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1- CONSIDERACOES INICIAIS
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Problema da pesquisa: quais sdo as caracteristicas mercadologicamente relevantes para
orientacdo do sistema agroindustrial previsto neste escopo, considerando instituicoes nacionais
de relevancia comercial? Diante de tais caracteristicas, quais planos, estratégias e acdes podem
ser empreendidos para viabilizar atuacdo comercial/produtiva/logistica sustentavel do referido

sistema?

Objetivo _geral: “planejar, diagnosticar e qualificar caracteristicas mercadologicas que
orientassem tecnicamente a atuacdo produtivo/gerencial do sistema agroindustrial em
implantacao pelo PAJ-SAE no distrito de Calama, com foco no aproveitamento econdomico do

babacu.”.
2- M ETO DOS CLASSIFICACAO DA PESQUISA
QUANTO A/AO: METODO: REFERENCIA:
Abordagem Indutivo (SIENA, 2009, p. 49)
Procedimentos Observacional/monografico/estatistico (GIL, 2007)
Natureza Aplicada (MARCONI E LAKATOS, 2000)

Forma de abordagem

Quantitativa e qualitativa

(SIENA,2009,p.60)
(OLIVEIRA,2007,p.37)

Obijetivos

Exploratéria/descritiva

(SIENA, 2009, p. 64)

Procedimentos técnicos

Bibliogréafica/documental/survey/ estudo

de campo

(SIENA, 2009,p.65-66)
(GIL, 2002)
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2- METODOS
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- ESTRUTURA TECNICA DA PESQUISA DE CAMPO — AGROINDUSTRIA CALAMA/BABACU
FOCO DAS COLETAS: INSTITUCIONAL / MULTI REGIOES
RENTES A “R” 1Y @k
DEFINIC FRENTE “A FRENTE “B FRENTE “C
FOCO DOS L. Coleta de Dados — Sistemas Coleta de Dados com Integrantes da Cadeia
Coleta de Dados Prévios . . L
DADOS Agroindustriais Mercadologica
SUB-
P Al A2 B.1 B.2 Cl C.2 C.3
FRENTES
Arquivos Empresas com N .
S . Estruturas e Instituicdes de . Empresarial
Alvo das bibliograficos, potencial Gestores L ) Empresarial )
letas: documentais e informacional / Agroindustriais localizagoes conhecimento / industrial comercial
coletas: umen _ g previstas fomento (ATCD/DIST)
cientificos comercial
Forma de | Secundaria, virtual, Secundaria, Primaria, L Primaria, Primaria, Primaria,
. A . Secundéria . . . . .
coleta; documental virtual/telefénica presencial presencial virtual/telefénica virtual/telefénica
Método e - Formulério - Pesquisa aberta - Entrevista , . -Observagdo em -Pesquisa gberta/ -Pesquisa z?berta/
. . . . - Registro técnico campo/ Entrevista Entrevista Entrevista
Instrumento Roteiro - Registro em semiestruturada . . .
q . (ANEXO 1) listacern simoles (ANEXO 1I) (ANEXO I11) semiestruturada semiestruturada semiestruturada
o gLl g P (ANEXO 1V) (ANEXO V) (ANEXO V1)
Sistematizacio Listagem Banco de dados Banco de dados Banco de dados Banco de dados Banco de dados
Sistematizacao o ¢ o g Excel 2010/ Excel 2010/ Excel 2010/ Excel 2010/ Excel 2010/
qualitativo- qualitativa / Excel . o o o -
dos dados: . qualitativo- qualitativo- qualitativo- qualitativo- qualitativo-
descritiva. 2010. . o . o ..
descritiva. descritiva. descritiva. descritiva. descritiva.
. . Interpretativa, . .
ar . . Interpretativa, Interpretativa, . Interpretativa, Interpretativa,
Analise dos | Compreensio de Compreensdo de . . considerando . .
, , considerando dados | considerando dados . considerando dados | considerando dados
dados: conteddo. contetdo. . . dados quali- . . . o
qualitativos. qualitativos. o guali-quantitativos. | quali-quantitativos.
quantitativos.
03 sujeitos de
relevancia nacional=
TS - 01: Regido Norte; | Até 10 sujeitos de Até 15 sujeitos de
.. Indeterminada Indeterminada Cupula gerencial Estrutura In loco - 01: Regido relevancia nacional | relevancia nacional
definida: . o .
Nordeste; / regiBes diversas / regides diversas
- 01: Regido
Sudeste.
Fecomercio FOCC( U’S
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3- ANALISE SWOT UNIFICADA
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MATRIZ SWOT - SISTEMA AGROINDUSTRIAL CALAMA/BABACU
biente externo
Ambiente Mtemo OPORTUNIDADES AMEACAS
- Caracteristica sustentavel do | - Fartura nativa da palmeira fim; - Grande quantidade de | - Foco sustentavel ndo garante
segmento  oportuniza acesso a |- Demanda crescente por produtos | concorrentes em formato | manutencéo comercial do sistema;
projetos e recursos especificos; primarios e subprodutos; associativo, cooperativo e |- Alto poder concorrencial dos
- Ha bom apoderamento técnico da | - Amplo aproveitamento do fruto; empresarial convencional; produtos substitutos (precos mais
atividade por parte dos | - Subprodutos com boa qualidade e competitivos), especialmente 6leos
FORCAS beneficiarios-lideres do | bem aceitos por  mercados lauricos;
empreendimento; especificos; - Tecnologia do sistema produtivo é
- Constata-se foco dos produtores [ - Améndoas e 6leos com melhor limitada, impactando em melhoria
para o chamado ‘“aproveitamento | potencial para venda institucional; de competitividade;
integral” do fruto; - Abertura imediata para - Tendéncia de esgotamento do
fornecimento de matérias primas sistema extrativo em funcdo do
e/ou semielaboradas; avanco produtivo agricola;
- Sistema de fornecimento primario | - Restricdo mercadolégica em | - Baixo valor da matéria prima em | - Alto nivel concorrencial das
rustico, néo acompanhando | funcéo da sazonalidade de safras; funcdo da rusticidade do sistema | indUstrias referéncia;
necessidade da indUstria; - Impossibilidade de controle de | extrativo; - Discussdes legais podem ser
- Desconhecimento do real | qualidade dos frutos, afetando | - Elevada distancia dos centros de | entraves para formato -extrativo,
potencial florestal da regido, | produtividade e precos. processamento especializado, bem | especialmente em areas
impossibilitando dimensionamentos como dos clientes potenciais; particulares;
logisticos, financeiros, legais e - Estrutura logistica e localizagdao | - Matéria prima com baixo valor
FRAQUEZAS operacionais. Fiesfavoravel para acBes do grupo comer.m.al, desestimulando
interessado; extrativistas;
- Cadeia com alta interferéncia de | - Mercado  dependente  de
intermediarios, especialmente nos | oscilagdes cambiais, especialmente
fluxo de MP; referente & producéo de 6leos;
- Ha uma expectativa de expressiva | - Previsdo de expressiva expansao

