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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 os mercado de Porto
Velho e Manaus? Diante de tais caracteristicas, quais planos, estratégias e acdes podem ser
empreendidos para viabilizar atuacdo comercial/produtiva/logistica do referido sistema?

Objetivo _geral: “planejar, diagnosticar e qualificar caracteristicas mercadologicas que
orientassem tecnicamente a atuacdo produtivo/gerencial do sistema agroindustrial em
implantacdo pelo PAJ-SAE na comunidade de Cujubim, com foco no beneficiamento de polpas

de frutas”.

2- METODOS CLASSIFICACAO DA PESQUISA
QUANTO A/AO: METODO: REFERENCIA:
Abordagem Indutivo (SIENA, 20009, 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)

Objetivos

Exploratoéria/descritiva

(SIENA, 2009, p. 64)

Procedimentos técnicos

survey/ estudo de campo

(SIENA, 2009,p.65-66)
(GIL, 2002)

Fecomercio

INSTITUTO

FOCCUS

consultoria




2- METODOS

SantoAntrc‘)nio

local/municipal

regional: RO e AM

regional: RO e AM

ENERGIA
- ESTRUTURA TECNICA DA PESQUISA DE CAMPO - AGROINDUSTRIA CUJUBIM/POLPAS DE FRUTAS
FOCO DAS COLETAS: COMERCIAL / LOCAL-REGIONAL
FRENTES A (13> 324 1Y @kl
DEFINICO FRENTE “A FRENTE “B FRENTE “C
FOCO DOS Coleta de Dados Coleta de Dados — Sistemas . L .
Ao o - . Coleta de Dados com Integrantes da Cadeia Mercadoldgica
DADOS Previos Agroindustriais
SUB-
T Al B.1 B.2 C.1 C.2 C3 C4
FRENTES
Empresas com InstituicBes de
Alvo das potencial Gestores Estruturas e ¢ - . Empresarial comercial _— .
. . . . o . fomento / Empresarial industrial Pablico consumidor
coletas: informacional / Agroindustriais localizagGes previstas . (ATCD/DIST/VARJ)
. governamentais
comercial
Forma de Secundaria, L . L o . L . C ) - .
. . Primaria, presencial Secundaria Primaria, presencial | Primaria, presencial Primaria, presencial Primaria, presencial
coleta: virtual/telefonica
Método e - Pesquisa aberta - I_Entrewsta - Registro técnico -Observacdo gm -Pesquisa f?\berta/ -Pesquisa rflberta / -Pesquisa ft_echada /
. . semiestruturada campo/ Entrevista Entrevista Entrevista Entrevista
instrumento de - Registro em _ : : :
_ listagem simples (ANEXO VIII) semiestruturada semiestruturada semiestruturada semiestruturada
pesquisa. g P (ANEXO VII) (ANEXO IX) (ANEXO X) (ANEXO XI) (ANEXO XII)
Banco de dados Banco de dados
. At . . Banco de dados Excel | Banco de dados Excel Banco de dados Excel | Banco de dados Excel
Sistematizagado | Listagem qualitativa / . L Excel 2010/ o . Excel 2010/
dos dados: Excel 2010 2010/ qualitativo- 2010/ qualitativo- ualitativo 2010/ qualitativo- 2010/ qualitativo- uantitativo
05 R Elele: ' descritiva. descritiva. q L. descritiva. descritiva. q .
descritiva. descritiva.
1 . Interpretativa, Interpretativa, Interpretativa, Interpretativa, Interpretativa, Interpretativa,
Analise dos Compreenséo de . . : . . )
dados: cgnteﬂ do considerando dados considerando dados considerando dados | considerando dados considerando dados considerando dados
Elelols: ' qualitativos. qualitativos. quali-quantitativos. quali-quantitativos. quali-quantitativos. quantitativos.
PVH: 383 Cons.
MAO: 384 Cons.
sujeitos de té 05 sujeitos de té 20 sujeitos de )
Amostra 03 sujeitos d Ate 05 sujeitos d Até 20 sujeitos d (calculo sobre
. Indeterminada Cupula gerencial Estrutura In loco relevancia relevancia estadual / relevancia estadual / .
definida: populagio geral /

