desde uma experiéncia em si até uma comunicacdo pessoal ou de
massa, ou mesmo uma observagao casual.

De acordo com Swift (2014), as companhias necessitam cultivar relacionamentos
duradouros e de longo prazo com os clientes, além de oferecer qualidade e preco competitivo.
Dessa forma, existe um melhor aproveitamento do Costumer Lifetime Value de cada cliente.
Esse conceito vai de encontro com o publicado por Oliveira (2009), em que o conceito de CRM
parte da premissa de que obter um novo cliente € até dez vezes mais caro do que reter os clientes
atuais. Nesse mesmo tocante, 0 mais importante é ter uma boa base de clientes rentaveis, nao
sendo objetivamente mais importante dispor de uma vasta carteira de clientes (OLIVEIRA,
2009).

Kotler (2006) adapta um modelo de quatro etapas para 0 marketing one-to-one, que pode
ser utilizado ao CRM, conforme segue:

a) Primeira etapa de identificacdo dos clientes atuais e potenciais. Construa, mantenha
e explore a base de clientes, com informagdes advindas de todos 0s canais e pontos de contato
com o cliente. N&o direcione esforgos fora do foco;

b) Segunda etapa de diferenciacdo dos clientes de acordo com: (i) suas necessidades e
(ii) seu valor para a empresa. Nessa etapa € importante dedicacdo aos clientes mais importantes
e representativos. Se for aplicavel, utilize o método do custeio baseado em atividades e calcule
o valor vitalicio do cliente. Ainda, é importante realizar uma estimativa do valor presente
liquido dos lucros futuros provenientes de compras, niveis de margem e recomendacoes,
retirados os custos totais de atendimento ao cliente;

c) Terceira etapa de interacdo com os clientes individualmente para melhorar seu
conhecimento sobre as necessidades de cada um, realizar a segmentacdo e fortalecer
relacionamentos mais solidos. Nessa etapa € importante o desenvolvimento de ofertas
customizadas e as comunicacdo de maneira personalizada;

d) Quarta etapa de customizacdo de produtos e mensagens para cada cliente. Por meio
dos pontos de contato, o site da empresa, ou qualquer outra forma de comunicagéo é importante
para facilitar a interagdo com os clientes.

2.7 Industria 4.0 no Setor de Alimentos

Assim como os demais setores da industria, é esperado que o setor de alimentos adote
progressivamente tecnologias presentes nos pilares da industria 4.0. O final desse processo
transforma a producéo tradicional em fabricas inteligentes, interligando o mundo real ao mundo
virtual atraves dos CPS. Os primeiros passos para essa migracdo ja sdo vistos de forma
independente nas plantas, com sistemas ERP (Enterprise Resource Planning) cada vez mais
automatizados e os MES (Manufacturing Execution System) buscando dados de redes de
sensores sem fio (WSN, Wireless Sensor Network) para alimentar bases de dados, porém sem
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transforma-los em conhecimento. A evolugdo natural desse sistema para o chdo de fabrica é
transformar o processo de monitoramento e controle em um sistema automatizado pelo qual o
maquindrio seja capaz de monitorar e analisar o processo, detectar desvios e realizar os ajustes
necessarios, sem interferéncia dos operadores (HASNAN, et al., 2018).

A capacidade de adaptar a producdo com novos parametros sem necessidade de
intervencao do operador também abre possibilidades de personalizacéo dos produtos conforme
a preferéncia do consumidor final. Um exemplo seria integrar o trabalho realizado por Freyne
(2010), que desenvolveram um algoritmo para recomendacao de receitas e alimentos baseado
em escolhas prévias. O foco do trabalho foi desenvolver recomendagdes de alimentacéo
saudavel mais adequadas para o paladar do consumidor, facilitando o processo de migracao
para um estilo de vida mais saudavel, porém o algoritmo pode ser adaptado para qualquer tipo
de produto. Aliando Big Data e Analytics com uma fabrica inteligente, pode-se alterar
caracteristicas da producdo para atender ao maior nimero de consumidores possivel, ou
segmentar em diferentes produtos para atender nichos ndo explorados do mercado de alimentos.