demanda dos subprodutos, porém
se trata de um nicho complexo e
com clientes restritos.

dos atuais parques industriais.
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4- FLUXO BASICO DA CADEIA COMERCIAL
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Fluxo Logistico/Comercial Atual — Cadeia Regional de Babacu/2014

Fornecimento Primario
MA 48% /TO 37% /Pl 15%

Canais de comercializacdo /
Destinacao Mercadoldgica

\X

Centrais sustentaveis de
vendas (sites, ong’s)

\%

Varejos convencionais
(mercados, mercearias, varejos
diversos, etc.)

%

Varejos especializados
=/ (lojas para consumidores finais
e institucionais)

Consumidores Finais
(Classes A, B, C):

Intermediacdo Primaria / Beneficiamento

%

Cooperativas de
| Beneficiamento:

foco em produtos

l de varejo / apelo

sustentavel

v
Agroindustrias de

pequeno porte:
—> Foco em produtos

\l’ de varejo / venda
regional
v
Agroindustrias de
médio porte:

VY

A4

—>  foco em produtos
de varejo / venda
nacional

Agroindustrias de

LEGENDA: TR S (PR eee
B Fornecedores de matéria-prima > foco em produtos
I . I institucionais /
bssd Intermediacdo / métodos de aquisicao Ins -
atendimento B2B Consumidores

Lered Canais de beneficiamento T

d Consumidores finais

Canais de Comercializacdo

Fonte: Foccus Consultoria, 2014.
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5- QUANTIFICACOES DA CADEIA ANALISADA
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QUANTIFICACOES MERCADOLOGICAS
— considerando referéncias da pesquisa / abrangéncia nacional -