IBGE, 2013)
NC: 95% - EA: 5%
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3- ANALISE SWOT UNIFICADA Fecomerdo. FOCCUS
SantoAnténio consultoria
MATRIZ SWOT - SISTEMA AGROINDUSTRIAL CUJUBIM/POLPAS
biente externo
Ambiente o OPORTUNIDADES AMEACAS
- Foco de atuacdo do grupo |- Pragca manauara com expectativa | - Vendas governamentais abertas e [ - Setor com alta rotatividade de
cooperado no apelo pela qualidade | de melhoria no mercado; frequentes, porém sem atratividade | empresas em abertura e
méxima da producdo, desde a|- Perspectiva de vendas | comercial; mortalidade.
producgdo primaria; interestaduais na regido; - Producéo regional de MP com alto
- Cooperados detém conhecimento | - Varejos atualmente praticando | nivel de interferéncia de
basico sobre rivalidade do setor e | mais de 01 fornecedor por PDV; atravessadores no processo
intencionam explorar deficiéncias | - Compras domésticas com amplo | comercial;
constatadas nos concorrentes; dominio feminino / foco em |- Mercado de Porto Velho com
FORCAS - Oferta consideravel de MP | qualidade de vida; tendéncia de estagnacdo relativa.
regional: agai e cupuagu; - Renda regional compativel com
- Ampla participacdo de polpas na | precificacdo atual.
rotina doméstica local;
- Consumidor local com incisiva
definigdo das preferéncias de
compra;
- Ciclos curtos de aquisicdo e
consumo domiciliar.
- Desconhecimento técnico mais | - Insatisfacdo  parcial dos | - Ampla necessidade de aquisicao | - Producéo local de frutas aquém da
aprofundado de sistemas logisticos | consumidores com atuais produtos | externa de MP; capacidade de beneficiamento;
e mercadol6gicos de rotina; no mercado. - Mesmo com renda compativel, | - IndUstrias atuais com amplo
- Desconhecimento técnico de consumidor percebe precos atuais | dominio de mercado / precos e
guestdes qualitativas e quantitativas como elevados; estruturas de fomento a venda.
FRAQUEZAS dg prod_ugao priméria, ndo haver!do - Alto grau de dependéncia ~do
dimensionamento para uso efetivo grupo cooperado com  acgBes
de ofertantes locais no assistencialistas de mantenedores e
abastecimento industrial; terceiros, interferindo no
- Localizagdo periférica, com apoderamento do contexto
possivel prejuizo logistico. empresarial, e ndo  apenas
estrutural.
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4- FLUXO BASICO DA CADEIA COMERCIAL
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Fluxo Logistico/Comercial Atual — Polpas de Frutas RO-AM/2014

Fornecimento Primario
RO:36% /BA: 21% /

Intermediacdo / Beneficiamento

AM: 15% / SP: 13% /
Qutros: 15%

2

Industrias de pequeno porte:

Canais de comercializacao /
Destinacdo Mercadolégica

Representantes
comerciais

Foco em beneficiamento
simples e envase

(polpas, sorvetes, sucos)

LEGENDA:

Industrias de médio porte:
Foco em beneficiamento
complexo com envase
(polpas, sorvetes)

V

Atacados e
distribuidores

N

> Varejo formal

Ly

Processadores Informais:
Foco em beneficiamento
rustico e familiar
(polpas artesanais —
foco em acai)

> Varejo informal

Consumidores

T

S Fornecedores de matéria-prima
b Intermediac3do / Aquisicdo
d Canais de beneficiamento

bed Consumidores finais

b d Canais de Comercializagdo

Fonte: Foccus Consultoria, 2014.

. Consumidores Finais: l S
I Consumidores Finais: l .
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5- QUANTIFICACOES DA CADEIA ANALISADA bﬂ
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QUANTIFICACOES MERCADOLOGICAS
— UNIVERSO DE CONSUMIDORES PVH: 484.992 consumidores -
~ QUANTIDADE .
Ne INFORMACAO RESULTADO ABSOLUTA ANALISE
o | Comur o o [ DO S e e e
capta de polpas 0,015 kg/dia/hab ’ pesquisa.
Preco médio / industrias Valor representa 0 montante de venda das indUstrias de
02 X canais de vendas/ R$ 14,08/kg RS polpas e, consequentemente, as aquisicdes dos varejos na
. - 3.168.377,48/més
variedades multiplas praca.
Preco médio / varejos x RS Valor representa 0 montante de venda dos varejos
03 c,tonsumldoresf/ R$ 26,95/kg 6.064.472.53/més atuante§ e, consequentemente, as aquisicbes dos
variedades multiplas consumidores na praga.
Acerola - 12% 27.003,28 kg/més
Volume por variedades Cupua(;_u— L1% 24.752,95 kg/més Quantitativos estimados com base na estratificacdo de
04 mais frequentes Maracuja — 11% 24.752,95 kg/més aquisicoes aferida junto ao publico consumidor.
Abacaxi — 8% 18.002,14 kg/més
Acai — 7% 15.751,87 kg/més

