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1 uzia Vender Portugal ao mundo
em 30 bisnagas com cores - e sabores - diferentes

Criada em 2012, a empresa portuguesa comegou por vender compotas de fruta produzidas em Portugal. Agora vende chocolates
de Sdo Tome, chas e infusbes, licores e mel de seis sabores diferentes, para 15 paises do mundo. E promete hio ficar por aqui

As caixas de cartdo, alinhadas e orga-

nizadas por datas nas estantes que -

enchem todo o armazém, estdo
cheias de bisnagas iguais, de um cin-
zento-claro e brilhante, cor de alumi-
nio novo em folha. Depois de cheias
com compotas de fruta de 30 sabores
diferentes, as bisnagas descansam.
Doismeses paradas, arrumnadas, into-
cadas, para ver se hd defeitos na em-
balagem. Este é s6 mais um passo na
engrenagem que vai da colheita da
fruta a verdadeira colheita de frutos
—diga-se, vendas.

A meia duzia, explica Jorge Ferrei-
ra Silva, cofundador e CEO da empre-
sa, foi criada para muito mais do que
produzir e vender compotas de fruta
feitas em Portugal, com matéria-pri-
ma portuguesa. “Produzimos expe-
riéncias de sabores com doces de
fruta, misturados com vinhos por-
tugueses, ervas aromaticas, especia-
nias. (...) Foiumaaposta que fizemos
quando lan¢amos a marca e o con-
ceito: ndo sermos s6 inovadores pela
embalagem mas sermos inovadores
pelas experiéncias, pela diversidade
de sabores e pelo orgulho em utili-
zar matérias-primas portuguesas,
em colocar o r6tulo de marca portu-
guesa nas nossas embalagens. As
experiéncias de sabores portugueses
como fator de diferenciacio. Todos
esses pontos —a qualidade do produ-
to e as experiéncias de sabores — fa-
zem que o cliente se apaixone pelo
produto e o consuma regularmen-
te.” Vender Portugal numa bisnaga?
Por que nao?

O projeto comecou em 2012, na
garagem da familia Ferreira Silva.
Jorge adaptou o hobby da pintura e
desafiou a irma mais nova, Andreia,
recém-licenciada em Engenharia, a
criarem um negocio proprio que
adaptasse um produto tradicional
a0 mercado moderno, tanto em ino-
vagao de sabores como de packaging.
Trés anos depois, passaram de um es-
paco de dez metros quadrados para
uma pequena fabrica construida a
partir das traseiras da casa dos pais
que, de tanto ser ampliada, exigira
uma mudanga se a empresa conti-
nuar a crescer como até agora. Du-
rante o primeiro ano, trabalharam as

pIimeiras receitas, comunicaram
com os fornecedores de fruta, pensa-
ram e repensaram a bisnaga. “Pensa-
mos nessa embalagem inspirada
nos tubos de tinta porque sio um
produto que conseguimos que re-
presentasse todas as cores de uma
paleta de cores. Cada cor represen-
taum fruto, uma experiéncia de sa-
bor, foi assim que surgiu o concei-
to”, recorda Jorge. :

S6 que, depois dos doces de fruta
— que ji sdo 30, de sabores como
ameixa rainha-cliudia com tomi-
lho-lim3o, framboesa e lima com
hortela ou banana e clementina
com rum, entre muitos outros — vie-
ram mais ideias. Agora, a meia.duizia
vende, em bisnagas coloridas, seis ti-
pos de mel — de eucalipto com pera
passa, de flor de laranjeira com ma-
lagueta ou com gengibre, entre ou-

10s -, seis conjugagoes de chocolate
de S3o Tomé - com mirtilo e vinho
do Porto ou cereja e brandy, entre
outros —, e ainda oito tipos de chas
(verdes com frutos vermelhos e ci-

trinos ou rooibos com pedagdes de -

chocolate, améndoa e horteld-pi-
menta, entré outros) e 12 licores di-
ferentes (café, bolota ou poejo).

“O fator que faz que as pessoas
parem, que chama a atencio, é o

O projetoda
meia.duzia de adaptar
um produto
tradicional aum
packcéging modernoe
inovador - a bisnaga -
demorou um ano

Jorge e Andreia Ferreira Silva

criaram a meia.diizia em 2012, na
garagem da casa dos pais, em Outiz
FOTO: MIGUEL PEREIRA/GLOBAL IMAGENS

tubo. Que, normalmente, equipa-
ram aos tubos de 6leo de pintura.
Quando descobrem que sdo doces
de fruta ficam surpreendidas. Esse
formato e a forma como apresenta-
mos o produto € original mas, de
facto, nio é suficiente. O passo se-
guinte é muito interessante para
levar o cliente a comprar o nosso
produto: a qualidade dos produtos
que fazemos e das experiéncias
que proporcionamos”, detalha Jor-
ge, sobre o cardter distintivo da
meia.dazia.

Mas nem s6 de fabrica e de arma-
zém vive a empresa. Do escrit6rio
vé-se outro projeto que nasceu pou-
co depois de a empresa comegar: a
primeira colheita de mirtilos
meia.diizia - que servira, pelomenos
N0S PIiMmeiros anos, apenas para con-
sumo proprio - estd plantada nas tra-

seiras do armazém, em Outiz, Vila
Nova de Famalicdo.

E se, noinicio, Portugal foi inspira-
4o e “teste de mercado” - o nosso
pais continua a ser o cliente niimero
um da empresa - a meia duzia quer
fazer crescer a economia, vendendo
14 fora. “Estamos e orgulhosamente
criamos o produto aqui e Portugal
representa o maior volume de ven-
das atualmente. O que ndo impede
que, paralelamente, estivéssemos a
trabalhar ja em mercados externos,
mais de 15 pais atualmente. Reino
Unido, Franga, Sui¢a, Alemanha e
Espanha - o segundo maior merca-
do, onde temos entre 40 ou 50
clientes —sdo os mais importantes”,
explica Jorge. A aposta agora passa
também por mercados mais longin-
quos como a Coldémbia e o Panama.