DESCRICOES /

N° INFORMACAO RESULTADO QUANTITATIVOS ANALISE
. ) Potencial extrativo estimado Estima-se que 56% da oferta nacional se
01 Arza eftlmada (_je 18 milhdes de hectares |em 392 milhdes de t/ano de ::fr:;zzgiz nona(e;is(t;(lcl) dode MAéxttrZ;;indo_z
producao SUEITE frutos. beneficiamento.
PFOdUQéO estimada por 60 kg/cacho, prevendo-se | Estudos revelam pequena variagdo produtiva
02 ) Em média 04 cachos/ano | producéo de 240 kg de frutos | nas regiGes com ocorréncia dos individuos
palmeira ano/individuo. alvo.
Conforme dados pesquisados, ) o ]
Extrativistas ativos / em meédia 02 membros de Apenas no MA, regido referéncia nacional da
03 ) ) 400.000 extrativistas . .. cadeia, estima-se que cerca de 224.000
estimativa Cada} famll_la' EXUALVISA | o\ irativistas atuem na atividade.
praticam a atividade.
; Torna-se impreciso o calculo | valor representa ganho médio dos extrativistas,
o Renda estimada com R$ 550,00/més/ de volume mensal, uma vez |com base em dados de empresas referéncia.
atividade extrativista que ha sazonalidade no|Deve-se considerar periodo limitado de safra
Processo. do item.
: : iR T . Volumes consideram:
05 EStImat_lva 2k aq_wsu_;oes 21.200 t/més Aquisicoes estimadas: 12 compradores de maior volume;
mensais / fruto inteiro R$ 2.332.000,00 10 compradores de menor volume.
06 Estimativa de aquisicoes 1419 t/més Aquisicdes estimadas: Volumes consideram:
mensais / améndoas R$ 2.317.695,27 12 compradores de maior volume.
o Estimativa de aquisicdes 716 timés AquisicBes estimadas: | Volumes consideram:

mensais / 6leo bruto

R$ 1.259.999,28

10 compradores de maior volume.

\Nﬁ-" |

IN STITU'_rO
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6- FLUXO DE PRECIFICACAO
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Fluxo Atual de Precificacdao e Valor — Cadeia Basica de Babacu > MA/TO 2014

Considerando fluxo entre fornecimento de MP e venda de produtos semi-beneficiados

Fornecedores de MP basica

Fornecedores de matérias
parcialmente processadas

Valor médio venda frutos inteiros:

(alta interferéncia de atravessadores)

RS 110,00/t

Valor médio venda améndoas:
Valor médio venda mesocarpo bruto:

RS 1.633,33/t

RS 2.500,00/t =
(baixa interferéncia de atravessadores)

Valor médio compra frutos inteiros:
Valor médio compra améndoa:

Valor médio compra mesocarpo bruto:
Valor médio venda éleo bruto:

Valor médio venda mesocarpo refinado:

RS 110,00/t
RS 1.633,33/t
RS 2.500,00/t

RS 5.833,33/t
RS 12.000,00/t

Valor médio compra dleo bruto:

Valor médio compra mesocarpo refinado:

Valor de venda dos produtos acabados:

RS 5.833,33/t
RS 12.000,00/t

indeterminado/variavel

Fonte: Foccu’s Consultoria, 2014.

Principais produtos institucionais:
Principais produtos de varejo final:

(precificagcdo variavel, com ampla oscilagdo
em funcdo da logistica aplicada)

dleos, carvao, farelo.
amido, farinha, sabao.

*calculo base considerando regido lider e referé&ncia na cadeia nacional /f MA-TO

Para consumo institucional,
geralmente produtos s3o
oferecidos a granel, tratados
como commodities.

Para consumo de clientes
finais, produtos geralmente
sdo colocados em varejos
especializados.

Por tratar-se de produto
extrativo, nao foi
mensurado custo de
producdo.

Processamento rustico e
geralmente em unidades
associativas / familiares

Industrias assumem
custos logisticos de coleta
das matérias primas,
beneficiamento e
expedicdo de produtos
processados.

Canal assume custos
processamento refinado,
processos de
comercializag@o e

distribuicdo dos PA.