FecI(:rShTéTrlé}g F O CCU ,5
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5- QUANTIFICACOES DA CADEIA ANALISADA

QUANTIFICACOES MERCADOLOGICAS
— UNIVERSO DE CONSUMIDORES MAO: 1.982.179 consumidores -
~ QUANTIDADE ,
Ne INFORMACAO RESULTADO ABSOLUTA ANALISE
5 Consumo familiar e per | 0,047 kg/dia_/familia 654.119,07 kg/més Célculos consideram base fami_li_ar Io?a}l, com média c_ie 4,1
capta de polpas 0,011 kg/dia/hab moradores por grupo, a qual foi identificada na pesquisa.
Preco médio / industrias Valor representa 0 montante de venda das indUstrias de
02 X canais de vendas/ R$ 14,08/kg R$ 9.209.996,51/més | polpas e, consequentemente, as aquisicdes dos varejos na
variedades multiplas praca.
Preco médio / varejos x Valor representa 0 montante de venda dos varejos atuantes
03 consumidores / R$ 27,35/kg R$ 17.890.156,56/més | e, consequentemente, as aquisi¢des dos consumidores na
variedades multiplas praca.
Cupuacu — 14% 91.576,67 kg/més
Maracuji — 11% 71.953,10 kg/més
o Volume por variedades Goiaba — 8% 52.329,53 kg/més Quantitativos estimados com base na estratificacdo de
mais frequentes Acerola — 8% 52.329,53 kg/més aquisicoes aferida junto ao publico consumidor.
Abacaxi — 7% 45.788,33 kg/més
Acai — 7% 45.788,33 kg/més
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6- FLUXO DE PRECIFICACAO
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Fluxo Atual de Precificagcdo e Valor —Polpas de Frutas >PVH/MAO 2014

Considerando fluxo entre fornecimento de MP semi-beneficiada / por “moda absoluta” PVH-MAO

Informagdes referem-se a
mercado regional, informal
e sem produgdo minima
para atendimento
agroindustrial.

Fornecedores de matérias - Valor médio venda de frutos in natura (média variedades): RS 1,44/kg

(alta interferéncia de atravessadores — desconsiderando acai)

Fluxo considera industria
com beneficiamento formal.

Fornecedores de matérias - Valor médio compra de MP: Indeterminado Valores de aquisicio de MP
parcialmente processadas - Valor médio venda de MP semi-processada: RS 5,30/kg base sdo indeterminados
(alta interferéncia de atravessadores) em fungdo de variacdes
logisticas e protecdo da

informacgdo.

Canal assume custos de

- Valor médio compra de MP semi-processada: RS 5,30/kg (S e p_'ro_cesswos
- Valor médio de venda - PA: RS 12,96/k i EITEE T g
a ' ! g distribuicdo dos PA e
armazenagem no PDV.
Varejos declaram alto nivel
de markup em fungdo do
- Valor médio compra - PA: RS 12,96/kg tempo de giro ) dC_'S
- Valor médio venda - PA: RS 27,15/kg produtos, perdas ocasionais
e custos elevados de
armazenagem.
Especialmente o produto
- Valor médio compra - PA: RS 27,15/kg ACAl, possui foco de
. - Valor médio compra — PA / embalagens de 100g: RS 2,76 aquisic3o em vias informais,
Consumidor final P P / g g, $ e . .
- Valor médio compra — PA / embalagens de 200g: RS 5,43 como feiras livres,
(valores referem-se a fluxo comercial em varejos formais) mercearias  periféricas e
outros.
Fonte: Foccu’s Consultoria, 2014. *cdlculo base considerando valor médio das 05 principais variedades nas pracas em estudo (acai, cupuacu, acerola, maracujad e goiaba)
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7- PERCEPCOES RELEVANTES ADVINDAS DA RELACAO DADOS X ANALISE b/