A instrumentacdo utilizando sensores em uma WSN pode ir além dos parametros de
producdo, monitorando também insumos e demais etapas da cadeia logistica. Para o setor de
alimentos, caracteristicas fisico-quimicas da agua utilizada na producdo podem ser relevantes
para o produto final, entdo em uma fabrica inteligente, parametros produtivos devem se adaptar
para manter a qualidade do produto final. Um né sensor que deve fazer parte de um sistema
auténomo de producdo foi desenvolvido por Kothari (2021), sendo um n6 sensor de baixo custo
com conectividade para monitorar e enviar para nuvem parametros de qualidade da agua, como
temperatura, pH, oxigénio dissolvido e sensor para medicdo de sélidos dissolvidos.

Por fim, especificamente para a producao de cerveja, ja existem trabalhos académicos
propondo o aprimoramento da qualidade do produto final através de sensoriamento da
producdo. Utilizando os dados dos sensores existentes na planta, o trabalho de Pasic (2019)
propde KPIs para auxiliar a gestdo da planta e estimar a qualidade do produto final. Com foco
no pequeno produtor, ha o BrewPi proposto por Tamo (2020). Nesse sistema, duas Raspberry
Pi sdo utilizadas para monitorar, controlar e exportar os dados de temperatura do processo de
fermentagdo da cerveja, com o objetivo de manter a temperatura constante durante a
fermentacdo ou criar rampas de temperatura no processo de maturacdo. Apesar de ambos
utilizarem apenas tecnologias ja existentes e dominadas na industria, pode-se considerar um
avanco em direcdo a industria 4.0, pois o hardware utilizado possui a conectividade necessaria
para se tornar um CPS.

3. Proposta: SMART Consumidor — Sistema de Monitoramento e
Atualizacdo Real-Time das preferéncias do Consumidor Alvo

A proposta deste trabalho consiste em criar uma topologia de instrumentacdo do
processo produtivo por meio de uma rede de sensores sem fio (WSN) integrada, formando um
CPS que possa vincular os pardmetros de producgédo da batelada a cada garrafa de cerveja que
saia da fabrica. Esse vinculo permite uma analise mais especifica de cada batelada de producéo
pelos consumidores, oportunizando rastreabilidade por meio de utilizacdo QR Code Unico do
lote em cada garrafa produzida. As informacOes geradas pelos clientes permitem o
aprimoramento do produto e da producéo.

Cabe ressaltar que o processo de fabricacdo de cerveja artesanal ndo é padronizado,
podendo haver variagdes no produto final em funcdo do operador ou mesmo de alteragdes sutis
na receita elaborada pelo mestre-cervejeiro. As variagdes num mesmo estilo de cerveja podem
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ser alvo de diferenciagdo, assim como ja ocorre tradicionalmente no mercado de vinhos, em
que determinadas safras produzem lotes de vinhos diferenciados, em virtude do clima e das
variagOes naturais enfrentadas por cada safra.

Uma vez finalizado o desenvolvimento da base com os parametros de cada lote, seria
disponibilizado um aplicativo (app) de avaliacdo para o consumidor final. Essa avaliagdo
consiste numa apreciacdo muito mais ampla do que o estilo de cerveja produzido
exclusivamente. O intuito é que seja avaliado também as variaces do lote da garrafa que é
degustada, em virtude de pequenas alteracGes de receita e do processo produtivo de cada lote.
Essa avaliagdo com um grau de segmentagdo maior, possibilita a criagdo de testes A-B pela
cervejaria com a possibilidade de identificar as preferéncias de seus consumidores, 0
perfilamento e o padrdo de consumo de determinadas regides, bem como as variagdes entre o0s
lotes produzidos. Além disso, fatores como o transporte inapropriado ou ma conservacdo em
locais de venda poderiam ser rastreados e identificados a partir das avaliacdes realizadas.

A base de conhecimento alimentada em tempo real pelos consumidores propicia o
aprimoramento das receitas produzidas para atendimento de uma base de clientes cada vez
maior e mais fiel a marca. Por fim, uma vez desenvolvido o canal de comunicacdo com 0s
clientes (via app) e o perfil de consumo mapeado, essa base CRM permite que uma série de
acOes comerciais e de marketing sejam disparadas, segmentando-as conforme o padrdo de
consumo de cada cliente, com o fito de aproxima-los da marca e fideliza-los diante de um
mercado que gradativamente cresce em termos de marcas e estilos de cerveja concorrentes.