INSTITUTO
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7- PERCEPCOES RELEVANTES ADVINDAS DA RELACAO DADOS X ANALISE >/'
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- PERCEPCOES RELEVANTES -

NO

ITEM PERCEBIDO

ANALISE CRITICA

01

Mercado consumidor restrito
e especializado

Mesmo com as perspectivas de crescimento demonstradas pelos atuais integrantes da cadeia, deve-se considerar que é
um segmento com publico restrito e especializado. Tais consideragdes indicam maior dificuldade de penetragdo, e a
necessidade de superagdo concorrencial para prospeccao de mercado.

02

Distribuicéo logistica é
diferencial na cadeia

Uma vez que se trata de um segmento com caracteristica de grandes volumes de produtos, seja matérias-primas ou
semi-processados, a articulacdo logistica e distancia dos centros referéncia e consumidores € fator critico para sucesso.

03

Rusticidade dos processos
gera falta de competividade

N&o apenas os procedimentos rudimentares de extracdo e coleta de matéria-prima, como também a dificuldade de
desenvolvimento tecnoldgico para os processos de beneficiamento, interferem na competitividade do segmento.
Especialmente a producéo do 6leo extraido face a concorrentes, gera queda no valor da cadeia como um todo.

04

Apelo sustentavel ndo agrega
valor no contexto industrial

A excecdo de sistemas associativos e cooperativos com apelo de sustentabilidade comunitaria, fator que direciona para
nichos especificos de projetos e recursos, quando percebida em sua realidade mercadoldgica e industrial, tal apelo ndo
¢ considerado um diferencial. Produtos concorrentes acessam mercado em funcdo de competividade usual, como
precos, volumes e capacidade logistica.

05

Forte interferéncia de
atravessadores na ponta de
aquisicao de MP

Pela rusticidade e caracteristica desprofissionalizada do setor primario da cadeia, os atravessadores acabam por ser
uma solucdo vidvel nesta fase, oferendo especialmente dominio logistico para escoamento extrativo. Mesmo que
diminua as possibilidades de ganhos dos extrativistas, a desorganizacdo da maioria exige este cenario.

06

Alto nivel de concorréncia
com o6leos lauricos

A produco de 6leos vegetais cresce a nivel mundial, e tal condi¢cdo aumenta niveis de competitividade. As funces e
propriedades do 6leo de babagu se comparam a produtos similares, que em alguns casos possuem cultivo industrial.
Fatores cambiais também interferem na regulagdo mercadol6gica.

07

Necessidade de legislacoes
especificas para fortalecer
atividade

Conforme experiéncia de empresas e profissionais referéncia na cadeia, a caracteristica extrativa, bem como o acesso a
babacuais em locais privados, devem ser discutidos e legislados. Historicamente tais entraves inibiram melhores
ofertas de matéria-prima para evolucgdo da cadeia.

08

Tendéncia de ampla expansao
dos atuais beneficiadores

Fator que incide em risco mercadolégico para novos entrantes, é a intencdo de elevados investimentos para expansao
produtiva de industrias referéncia. Deve-se considerar que, por se tratar de um mercado com clientela restrita e
especializada, ha certo dominio dos atuais beneficiadores na cadeia. Sua expansdo pode inibir estratégias de
agroindustriais em implantacéo.

09

Abertura atual para novos
fornecedores B2B/ MP e

semi-processados
AR

\

A

Constatou-se abertura e interesse de grandes indUstrias do segmento para formalizacdo de parcerias no fornecimento
de matérias-primas e produtos semi-processados. Tal possibilidade deve ser analisada de forma estratégica,

considerando condicionantes de acesso a mercado, logistica desfavoravel, expansdo de concorrentes e cenario
internacional do segmento.

IN STITU‘[O
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8- ALTERNATIVA MERCADOLOGICA VIAVEL
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ALTERNATIVAS MERCADOLOGICAS

MACRO ESTRATEGIA

Realizar processamento agroindustrial do babacu, na modalidade integral, com foco em 06 subprodutos especificos paral
atendimento de mercado industrial (58%) e varejista (42%), em escala minima de 120 t/més (ou 5,45 t/dia, considerando 22
dias de producdo efetiva) de frutos processados, em prazo de até 18 meses ap0s implantacdo do sistema.