SantoAntOnio

- PERCEPCOES RELEVANTES -

Ne ITEM PERCEBIDO ANALISE CRITICA
Segmento com alto indice de Além de ndo haver controle §an|tar|0 na producéo mfor_mal, esta atu_a(;ao tende a |mpac~tar
01 ) ) concorrencialmente a cadeia local. Custos como impostos, tributos e adequagdes
ofertantes informais sanitarias ndo sdo considerados na precificacio dos informais.
Elevado grau de rivalidade, ?egmentdo com ?Ito grau de ablertu,rad_e mdorta_li?ade _empresarial. dEsta condigé_odé
. omentada por fatores como: alto indice de informais no mercado, empresariado
0 causando alta mc_)rta“dade despreparado tecnicamente e gerencialmente, além da rivalidade ja existente por empresas
empresarial tradicionais.
Produgéo de MP regiona| A et>fc_e(;éo_dos produtostg((j;a(ije cupualg_Lé, 33 regfi_c”>e_>s p;esquisadgs néo Ocl)fe(;ecgm pfrpc_iugéo tcle
. - matéria prima em quantidade e qualidade suficientes para demanda de beneficiamento.
03 aquem da _ne_ce33|dade de Pesquisados informam busca de produtos in natura e semi-processados especialmente na
beneficiamento BA e em estados do Sul e Sudeste do Brasil.
Empresariado atual com Especialmente localizados no interior do esta(_jONde RO e em zona industrial manauara,
04 . , . constata-se a presenca de empresas com tradicdo e amplo dominio mercadoldgico nas
tradicao e forca mercadologica | racas pesquisadas.
Forte interferéncia de Pela rust(ijcidade ebcaracteristica despr(I)fis~sion§I,izalda do ietor p;imércijo da ca_dclaia, 0S
atravessadores acabam por ser uma solucdo viavel nesta fase, oferendo especialmente
0 atravessa_dgrfes na ponta de dominio logistico para escoamento extrativo. Mesmo que diminua as possibilidades de
aquisicao de MP ganhos dos extrativistas, a desorganizacdo da maioria exige este cenario.
Segmento com exigénci a ?IgAum_as condici]?nantfzs c_io sggmergjto séo elssenc_ia(ijs garg aceks),so mercadolégico:t!?gistica
o e indmica e com frequéncia adequada, ampla variedade de sabores, pre¢co competitivo em
06 merca(.jologl.ca por logistica, relacdo a concorréncia local e disponibilidade de promogio de venda e estrutura
preco e investimento em PDV’s | refrigerada em PDV'’s.
Vendas/compras Cor1_s!derando caracterl'st[icas buroc_réticas, precifi(_:ac;éo praticada, volumes fraciona_ldos d_e
governamentais s3o frequentes, aquisicéo, bem como inconstancia dos procedimentos de compra, ndo se evidencia
07 atratividade e retorno adequado neste segmento de vendas. Como fonte de aumento de

porém sem atratividade

faturamento e composicdo de estoques, pode-se estabelecer proporcdo reduzida de

comercial

INSTITU '.FO
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8- ALTERNATIVA MERCADOLOGICA VIAVEL
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ALTERNATIVAS MERCADOLOGICAS

MACRO ESTRATEGIA

Realizar producéo agroindustrial de polpas variadas, para atendimento ao mercado varejista de Porto Velho (distrito sede),
em escala minima de 11.251 kg/més de produtos processados (cerca de 6,5% do share local), em prazo de até 24 meses ap0s

implantacdo do sistema.

FOCO ESTRATEGICO

OBSERVACOES/RECOMENDACOES

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

- Producdo expressiva de acai e cupuagu deve ser priorizada localmente. Outras variedades, tais como goiaba,
caju, caja e acerola possuem producdo regional desprofissionalizada. Ha tendéncia de aproveitamento em
pequenas escalas, considerando ainda questdes de sazonalidade da producao familiar.

- Realizar importacdo interestadual de
MP semi-processada para complemento
da capacidade mercadologica
conquistada;

- Considerando especialmente as variedades com produgdo local informal/familiar, recomenda-se
antecipadamente a realizacdo de contatos comerciais com fornecedores profissionais de frutos e/ou polpas
semi-processadas. O ndo estabelecimento destas parcerias pode gerar prejuizos em qualidade e nos avangos
mercadoldgicos pretendidos.