3.1 Parametros de Avaliacédo da Qualidade da Cerveja

Diversos parametros do processo de producdo e da qualidade dos insumos podem
impactar nas propriedades organolépticas da cerveja fabricada. A granulagem da moagem do
malte, a duracdo das rampas de temperatura, a intensidade da fervura, 0 momento da adig&o dos
lUpulos e a temperatura de fermentacao sdo exemplos de fatores que, se levemente alterados,
sdo capazes de influenciar no produto final, mesmo utilizando-se equipamentos similares e
insumos de mesma origem.

O primeiro ponto a ser avaliado é a interferéncia do mestre-cervejeiro na repetibilidade
da qualidade da cerveja. Se por um lado, a experiéncia pode adaptar a receita para atingir
resultados semelhantes em funcéo dos insumos disponiveis, por outro cria-se variabilidade na
producdo artesanal da cerveja. Um consumidor experiente e que ja conheca o rétulo pode se
decepcionar ao encontrar algo diferente do que estava esperando. A instrumentacdo do chéo de
fabrica permite incluir estratégias de controle de processo para garantir a repetibilidade, como
por exemplo, entradas de receitas que ndo dependam da interferéncia do mestre-cervejeiro, além
de reduzir o tempo dessa mao-de-obra especializada que pode ser utilizada para outros
processos, como a criacdo de novas receitas e adaptacdo das existentes em funcéo do retorno
dos usuéarios. Um estudo de caso realizado por Ellen (2020) em uma cervejaria, mostrou
reducdes de até 99% no tempo gasto em configuracdo do sistema, trabalhando com modelagem
do processo e garantindo que os pontos que necessitam de configuragdo tenham conectividade
para ndo depender de interferéncia do operador, além da mitigacdo do risco de erro de
parametrizacao.

3.2 Rede de Sensores e Conectividade
Conforme visto anteriormente, a qualidade do produto final esta diretamente ligada a
qualidade dos insumos empregados no processo de fabricacdo da cerveja. Sendo assim, a
instrumentacdo deve iniciar logo na entrada da maltaria, realizando a medicdo de umidade do

10



(1]

BBl INSTITUTO FEDERAL
MMM Rio Grande do Sul

BB Campus Canoas

Instituto Federal de Educacdo, Ciéncia e Tecnologia do Rio Grande do Sul
Especializacdo em Gestéo de Projetos e Inovacao

malte antes da moagem. Na sequéncia, apds a moagem do malte, deve-se realizar o controle do
tamanho de grao desejado por peneiras, que podem ou nao ser instrumentadas.

A partir do processo de moagem, adiciona-se agua e inicia-se 0 processo de mosturacao.
Ha trés parametros de interesse nessa etapa: o pH da agua utilizado, a quantidade de 4gua para
a receita e a medicéo e controle das rampas de temperatura do processo de mosturagdo. Nesta
etapa, deve-se utilizar um pHmetro, um hidrémetro e um controlador de temperatura. Todos
esses equipamentos sdo utilizados em larga escala pela industria de alimentos e sdo facilmente
integrados a uma WSN.

A filtracéo e decantacéo iniciais ndo necessitam de instrumentacédo, apenas controle de
tempo realizado pelos controladores de cada tanque. O liquido ja decantado segue para o tanque
de resfriamento, onde novamente é necessario o controle de temperatura, que varia conforme a
receita do mestre-cervejeiro.

Finalizado o processo de resfriamento, é realizada a fermentacdo da cerveja. Nesse
ponto do processo, o controle é realizado avaliando-se a pressdo interna ao tangque e a
quantidade de CO- que esta sendo gerada. Esse tanque deve possuir um mandmetro digital e
um medidor de concentracdo de CO2 no topo do tanque. Na sequéncia da maturagéo, 0 processo
de filtragem é realizado, sendo nessa etapa definida a quantidade de material particulado
aceitavel para o tipo de cerveja que esta sendo fabricada. A filtragem deve ser realizada até que
se atinja a turbidez desejada, sendo utilizado um turbidimetro para realimentar o sistema em
tempo real.

Neste ponto o processo se divide em dois: pode-se comercializar o chopp em barril ou
engarrafar e pasteurizar para vender como cerveja. O embarrilamento possui menos variaveis
de controle, sendo necessario instrumentar apenas o correto preenchimento do barril com o
volume desejado. Um sensor de vazdo no bocal pode ser utilizado.