FOCO ESTRATEGICO

OBSERVACOES/RECOMENDACOES

- Manter aquisicdo local de matéria-
prima, conforme potencial dos
cooperados;

- A extracdo e oferta de frutos devem ser priorizadas para os cooperados regionais do sistema. Considerando as
complicacdes logisticas da regido de abrangéncia, a cooperativa deve oferecer servigos de coleta em entrepostos
previamente estruturados, localizados em pontos estratégicos para reducéo de custos.

- Realizar compra de MP de extrativistas
independentes, apenas em situacgéo de
complementacao industrial;

- A fim de salvaguardar condic¢Ges industriais e comerciais prospectadas, deve-se haver cadastramento de
fornecedores independentes de MP, os quais ndo terdo os mesmos beneficios de cooperados, porém fomentarao,
a cooperativa de MP extra em situacgGes de oferta insuficiente por parte de quadro.

- Centralizar compras via cooperativa;

- Evitar terminantemente a presenca do atravessador como agente de aquisicdo das MPs, uma vez que sug
interferéncia eleva os custos da cadeia e inibe ganhos logisticos pelos servicos da propria cooperativa. Foco nal
aguisicdo por meio de comprador qualificado do préprio quadro de cooperados.

- Processamento deve ser realizado com
foco em atendimento ao comércio
industrial e a0 comércio varejista

regional;

- Considerando as carateristicas logisticas da regido, o dominio mercadol6gico das industrias referéncia, bem
como o restrito (porém expansivo) nicho consumidor, torna-se adequado realizar atendimento na seguinte|
escala:

. Comércio Industrial: 84,3% do volume produzido, representando 58% do faturamento. Industrias de expressivo
beneficiamento de babagu, industrias de ragdes, industrias cosméticas e afins;

. Comércio varejista: 15,7% do volume produzido, representando 42% do faturamento. Especialmente para os
produtos carvao granulado e mesocarpo refinado.

- Priorizar estratificacdo mercadologica
apontada pelo estudo;

- Manter escala produtiva no seguinte alinhamento:

SUBPRODUTO %VOLUME| %VENDAS CANAL DE COMERCIALIZACAO
1.Biomassa: 69,5% 19,3% COMERCIAL INDUSTRIAL
2.Mesocarpo bruto: 6,1% 10,6% COMERCIAL INDUSTRIAL
3.Mesocarpo refinado: 4% 33,9% COMERCIAL VAREJISTA
4.0leo Bruto: 4.3% 17,6% COMERCIAL INDUSTRIAL
5.Torta: 4,3% 10,6% COMERCIAL INDUSTRIAL
6.Carvao Granulado: 11,7% 8% COMERCIAL VAREJISTA

- Centralizar logistica de vendas
industriais via cooperativa. Produtos de
varejo podem ser destinados a
distribuidores especializados;

- Evitar terminantemente a presenca do atravessador como agente de venda dos PA’s, uma vez que sua
interferéncia eleva os custos da cadeia e inibe ganhos logisticos pelos servi¢os da propria cooperativa. Para
produtos com destinacdo a clientes industriais, prezar por vendas diretas. Para produtos com foco varejista,
formalizar parcerias com distribuidoras especializadas nos produtos alvo.




9- PERSPECTIVAS MACRO DO SISTEMA ﬂ
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Mercadologia Ideal Prevista/ Huxo Maximo
(cenario de extracio na ordem de 264 t/ més; sendo 50 cooperados efetivos, com oferta mensal de 5,28t de frutos)
ANALSE CONS DERNANDO CAPACDADE MAXIMA DO SSTEVIA VALORESDEMBRCADO/ SUBPRODUTOSPOTENCAIS
DESCRCAO VALOR UNIDADE SUBPRODUTO | VIA COMEROAL VALOR UNIDADE
Processamento diario 12 t Babagu inteiro Compra R$ 110,00 t
Dias/ més/ producdo 22 dias Biomassa Vendaindustrial R$ 400,00 t
Processamento més 264 t Oleo bruto Vendaindustrial R$5.833,33 t
Qusto MPem relacdo ao FB 7,80% t Torta/ Farelo | Vendaindustrial R$ 3.500,00 t
Mesocarpo Bruto | Vendaindustrial R$ 2.500,00 t
Mesocarpo
Refinado Venda varejo R$ 12.000,00 t
Carvao
granulado Venda varejo R$ 1.000,00 t
APROVETAMBENTO INTEGRAL DO RRUTO/ PROPORQ&O DE &JBPRODUQ&O VENDA POR CANAIS ESTRATEGIQ0S
Parte 0 o~ %de Volume Foco | Valor previsto de venda CANA
Fruto /ocomposicao Uil transformagao | produzido t/ més | venda* /' més d o/ TOTAL
Bpicarpo 12,60% Biomassa 100% 33,26 a R$ 13.305,60 VENDA R$220.989,08 | R$160.089,60 | R$381.078,68
Biomassa 50% 26,93 a R$10.771,20 9%VENDA 57,99% 42,01% 100%
Mesocarpo 20,40% Mesocarpo Bruto 30% 16,16 a R$40.392,00 VOLUME 222,66 41,61 264,264
Mesocarpo Refinado 20% 10,77 v R$ 129.254,40 9%VOLUME 84,26% 15,74% 100%
. Oleo Bruto 50% 11,48 a R$ 66.989,96
0 J 1
Amendoa | BI0% 50% 11,48 a R$40.194,00
Biomassa 80% 123,34 a R$ 49.336,32
0 1 1
Endocarpo | 3840% ' 56 Granulado 20% 30,84 O/ | R$30.83520
TOTAIS 100,10% 264,264 t R$ 381.078,68