- Centralizar compras via cooperativa;

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

- Processamento deve ser realizado
com foco em atendimento a redes
varejistas de pequeno e médio porte;

- Considerando a escala relativamente timida frente aos quantitativos efetivos de mercado, torna-se adequado
realizar atendimento a empresas que tenham boa capacidade de pagamento, porém que mantenham demanda
menos expressivas. Tal estratégia evita riscos de infrequéncia e ndo atendimento a varejos referéncia, situacdo
gue inibe o posterior acesso a novos canais de comercializacdo.

- Priorizar caracteristicas
mercadologicas apontadas pelo estudo
de consumo;

- Share possivel de 6,5% da demanda atual / 49% da capacidade agroindustrial;

- Embalagens de 200g com 04 sachés;

- Foco nas variedades: acerola, cupuagu, maracuja, goiaba e acai;

- Embalagens com foco na visualiza¢do dos produtos internos;

- Explorar cores quentes, que acompanhem imagem do produto;

- Evitar uso de simbolos, personagens ou temas regionais/culturais;

- Precificagdo média atual para venda aos canais de comercializagao (exceto acai): R$ 2,24 / 200g;

- Precificacdo média atual para venda aos canais de comercializacdo (exclusivamente agai): R$ 3,71 / 200qg;

- Centralizar logistica de vendas e
distribuicdo via cooperativa;

- Evitar terminantemente a presenca do atravessador como agente de venda dos PAs, uma vez que sua
interferéncia eleva os custos da cadeia e inibe ganhos logisticos pelos servigos da prdpria cooperativa. Foco
comercial por meio de vendedor qualificado do proprio quadro de cooperados.

- Piblico consumidor pretendido:
B, C, D.
AL

AN

- Conforme pesquisa, 0 publico de interesse a cooperativa, por seu apelo qualitativo, estd nas classes
apresentadas ao lado. Considerando estratégia de venda via varejos de pequeno e médio porte, devem ser
elencados potenciais clientes empresariais que se enguadrem neste posicionamento.




9- PERSPECTIVAS MACRO DO SISTEMA
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Mercadologia Ideal Prevista/ Huxos Maximo e Minimo
Huxo maximo possivel - considerando capacidade mercadolégica do sistema Para este resultado é necessario a seguinte producao / Valores por cooperado:
ddos Meses A Distribuicdo de
Por més Por ano Ko més ano YRS glilss el Tl Lucros Anuais
Qusto MP por ciclo/ 30.000 kg (R$ 1,44 kg): R$ 43.200,00 R$  518.400,00 30.000 1 12 360.000 | 30.000 R$ 43.200,00 | Rb 532.224,00
30000 1,44 N° cooperados 40 9.000 750 | R$ 1.080,00 [ R$ 13.305,60
Por més Por ano N° cooperados 60 6.000 500 | R$ 720,00 | Rb  8.870,40
Receita bruta/21.000 kg por ciclo (R$ 14,08 por kg): | R 295.680,00 R$ 3.548.160,00 N° cooperados 80 4.500 375 | Rb 540,00 | Rb 6.652,80
(produgdo 70%da MP) N° cooperados 100 3.600 300 RP 43200 | Rb 532224
Por més Por ano N° cooperados 150 2.400 200 | R 288,00 | Rp 3.548,16
Qusto geral de operagdes e processamento: R$  208.128,00 R$ 2.497.536,00
. . . Por més Por ano
- 0, o
Lucro sistema cooperativo (estima-se 15%da RB): RS 44.352,00 RS 532.224.00
Share mercadol6gico possivel do sistema (6,5%da atual demanda) / primeiro biénio Para este resultado é necessario a seguinte producdo / Valores por cooperado:
ddos Meses . Distribuicéo de
Por més Por ano Ko més ano kg Ano = VT EESD Lucros Anuais
Qusto MPpor ciclo/ 14.627 kg (R$ 1,44 kg): R$ 21.062,88 RS  252.754,56 14.627 1 12 175.521 | 14.627 R$ 21.062,88 | Rb 259.497,22
N° cooperados 40 4.388 366 | RP 52656 | Rp  6.487,43
Por més Por ano N° cooperados 60 2.925 244 | Rp 351,04 | Rp  4.324,95
Receita bruta/10.239 kg por ciclo (Rb 14,08 por kg): | R6  144.165,12 RS 1.729.981,44 N° cooperados 80 2.194 183 | RP 26328 | Rb  3.243,72
10239 14,08 (producéo 70%da MP) N° cooperados 100 1.755 146 | R 21063 | Rb  2.594,97
Por més Por ano N° cooperados 150 1.170 98 | RP 14042 | Rb  1.729,98
Qusto geral de operagGes e processamento: R$  101.477,47 R$ 1.217.729,66
. . . Por més Por ano
= 0, :
Lucro sistema cooperativo (estima-se 15%da RB): RS 21.624.77 RS 250497.22
Notas:
Previsdo desconsidera receita com mensalidades de cooperados;