O processo de engarrafamento exige um pouco mais de cuidado, pois cada garrafa deve
ser higienizada para garantir que ndo haja microrganismos que irdo degradar a cerveja. A
instrumentacdo de um processo CIP (clean in place) é realizada através da medicdo da
condutividade da agua utilizada na limpeza, sendo utilizada para identificar se a concentracao
de detergente e acido estdo apropriadas no inicio do processo e também para identificar se ndo
ha residuos desses produtos ao final. Por fim, a garrafa é envasada e pasteurizada, com mais
um ponto onde a temperatura deve ser controlada para impactar no sabor.

Assim, a lista de sensores dispostos na Figura 2 e necessarios para o projeto engloba:
e Termohigrémetro para graos

pHmetro

Hidrémetro

Controlador de temperatura (mosturagao)

Controlador de temperatura (resfriamento)

Mano6metro Digital

Concentracdo de CO2

Turbidimetro

Sensor de vazdo (embarrilamento)

Sensor de vazéo (CIP)

Condutivimetro

Controlador de Temperatura (pasteurizacéo)
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Figura 2 - Planta produtiva e posicionamento dos sensores

3.3 Requisitos técnicos dos sistemas de informacao

O atendimento da proposta de realizar a aproximacgédo entre o processo produtivo e o
cliente final depende de uma série de fatores técnicos necessarios para que todas as informacdes
sejam concatenadas numa Unica plataforma, permitindo a interatividade dos clientes e a
alimentacédo da base de customer profile (CRM), junto com a base produtiva (rede de sensores).
Para tanto, algumas premissas técnicas devem ser atendidas:

1 - Integracdo com outras ferramentas de gestdo e sensores do parque produtivo: garantia
de maior agilidade as rotinas, alimentacdo da base em tempo real e informacdes dos clientes
sempre up to date.

2 - Registro do histérico de interacdo com clientes: todas as interagdes com o aplicativo
para solicitar informagdes, produtos, esclarecer davidas, reclamac@es ou avaliar um produto.
Esse banco de informacGes possibilitara a empresa adotar abordagens cada vez mais
personalizadas e manter uma relagdo de fidelizagc&o de longo prazo com os clientes.

3 — Alta disponibilidade: é importante ressaltar também que esse tipo de plataforma é
muito mais segura quando opera em ambiente cloud, evitando indisponibilidades.

4 — Mobilidade de acesso: o aplicativo devera funcionar em dispositivos moveis, como
smartphones e tablets e também outras plataformas (devera ser responsivo).

5 - Automacdo de tarefas: a plataforma devera permitir automatizar tarefas repetitivas e
manuais. Atividades de envio de promogdes, captura de informacoes e flags de solicitagdes de
cliente deverdo ser realizadas de forma automaética.

6 — Disponibilidade e geracéo de relatorios: relatérios sobre as principais informag6es
de cliente e do parque produtivo devem estar disponiveis em tempo real para orientar as
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campanhas de divulgacéo, realizar ajustes no parque industrial ou disparar producdo de um
estilo com alta demanda.

7 - Andlise indicadores de desempenho: além dos relatorios, um dashboard contendo
analise de indicadores em tempo real permite a tomada de deciséo, o ajuste fino nas campanhas
de marketing e também no parque industrial.

3.4 CRM e 0 mapeamento do perfil de consumo nivel 1 e 2

O escoamento da producdo € uma das etapas mais importantes da elaboragcdo do
planejamento de uma cervejaria artesanal. A produgdo em demasia acarreta em um aumento do
estoque e numa possivel perda, em virtude da perecibilidade e sazonalidade do produto.

Partindo-se dessas premissas, ressalta-se a importancia da correta identificagdo do
segmento de atuacdo e do adequado entendimento do perfil do cliente. A definicdo do perfil do
consumidor € uma das etapas cruciais, pois é capaz de identificar padrdes de consumo e
aspectos relevantes na tomada de decisdo para a compra de cerveja artesanal, bem como
avaliagdo do produto em mercado.

O CRM permitird o mapeamento em dois estratos, denominados aqui em nivel 1 e nivel
2. Em uma primeira analise (nivel 1), objetiva-se com a utilizacdo do CRM a identificacdo do
consumidor e quais sdo as suas preferéncias, dados comportamentais, qualificacdo, renda e
demais dados cadastrais. A analise denominada de nivel 2 sera preenchida por meio da interacdo
do cliente com os sistemas aplicativos de avaliacdo de cada lote/garrafa e também pelos
sensores instalados no parque produtivo. Com essa base sendo atualizada em tempo real,
informacBes sobre o consumo da bebida em tempo real estardo disponiveis para analise e
confeccdo de campanhas de promocéo de marketing.