* (1: Comercial Industrial / CV: Comercial Varejo

FecI(:rShTéTrléig F O CCU ,5
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9- PERSPECTIVAS MACRO DO SISTEMA
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PERSPECTIVAS NO CENARIO - FLUXO MAXIMO

(cenario de extracdo na ordem de 264 t/més; sendo 50 cooperados efetivos, com oferta mensal de 5,28 t de frutos)

Para este resultado é necessario a seguinte producéo / Valores por

Fluxo maximo possivel - considerando capacidade mercadolégica do sistema cooperado:
Cicl
1¢10 Mese " Valor pago Lucros
T S t/ano t/més R .
. . |sano MP/més Anuais
Por més Por ano més
R$ R$ R$
264 1 12 1 264 R$ 29.04
Custo MP por ciclo / 264 t (R$ 110,00 t): 29.040,00 348.480,00 6 3.168 6 $ 29.040,00 823.129,95
N° R$
cooperados 30 105,60 8,80 G 968,00 27.437,67
Ne R$
Por més Por ano cooperados 50 63,36 5,28 R 580,80 16.462,60
. ) R$ R$ N° R$
Receita bruta: 381.078,68  |4.572.944,18 soeris NN 4,40 R$ 484001 1571883
(o)
N 100 31,68 2,64 R$ 290,40| R$ 8.231,30
cooperados
o]
" N 150 21,12 1,76 R$ 193,60 | R$ 5.487,53
Por més Por ano cooperados
R$ R$
Custo geral de operacdes e processamento: 283.444,52 3.401.334,23
Por més Por ano
Lucro sistema cooperativo (estima-se 18% da RB): R$ R$
68.594,16 823.129,95

INSTITU 1.'0
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9- PERSPECTIVAS MACRO DO SISTEMA
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Mercadologia ldeal Prevista/ Huxo Realista
(cenario de extracdo na ordem de 120 t/ més; sendo 50 cooperados efetivos, com oferta mensal de 2,4 t de frutos)
ANAL SE GCONSDERNANDO CAPAQDADE MAXIMA DO SSTEMA VALORES DE MERCADO/ SUBPRODUTOSPOTENQAIS
J D A VIA
DESCRICAO VALOR UNIDADE SUBPRODUTO COMERQAL VALOR UNIDADE
Processamento diario 5,45 t Babagu inteiro Compra R$110,00 t
Dias’ més/ producéo 22 dias Biomassa in\éir;?r? a R$ 400,00 t
Processamento més 120 t Oleo bruto in\éir:r? al R55.833,33 t
Qusto MPem relagio ao FB 7,80% t Torta/ Farelo in\éir:r? ’ R$ 3.500,00 t
Mesocarpo Bruto in\éir;?r? . R$ 2.500,00 t
Mesocarpo )
Refinado Venda varejo R$ 12.000,00 t
Carvéo granulado | Vendavarejo R$ 1.000,00 t
APROVHTAMENTO INTEGRAL DO FRRUTO/ PROPORQ&O DE &JBPRODUCAO VENDA POR CANAIS ESTRATEGIGOS
Parte 0 . %de Volume Foco Valor previsto de CANA
Fruto Yocomposicao UGl transformacdo | produzidot/més | venda* venda/ més d & TOTAL
Bpicarpo 12,60% Biomassa 100% 15,12 a R$ 6.048,00 VENDA R$100.411,18 | R$72.74400 | R$173.15518
Biomassa 50% 12,24 a R$ 4.896,00 %6VENDA 57,99% 42,01% 100%
Mesocarpo 20,40% Mesocarpo Bruto 30% 7,34 a R$ 18.360,00 VOLUME 101,11 18,89 120
Mesocarpo Refinado 20% 4,90 v R$ 58.752,00 9%VOLUME 84,26% 15,74% 100%
N Oleo Bruto 50% 5,22 a R$ 30.449,98
0,
Amendoa | 870% Torta 50% 5,22 a | R$18.270,00
Biomassa 80% 55,97 a R$ 22.387,20
0 i kU
Endocarpo | 88.30% "3, Granulado 20% 13,99 OV | R$13.992,00
TOTAIS 100,00% 120 t R$173.155,18
* (: Gomercial Industrial / CV: Comercial Varejo
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PERSPECTIVAS NO CENARIO - FLUXO REALISTA