Ca culos realizados considerando share mercadolégico de 6,5%do potencial da praga, em periodo de até 24 meses,

aidle consderada segue historico do segmento conforme pesqums reglonals
IOVENGY Fonte: Foccu's, 2014.
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10- CONDICIONANTES ESTRATEGICAS
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CONDICIONANTES ESTRATEGIAS

DESCRICAO

OBSERVACOES

- Elevar conhecimento e
competéncias tecnicas dos gestores
e cooperados; P

Ha necessidade de elevar o apoderamento do processo produtivo,
logistico e operacional. Evidencia-se que o grupo ainda se apresenta
superficial nas questdes mais especificas, com foco nas estruturas e
recursos previstos.

- Foco estrategico na qualidade dos
produtos finais; ©

Deve-se considerar que 0 preco possivelmente ndo sera competitivo,
uma vez que logistica, dominio do processo e capacidade produtiva
estardo aquém de concorrentes.

- Foco em atendimento a varejos
com aquisicao inferior a 2 t/més,
que tenham como PA consumidores
entre classes B e D; C)

Manter este alinhamento permite melhor fracionamento da efetiva
producdo. Industrias de pequeno e médio porte sdo suscetiveis a
exploracdo de concorrentes, fator que pode ser minimizado com
maior distribuicdo de vendas.

- Nao direcionar, a principio, acoes
comerciais que confrontem 0s
concorrentes referéncia;

Grau de rivalidade elevado no setor, com expressivo giro
empresarial. O confronto direto com concorrentes de grande porte
gera, inevitavelmente, tendéncias de retaliacéo.

consultoria




10- CONDICIONANTES ESTRATEGICAS

INSTITUTO

Fecomercio

Y,

SantoAntonio

FOCCUS

consultoria

CONDICIONANTES ESTRATEGIAS

DESCRICAO

OBSERVACOES

- Prever antecipadamente contatos
comerciais e logisticos para
aquisicdo de MP interestadual
complementar; ©

Considerando a limitada oferta local de MP, e as necessidades de
regularidade e frequéncia dos clientes empresariais, a manutencéo
de fornecedores com garantia de MP € fator critico para 0 sucesso.

- Manter alinhamento contratual
com cooperados para inibir assedio
de atravessadores; ©

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 condicao,
deve-se estabelecer vinculo contratual, pagamentos justos e
frequéncia de aquisicdes e pagamentos.

- Considerar que o segmento possui
logistica complexa, com amplas
exigéncias para acesso a PDV’s;@

Por se tratar de produto perecivel, com necessidade de
armazenamento congelado, os canais de comercializacdo fazem
exigéncias para minimizar seus custos. Em geral a oferta de
freezers, repositores e acbes de promotores sao obrigatorias para
prospeccao.

- Nao priorizar vendas

governamentais. C

Financeiramente e logisticamente o0 segmento de vendas
governamentais ndo se apresenta interessante, frequente e regular. A
destinacdo de volume superior a 8% das vendas a este segmento nao
é aconselhavel.
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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 coleta de MP, procedimentos de aquisicdo e selecdo,

tempo de ciclo produtivo, fluxos de vendas e expedicao;

PERSPECTIVA definicdo de produtos alvo e produtos agregados, previsdo de

MERCADOLOGICA: precificacdo conforme realidade mercadolégica e industrial,
regides e segmentos para abrangéncia comercial, recomendacdes
para acfes promocionais, publicitarias e de marketing;

PERSPECTIVA FINANCEIRA: Previsdo de custos do processo logistico, produtivo e comercial.
Definicdo me metas minimas para comercializagdo, gquantitativo
de clientes a serem atendidos, pagamento de matérias primas,
divisdes de cotas parte e lucratividade do sistema.
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