As informacGes basais para que o CRM possa atender aos requisitos minimos das
campanhas, sendo capaz de responder as seguintes perguntas de segmentacio de cliente/lead?
que devem ser obtidas para composi¢do do nivel 1 sdo:

e Sexo;
Data de nascimento;
Grau de instrucéo;
Faixa de renda;
Habitos de consumo;
Experiéncia na fabricacéo de cerveja artesanal;
Locais de consumo de cerveja artesanal;
Aspectos mais importantes para escolha da cerveja;
Onde costuma comprar;
Custo aceitavel por garrafa;
Tipos de cerveja que ja experimentou.

Abaixo estdo as informacfes que devem ser obtidas para composi¢do do nivel 2 do
CRM. Estas serdo as informacdes especificas acerca do perfil de consumo de cada cliente/lead,
e suas avaliagdes de cada lote/garrafa produzida. Esse aprofundamento acerca das preferéncias
de consumo sera insumo para campanhas de marketing especificas considerando as
caracteristicas de cada usuario, além de permitir avaliacdo direta do cliente sobre cada lote. Para

! eadssdo pessoas que demonstram interesse em contratar o servigo de uma empresa ou adquirir
0s seus produtos, seja por meio do preenchimento de formularios online, de aplicativos ou de outras
formas de obtengdo dos seus dados de contato. Dessa forma, o lead € um potencial cliente que pode se
encontrar em diferentes estagios, até que efetivamente se converta em consumidor dos produtos e servicos
ofertados (CORDEIRO, 2020).
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que o CRM possa atender aos requisitos das campanhas de nivel 2, a seguinte avaliagdo do
produto (garrafa) sera proposta aos clientes/leads, variando a avalia¢do de 1 (muito ruim) até 5
(muito bom), de cada um dos aspectos abaixo, exceto o nimero 10, que sera um campo aberto
para avaliacdo:

Preco;

Apresentacdo da garrafa: volume, rétulo e informacdes sobre o produto;
Qualidade da espuma: retengdo, cremosidade, cor, volume;

Aroma,;

Cor e turbidez;

Amargor,

Dulcor;

Carbonatacéo;

Palatabilidade geral, harmonizagéo e drinkability;

Avaliacdo/sugestao acerca da experiéncia de consumo.

3.5 App de Avaliacao

Conforme visto anteriormente existem dois extremos (producéo e cliente) que devem
ser aproximados e conectados. O aplicativo € o elo que propicia a unido do consumidor com a
cervejaria e viabiliza um canal direto de comunicacdo bilateral. Com essa ferramenta,
informacgdes podem ser captadas em tempo real dos usuérios que abastecem o CRM e a
industria, incrementando o banco de dados da plataforma com informac@es atualizadas de cada
cliente ou do potencial consumidor.

O aplicativo sera desenvolvido para utilizacdo em smartphone e, para tanto, devera ser
simples e de facil utilizagdo. Como serdo necessarios dados pessoais e de perfil, 0 usuério
deverd inicialmente se cadastrar com login e senha para utilizacdo. O perfil de cadastro contara
com mais de um tipo de usuario cadastrado, desde o perfil basico cadastrado, até o perfil
avancado, conforme mais informac@es o usuario disponibilizar a plataforma (nivel 1 descrito
no CRM).

Uma vez vencida a etapa inicial de cadastro, as primeiras funcionalidades estardo
disponiveis ao usuério. Com a camera do smartphone, o consumidor poderé identificar o lote
produzido por meio da identificacdo de QR code na garrafa ou da digitacdo do lote, conforme
primeiro modelo de tela da Figura 3. Além disso, para cervejarias que ndo dispdem do sistema
de rastreio via QR code, podera ser identificada a garrafa também via leitura do codigo de
barras.