(cenario de extracdo na ordem de 120 t/més; sendo 50 cooperados efetivos, com oferta mensal de 2,4 t de frutos)

Fluxo realista - considerando capacidade mercadolégica do sistema

Para este resultado € necesséria a seguinte producéo / Valores por

cooperado:
Cicl M Val L
Por més Por ano T ICAOS eses t/ano t/més alor pzilgo ucrqs
més ano MP/més Anuais
Custo MP por ciclo / 120t (R$ 110,00 t): R X 120 1 12 1.440 120 R$ 13.200,00 R$
P ' ' 13.200,00 158.400,00 ' T 374.015,19
R$
o
N° cooperados 30 | 48,00 4,00 R$ 440,00 12.467.17
Por més Por ano N° cooperados 50 28,80 2,40 R$ 264,00 | R$ 7.480,30
. ) R$ R$ o
Receita bruta: 173.155.18 2.077.862,19 N° cooperados 60 24,00 2,00 R$ 220,00 [R$ 6.233,59
N° cooperados | 100 | 14,40 1,20 R$ 132,00 |R$ 3.740,15
- Por més Por ano N° cooperados 150 9,60 0,80 R$ 88,00 | R$ 2.493,43
Custo geral de operacdes e
processamento: R$ R$
128.787,25 1.545.447,00
. . . Por més Por ano
Lucro sistema cooperativo (estima-se RS RS
18% da RB):
31.167,93 374.015,19
smarss. FOCCU'S
Fecomercio
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CONDICIONANTES ESTRATEGIAS

DESCRICAO

OBSERVACOES

- Foco para atendimento industrial com
operacionalizacdgo em formato de
commodities;

O uso do apelo “sustentavel” para agregacdo de valor e elevacéo
mercadoldgica do sistema pode ser explorado, porém ndo proporciona
manutencdo industrial. Pensamento corporativo deve estar alinhado a
venda em expressivos volumes, com custos de logistica reduzidos.

- Realizacdo urgente de inventario
florestal formal;(®

Os volumes e quantitativos de palmeiros e frutos disponiveis na regido
sdo tecnicamente desconhecidos. As informacdes utilizadas pelos
produtores sdo informais, fato que pode interferir nos planejamentos
mercadoldgicos.

- Articular junto as entidades Conforme experiéncia de empresas e profissionais referéncia na cadeia, a

competentes 0 planejamento de ca_racterlstlca extratlv_a, bt_am COMO 0 acesso a _baba(;uals em locais
) ~ . privados, devem ser discutidos e legislados. Historicamente tais entraves

legislagdes  que  potencializem  afjniiram melhores ofertas de matéria-prima para evolugéo da cadeia.

atividade;

- Explorar carater sustentavel dojuma vez que, em se falando de mercado privado, o apelo sustentavel

sistema cooperativo para acesso a
projetos especificos;

ainda néo faz frente as condicdes de precificacdo, esta vertente pode ser
explorada para o acesso a projetos destinados a esse fim.

