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ENTREVISTA

«ESPERAMOS
DUPLICAR 0 VOLUME
DE VENDAS ESTE ANO>

JORGE E ANDREIA FERREIRA, DOIS IRMAOS DA ZONA DE
FAMALICAQ, CRIARAM A MEIA.DUZIA HA TRES ANOS,
TENDO POR BASE UM CONCEITO INOVADOR QUE ALIA
0S SABORES PORTUGUESES A ARTE. A EXPORTAR PARA
ANGOLA DESDE 2013, ESPERAM ESTE ANO DUPLICAR O
VOLUME DE VENDAS NESSE MERCADO E, MAIS TARDE,
RUMAR A MOCAMBIQUE E AFRICA DO SUL.

Executive Digest »sriL 2015

meia.duzia foi criada em

A meia.dazia foi criada em
Fevereiro 2012 e o lancamen-
to do produto ocorreu em
Dezembro do mesmo ano. A
ideia surgiu como forma de
unir as paixdes pelos sabores
Jportugueses com a arte e
a pintura, juntando os doces feitos com
misturas inovadoras e surpreendentes de
fruta portuguesa, sem recorrer a corantes
nem conservantes artificiais, e as bisnagas,
similares aquelas usadas nas tintas de 6leo.

Ao aprofundar a pesquisa, concluimos
que além do aspecto estético, as bisnagas
traziam ao produto um grande valor
acrescentando, diminuindo a oxidagéo e
consequentemente aumentando o tempo
de conserva, assim como dispensa o uso
de colheres e faca para barrar, facilitando
o uso dos doces em qualquer lugar e hora
(no comboio, no lanche no trabalho ou
escola... as possibilidades sio infinitas!).

Desde 2012 o crescimento tem sido
notével e contamos ja com mais de 30
sabores de doces de frutas. Acrescentdmos
também ao nosso catélogo chocolate negro
Sao Tomé, também com combinac¢des de
frutas, chés e licores, todos produzidos
artesanalmente.

O conceito é criar uma experiéncia de
sabores portugueses, e incentivarmos os
nossos clientes a experimentarem um
dos nossos packs de seis sabores (pré
definidos — como o Pack Experiéncias de
Doces de Fruta com Vinhos Portugueses,
ou “ad medida” do cliente), para que possam
ter uma experiencia de degustagdo com
misturas surpreendentes dos melhores
sabores portugueses.

Qual foi o volume de negdécios da meia.

Em 2014 ultrapassou os 500 mil euros e
acreditamos que este ano chegaremos aos
2 milhées de euros.

Quando iniciou a exportacao e quais

foram os primeiros mercados de en-




A exportagdo iniciou-se logo em 2013,
quando a marca tinha ainda poucos meses
de existéncia. A verdade é que o interesse
e as propostas de parcerias surgiram rapi-
damente e procuramos desde logo fechar
as parcerias certas para evoluirmos no
mercado internacional.

Alguns dos primeiros mercados inter-
nacionais para onde exportdmos foram
Angola, Reino Unido e Bélgica, quer pelo
potencial que cada um destes mercados
apresenta, quer pelos parceiros que 14
conseguimos encontrar.

Hoje, quais sao os principais mercados

Sao Espanha, Itdlia, Alemanha, Polénia e
Colémbia. Esperamos em breve entrar em
Franga e EUA. O primeiro pela tradi¢ao
no que respeita a alimentacgéo do nosso
segmento, assim como a grande comuni-
dade portuguesa que 14 estd presente; o
segundo pelo interesse que temos vindo
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«Em Angola queremos consolidar a oferta a um
piblico exigente e com um bom poder de compra,
assim como combater os entraves fiscais & entrada do produto
alravés da criacao de bons canais de distribuicdo»
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a despertar e, claro, pelo potencial que o
mercado apresenta.

Qual é o peso das exportacdes no vo-

Neste momento ¢ de cerca de 30%.

A entrada em novos mercados tem

Depende bastante do mercado em ques-
tao, uns apresentam um processo simples
(como Espanha por exemplo), em outros
casos surgem alguns entraves (como na
Colémbia), nomeadamente registos sa-
nitdrios dos produtos, registos de marca
e patentes, que pelos custos elevados e
burocracia dos processos que atrasam a
entrada do produto no mercado.

Quando é que a meia.duzia comecou a

Comecgamos a exportar para Angola em
2013. E um mercado bastante atractivo e
a procura por este tipo de produto é bem
evidente nos hébitos de consumo dos
angolanos e dos residentes estrangeiros
em Angola.
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Qual é hoje o peso do mercado

angolano no volume total de negécios

da meia.duzia? Quais sao as expec-

Cerca de 2,5% do volume global. Espera-
mos duplicar o volume de vendas em 2015
e introduzir os produtos no segmento
Corporate na venda de Cabazes de Natal.

E que estratégia tém desenhada

Queremos consolidar a oferta a um publico
exigente e com um bom poder de compra,
assim como combater os entraves fiscais
a entrada do produto através da criacdo
de bons canais de distribui¢do. A longo
prazo, criar novas experiéncias de sabores
portugueses, adaptando especificamente
as preferéncias angolanas.

Angola podera ser uma plataforma

Sem duvida. O mercado sul-africano, bem
como o0 Mog¢ambicano poderéo beneficiar
da implantagéo do produto em Angola.

E mais dificil fazer negécios em Angola

E muito dificil. E um mercado concor-
rencial, o regime fiscal é muito restritivo
e o custo de implantacdo muito elevado.

Neste momento exportamos produtos de
todo o nosso catdlogo, sendo os cabazes o
top de vendas no mercado. Outros produtos
que também vendemos bastante sdo os
Doces de Frutas, Chds arométicos e Licores.

Actualmente ainda néo temos produ-
tos desenvolvidos especificamente para
este mercado.

Neste momento exportamos produtos de todo

0 nosso catalogo, sendo os cabazes o top de vendas no
mercado. Outros produtos que também vendemos bastante sao
0s Doces de Frutas, Chas arométicos e Licores. Ainda nao temos
produtos desenvolvidos especificamente para Angola
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Sdo essenciais para darmos a conhecer
0 nosso produto e para os potenciais
clientes perceberem que muito além da
imagem e design inovador, a meia.dizia
preza pela diferenca e qualidade nas
experiéncias de sabor.

Que novidade tem em carteira para

serem comer das brevemente?

Os novos sabores sdo lancados com muita
frequéncia e temos novas combinagdes de
Doces de Fruta preparados e para serem
langados em breve.

Em Abril vai também ser lancada uma
nova gama de produtos, além dos Doces
de Fruta, Chocolates, Chés e Licores, e
langaremos também em Abril uma nova
linha, dedicada & Hotelaria.