Apbs a identificacdo da garrafa, se for oriunda de uma cervejaria com o sistema de
leitura QR code, uma série de informacGes acerca do estilo produzido e também informagdes
complementares que extrapolam o disposto no rétulo serdo disponibilizadas ao cliente, o que
podera propiciar uma degustacdo guiada com dicas de consumo. Além de informacdes do
responsavel pela producédo do lote, serdo disponibilizadas informacdes de outras avaliagdes de
clientes, que poderdo auxiliar o usuario no processo de apreciacdo do produto. J& para
identificacdo de outras marcas via leitura do cédigo de barras, as informacdes dispostas serdo
as padrédo do fornecedor, mas o usuario também podera realizar consultas de outras avaliaces
ou contribuir com a sua. O objetivo de considerar também a avaliacdo de outras cervejas que
ndo fagam parte do sistema integrado via QR code tem o fito de proporcionar maior divulgacéo
do aplicativo, e também possibilitar interacdo mais intensa dos usuarios com o sistema, seja
para consulta de outras avaliagdes, ou para contribuir com avaliacGes e percepcdes de produtos
recém adquiridos.
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Nessa primeira etapa de consulta e avaliagdo comega o contato inicial com outros
usuarios, podendo cada consumidor verificar quais foram as outras percepcdes acerca daquele
estilo produzido e eventualmente do préprio lote, cada qual com as suas caracteristicas
singulares. O segundo modelo de tela da Figura 3 demonstra uma prévia de como 0 usuario
identificard as avaliagbes numa escala de 1 até 5, também permitindo uma visualizagdo
pormenorizada de cada aspecto avaliado, se for de seu interesse.

Além das avalia¢Bes de outros usuarios, seré solicitado que o usuario faga a sua propria
avaliacdo conforme exibido no terceiro modelo de tela da Figura 3. As avalia¢fes contemplardo
questdes de nivel 2 detalhadas no CRM.

v 4 B 23 v 4 B 2330 ¥ 4 B 2337
= AVALIE SUA CERVEJA = User Review (4) = Avaliagdo

Leo Sewald L8 & & 4 NOTA GERAL

COR

Bernardo Couto ook ok
Sabor
André Junqueira LR S 5 4 Amargor
Escaneie o QR Code ‘
Qu digite o lote da garrafa Avaliagio
Rodrigo Silveira ok

Figura 3 - Prototipo de tela para aplicativo

Do ponto de vista do cliente, a partir da coleta das informacdes de nivel 1 e 2, o perfil
do usuério estard cada vez mais robusto, considerando informagdes de padrdo de consumo,
estilos de cerveja prediletos, investimento e informacdes correlatas. Ja do lado da industria,
também estara sendo abastecida em tempo real das informac6es de aceitacdo do mercado acerca
do estilo produzido, antecipando caréncia de demanda, excesso, ou produto sem penetracdo de
mercado.

Com o objetivo aumentar a taxa de conversdo dos leads e clientes nas avaliacdes, serdo
recompensados com cupons de desconto e sorteios aqueles que tiverem alto engajamento na
avaliacdo dos produtos. Dessa forma, a recompensa € um dos estimulos para que 0 CRM seja
atualizado pelos clientes, permitindo que a base de conhecimento seja constantemente
atualizada e aumentada. Além dos cupons de desconto e sorteios, 0 aplicativo dispora de
aspectos de gamificagao? para estimular os usuarios a se engajarem nas avaliagdes, fornecendo
rankings e recompensas dentro do proprio aplicativo conforme nivel de avaliador atingido.
Acdes adicionais com base nas informac6es coletadas também poderéo ser alvo de campanhas,
como propagandas de estilo de bebida especifico, locais de compra, promocdes e até mesmo
servigos, como clube da cerveja, cursos e etc.

2 De acordo com KAPP(2012), a gamificacdo € o uso de mecéanicas, formato, estética e
pensamento dos jogos (games) com o intuito de envolver pessoas e motivar determinadas agdes.
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3.6 Editais de Fomento

Um dos aspectos para determinacdo da viabilidade do projeto é a capacidade de
obtencdo de financiamento. Nessa secdo sdo exploradas linhas de financiamento especificas
para a natureza inovadora do projeto. Além das linhas de financiamento para obtencdo dos
recursos necessarios até a sua entrega, também foram exploradas categorias de financiamento
que as induastrias cervejeiras podem utilizar para adquirir 0 projeto assim que esse estiver
concluido.