- Manter linha produtiva em sistema de
aproveitamento integral do fruto; @

Considerando que o0s maiores dispéndios financeiros para
aproveitamento do babacu estdo relacionados ao processamento (e nédo
ao custo da MP), deve-se manter sistema produtivo que utilize
integralmente o fruto.

- Antecipar estratégias para estocagem
de produtos em periodos de baixa

Pela caracteristica nativa da palméacea, sua exploracdo ocorre em maior
proporcdo nos periodos de safra. A fim de evitar infrequéncia e
ociosidade produtiva, seguindo experiéncia de outras industrias, deve-se
haver planejamento de estocagem excedente.

safra; @ |
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CONDICIONANTES ESTRATEGIAS

DESCRICAO

OBSERVACOES

- Implantar pagamentos diferenciados
em funcdo da qualidade de frutos
adquiridos;@

Os guias e books normativos do segmento, atestam que a qualidade do fruto interfere
diretamente da competitividade da producdo. Deve-se aplicar tabela de pregos e
padrdes para evitar tais problemas.

- Foco em parceria com induastrias
referéncia na atividade — atendimento
industrial;@

Né&o apenas pelo porte industrial das empresas referéncia, mas especialmente por seu
dominio da cadeia de consumo empresarial, hd a necessidade de manutengdo de
parcerias que foquem a oferta de produtos semi-processados.

- Verificar a possibilidade de
iImplantacdo de entreposto expedidor
em Porto Velho;@

Pela caracteristica de expressivos volumes que possui a atividade, a manutencdo de
entreposto logistico em Porto Velho sera diferencial para minimizar os impactos de
competitividade gerados pela regido de producéo primaria.

- Manter alinhamento contratual com
cooperados para inibir assédio de

Historicamente o publico produtor regional é acostumado as facilidades impostas por
atravessadores, fato que pode gerar conflitos para o sistema cooperativo. Para que se
evite tal condicdo, deve-se estabelecer vinculo contratual, pagamentos justos e

atravessadores: frequéncia de aquisi¢cdes e pagamentos.

- Manter comité de mercado paraA maior propor¢do dos subprodutos gerados na atividade possui carateristica
, concorrencial em alto grau com produtos substitutos, geralmente de origem

acompanhamento continuo de|internacional. A manutencdo de comité de mercado é estratégia adequada para a

oscilacOes e novas oportunidades;

antecipacdo de ameacas e oportunidade passiveis.

- Manter foco em novas tecnologias
para quebra e aproveitamento do
fruto;

A rusticidade extrativa e de processamento do fruto torna-o menos competitivo que
produtos substitutos. A constante evolucdo tecnologia de instrumentos que
customizem e acelerem o processo de quebra, pode ser diferencial no setor.

- Planejar acbes que proporcionem
envolvimento familiar nas acOes
extrativas.

RN\ N\ N

Considerando que o sistema agroindustrial possivelmente serd ocioso em sua
capacidade planejada, o envolvimento familiar nas atividades extrativas é fator
determinante para alavancar a oferta de frutos por ocasiao de venda.

EEEEEESSSEemeEEE T T~~~ ———
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A complementacdo deste estudo se consolidard com o desenvolvimento de um
plano pratico de negdcios (foco tabelado e usual), o qual norteara de forma objetiva
as acOes necessarias para operacionalizacdo do sistema agroindustrial: perspectivas
financeira, mercadoldgica e logistica. Considerando a caracteristica de fomento do
PAJ/SAE ao grupo beneficiario, torna-se necessaria a apreciacdo deste construto
aos empreendedores, nivelando os resultados, propostas mercadologicas e
necessidades empresariais.

PERSPECTIVA LOGISTICA: fluxos de cole_ta de MP, p_rocedimentos de aquisicéo e s_eINe(;éo,
tempo de ciclo produtivo, fluxos de vendas e expedicao;

definicédo de produtos alvo e produtos agregados, previsao de

PERSPECTIVA precificacdo conforme realidade mercadolégica e industrial,
MERCADOLOGICA: regides e segmentos para abrangéncia comercial, recomendacoes
para acdes promocionais, publicitarias e de marketing;

Previsdo de custos do processo logistico, produtivo e comercial.
PERSPECTIVA EINANCEIRA: Deflnl_c;ao me metas minimas para comeruahzagaq, _quant_ltatlvo
de clientes a serem atendidos, pagamento de matérias primas,
divisOes de cotas parte e lucratividade do sistema.
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