3.6.1. EMBRAPII

A EMBRAPII (Empresa Brasileira de Pesquisa e Inovacdo Industrial), vinculada ao
Ministério da Ciéncia, Tecnologia, Inovacdes e Comunicacdes — MCTIC, existe desde 2013 e
atua apoiando instituices de pesquisa tecnologica fomentando a inovacdo na indudstria
brasileira. A EMBRAPII (2021) atua por meio da cooperagdo com instituicdes de pesquisa
cientifica e tecnoldgica, publicas ou privadas, tendo como foco as demandas empresariais e
como alvo o compartilhamento de risco na fase pré-competitiva da inovacdo. Desta forma,
reduz o risco e 0 custo para as empresas que querem desenvolver novos produtos e tecnologias,
uma vez que a EMBRAPII (2021) aporta até 1/3 do valor necessario para a execuc¢ao do projeto
(EMBRAPII, 2021).

Para realizar um projeto com a EMBRAPII (2021), a empresa pode negociar
diretamente com uma das 64 unidades de pesquisa, desenvolvimento e inovacao vinculadas.
Um dos destaques para essa forma de fomento é que os recursos sdo disponibilizados
diretamente a unidade de pesquisa vinculada, entdo ha um fluxo continuo para a execucédo de
projetos. Diversos editais foram realizados com recurso disponibilizados nos ultimos anos que
poderiam ser utilizados para o projeto proposto, como o loT — Eficiéncia Industrial e o Pilotos
de IoT (BNDES, 2018).

3.6.2. BRDE - Inovacred

O BRDE é um dos maiores financiadores da regido sul do pais, e conta com uma linha
exclusiva para projetos de inovacao e tecnologia. Por meio do programa BRDE Inova, o0 Banco
é um dos maiores repassadores de recursos no Brasil, através da Financiadora de Estudos e
Projeto (Finep), empresa publica vinculada ao Ministério da Ciéncia, Tecnologia, Inovacdes e
Comunicagfes. O Inovacred promove a inovacdo no ambiente produtivo para empresas e
projetos inovadores com juros, condic@es, tarifas e acompanhamentos diferenciados. O limite
da receita anual para participar no programa é de até noventa milhdes de reais.

De acordo com as informagdes obtidas no portal do Inovacred (BRDE, 2021), os
sequintes itens sdo financiaveis: Obras civis e instalacbes, equipamentos nacionais,
equipamentos importados, softwares, matérias-primas e material de consumo, equipe propria,
treinamentos, servigos de terceiros, viagens/diarias e giro limitado a até mais 30% do valor do
projeto.

A participacdo do programa é de até 90% para empresas de Porte | (receita operacional
bruta anual inferior a 4,8 milhdes). Ja para empresas com receita operacional bruta acima desse
valor, a participacdo € de até 80%. Os encargos sdo definidos por projeto e de acordo com o
porte da companhia, mas variam entre TILP (pura) e TILP +1% ao ano, com 8 anos de prazo
para pagamento, ja considerando a caréncia de até dois anos. Os projetos inovadores atendidos
pelo Inovacred pertencem as seguintes areas: produtos, processos, gestdo e marketing, pesquisa,
desenvolvimento e testes de conceito, simulacGes, adaptacdes de tecnologias, ensaios e
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certificacbes. Ademais, pode ser utilizado também para financiar a instalagdo de empresas
dentro de parques tecnologicos.
3.6.3. BNDES - Solucdes Tecnologicas

Foram exploradas alternativas de financiamento para o desenvolvimento do projeto,
como forma de captagdo dos recursos financeiros necessarios para cada uma das etapas.
Contudo, uma vez desenvolvidos os sistemas propostos, adentra-se na etapa de comercializacao
da solugdo desenvolvida e existem alguns facilitadores para financiamento para empresas
interessadas no projeto desenvolvido. O BNDES Solugdo Tecnoldgica se destina para o
financiamento para as empresas que desejem adquirir produtos e softwares enquadrados como
solucdes tecnoldgicas que visam a melhoria ou alteracdo dos processos de uma empresa.

De acordo com o BNDES (2015), solucdo tecnoldgica é o servico com o fito de
aplicacdo de tecnologia orientado para atender as necessidades de criacdo ou de alteracdo de
produto ou de processo produtivo na companhia adquirente. Os interessados em ofertar sua
solucdo tecnoldgica dentro dessa linha de financiamento devem efetuar o credenciamento da
solucdo junto ao BNDES. Algumas caracteristicas devem ser atendidas pela solucédo
tecnoldgica para poder ser credenciada, as quais estdo aderentes com o projeto proposto:

1. A tecnologia a ser fornecida deve estar disponivel (desenvolvida) para
aplicacdo. Entende-se que esteja apta para aplicacdo no mercado e gerar a
solugdo/melhoria a que se propde;

2. A solucdo deve conter algum nivel de adequacdo as caracteristicas do
produto ou processo da empresa adquirente da solucéo tecnoldgica. Dessa
forma, a implementacéo dessa solucdo para diversos clientes pode gerar um
projeto adaptado as necessidades especificas de cada cliente;

3. A organizacdo que adquirir a solucdo tecnolégica deve ser capaz de operar
a tecnologia com autonomia. Isso posto, a partir do momento em que fora
finalizada a implementacdo, a empresa que adquiriu a solucdo devera
possuir autonomia sobre a operacionalizacdo de seu processo de producéo.

O valor financiado do projeto pode ser de até 70%, utilizando-se a TJLP acrescida de
1,5% mais 0,1% de custo de intermediacdo financeira ao ano. O prazo maximo de pagamento
é de 60 meses com 24 meses de caréncia.

Sdo trés etapas desde o cadastramento até o recebimento dos valores pelo fornecedor.
Na primeira etapa, o fornecedor efetua o cadastramento junto ao portal do BNDES. Apds o
cadastramento, eventuais compradores acessam a vitrine de solugdes e negociam junto ao
fornecedor na segunda etapa. Uma vez definido o escopo do projeto, o0 comprador entra em
contato com sua instituicdo financeira para solicitar o financiamento que sera repassado ao
BNDES e, por fim, os recursos sao creditados ao fornecedor na etapa final.

4. Consideracdes Finais

O projeto aproxima o consumidor a industria e fornece um canal de comunicagéo entre
ambos. O usuério, a partir da interagdo com o aplicativo e com a publicagdo das avaliacdes,
alimenta a base de dados do CRM. Conforme a quantidade de avaliagcbes e usuarios cresce,
contemplando aspectos além da bebida avaliada, como perfil demografico, localizagdo,
sazonalidade de consumo e informacdes correlatas, essas informacdes poderdo ser ativo de
interesse das marcas avaliadas dentro do aplicativo, podendo ser servico a ser comercializado.

Dada a natureza do projeto, que emprega tecnologia aplicada a industria e ao
desenvolvimento de software, diversos canais de financiamento estdo disponiveis para injecao
de capital, como 0 EMBRAPII e 0 INOVACRED. O crédito possibilita que o projeto tenha um
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andamento mais acelerado sem a necessidade de monetizacdo antes da realizacdo dos testes
unitarios e em ambiente de producdo. Ainda neste diapasdo, editais de fomento para aquisicéo
do projeto ora proposto estdo disponiveis para clientes que estejam interessados, mas sem
disponibilidade imediata de capital para sua implementacdo, como é o ofertado pela linha de
crédito do BNDES Solugdes Tecnoldgicas.

A correlacgdo entre os indicadores monitorados pelo CPS e a avaliacao dos consumidores
podera ser alvo de revisdo durante a execucao do projeto, visto que dependerd dos critérios
definidos para mensuracao e o impacto previsto dessas variaveis no produto final. A avaliacao
negativa pode ndo ser diretamente com relagéo a qualidade do produto, mas acerca da aceitacdo
do estilo produzido para o mercado consumidor local. Por outro lado, identificar perfis de
consumo regionais pode se tornar um diferencial competitivo para pequenos produtores, visto
que atendem regides geogréaficas limitadas e com menor producéo.

O projeto se mostra escaldvel para atender a um nimero vasto de cervejarias, que podem
ter acesso aos seus proprios dados e de seus concorrentes (de forma andnima). O valor das
informagdes geradas para fins de pesquisa e desenvolvimento de produtos e processos é
majorado quando a rede de cervejarias envolvidas cresce.

5. Trabalhos Futuros

Como forma de sequéncia e detalhamento de diversos pontos abordados, novos
trabalhos podem ser realizados com a ideia proposta, como por exemplo:

e Projeto detalhado e piloto da fabrica monitorada.

e Projeto detalhado do sistema CRM.

e Projeto detalhado do APP.

e Projeto para ampliacdo dos produtos avaliados no aplicativo, especialmente para
produtos concorrentes indiretos como vinho e bebidas quentes.

e Aplicacdo de metodologia de ciclo PDCA para certificacdo dos critérios
avaliados pelos sistemas CPS e a possibilidade de ajuste ou acréscimo de novos
sensores para melhor monitoramento do produto final.
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