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1- CONSIDERACOES INICIAIS

A fruticultura em Ronddnia, mesmo mantendo tracos de producdo nao profissional e
com foco na extracdo de itens regionais, demonstra grande potencial econémico. Nos ultimos
anos diversos projetos foram elaborados e fomentados por instituicGes de interesse publico e
privado, tais como SEAGRI-RO, SEPLAC-RO, SEDES-RO, EMATER-RO, SEMAGRIC-
PVH e SEBRAE-RO. As referidas instituicdes ndo apenas incentivaram, como trouxeram
legado produtivo a regido, despertando para o desenvolvimento da cadeia mercadologica
como um todo. Especialmente industrias de polpas, de esséncias oleaginosas, fabricas de
alimentos e de nutricdo animal em geral se estabeleceram e impulsionaram o segmento em

ambito regional.

O fortalecimento deste seguimento orienta e impulsiona o desenvolvimento de novos
empreendimentos que diminuam a demanda reprimida, facilmente constatada em Rondonia.
A frequente importacdo de produtos e matérias primas, advindos especialmente de estados da
regido sul e sudeste do Brasil, indica que o aproveitamento local das potencialidades

disponiveis pode trazer diferenciais logisticos, culturais e qualitativos.

Considerando este cenério desafiador, de oportunidades e desafios, diversas acdes séo
mapeadas, apoiadas e planejadas pelo empreendimento Santo Antbnio Energia S/A. Este
estudo mercadoldgico figura como uma das etapas de apoio as familias atendidas pelo PAJ-
SAE, especialmente no ambito do aproveitamento agroindustrial de polpas de frutas na
comunidade de Cujubim, municipio de Porto Velho-RO.

Em face desta realidade, a FOCCU’S CONSULTORIA, contratada pelo Instituto
Fecomércio de Pesquisa e Educacdo — IFPE, e subsidiada por sua equipe técnica, empreendeu
de forma empenhada e metodologicamente sustentada, a execucdo das agdes necessarias para
a construcdo de conhecimento mercadologico necesséario ao fomento de tomadas de decisé&o,

além do delineamento de planos e estratégias de mercado da unidade agroindustrial prevista.

Diante das caracteristicas aplicaveis as atividades, notou-se uma necessidade
multifacetada de buscas a serem desenvolvidas e pesquisadas. Numa visdo geral do estudo

surgiram como questdes centrais da pesquisa as seguintes indagagdes: quais S0 as
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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-produtivo-logistica do referido

sistema?

Como objetivo geral do estudo, previu-se planejar, diagnosticar e qualificar
caracteristicas mercadologicas que orientassem tecnicamente a atuacdo produtivo/gerencial do
sistema agroindustrial em implantagdo pelo PAJ-SAE na comunidade de Cujubim, com foco
no beneficiamento de polpas de frutas. Para o alcance deste objetivo, se fizeram necessarios o

atingimento de buscas especificas, listadas a seguir:

e ldentificar e qualificar o perfil gerencial, produtivo e estrutural do sistema
agroindustrial planejado in loco, gerando base técnica para os levantamentos de

mercado (condicionado a disponibilidade efetiva de estruturas e producéo);

e Pesquisar e qualificar informagdes mercadoldgicas junto a publico institucional-

governamental;

e Pesquisar e qualificar informacGes mercadoldgicas junto a publico empresarial

comercial (atacados, distribuidores e varejos);

e Pesquisar e qualificar informacGes mercadoldgicas junto a publico empresarial

industrial;
e Pesquisar e qualificar informacgdes mercadoldgicas junto a pablico consumidor;
e Identificar e propor acfes mercadologicas estratégicas que orientem a gestdo dos

sistemas agroindustriais na definicdo e alcance de resultados realistas conforme

cenario estudado.
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Este relatorio final se concentra em apresentar todas as informacgdes coletadas,
sistematizadas e analisadas no estudo, desenvolvendo estratégias e acdes estruturadas que
permitam a implantacdo efetiva do negdcio previsto.

Para fins de organizacdo e conformidade aos objetivos do estudo, o presente relatorio
foi desenvolvido considerando cada frente de pesquisa executada. Sendo assim, o material
estd estruturado da seguinte forma: 1- Consideracdes Iniciais, 2- Métodos, 3- Dados
Coletados e Analisados (por frente de pesquisa), 4- Resultados (conclusdes técnicas e

definicdes estratégicas), 5- Consideracdes Finais, 6- Referéncias e 7- Anexos.
2- METODOS
A metodologia da pesquisa, conforme necessidade de mdaltiplas informacgdes teve
composicdo multifacetada, agregando em situagdes distintas, procedimentos adequados de

acordo com o objetivo da busca.

2.1 Classificacdo da pesquisa

CLASSIFICACAO DA PESQUISA

QUANTO A/AO: METODO: REFERENCIA:
Abordagem Indutivo (SIENA, 2009, p. 49)
Procedimentos Observacional/monogréfico/estatistico (GIL, 2007)
Natureza Aplicada (MARCONI E LAKATOS, 2000)
Forma de abordagem Quantitativa e qualitativa (O(Ell\lilglf\di?ggé%,?%?)
Obijetivos Exploratéria/descritiva (SIENA, 2009, p. 64)
Procedimentos técnicos Bibliografica/documental/survey/ (SIENA, 2009,p.65-66)
estudo de campo (GIL, 2002)

Tabela 01 — Classificacéo da pesquisa
Fonte: Foccu’s, 2014.
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2.2 Compreensao analitica da pesquisa

- ESTRUTURA TECNICA DA PESQUISA DE CAMPO — AGROINDUSTRIA CUJUBIM/POLPAS DE FRUTAS

FOCO DAS COLETAS: COMERCIAL / LOCAL-REGIONAL

DEFINIG3 e > | FRENTE “A” FRENTE “B” FRENTE “C”
FOCO DOS Coleta de Dados . . . . -
T DADOS Prévios Coleta de Dados — Sistemas Agroindustriais Coleta de Dados com Integrantes da Cadeia Mercadoldgica
SUB-FRENTES Al B.1 B.2 C.1 C.2 C.3 C4
Alvo das | Empresas com potencial Gestores Aaroindustriais Estruturas e localizacGes InstituicOes de fomento Empresarial industrial Empresarial comercial PUblico consumidor
coletas: | informacional / comercial g previstas / governamentais P (ATCD/DIST/VARJ)
Forma de Secundéria, ial ol ial ial ial ia)
- virtual/telefonica Primaria, presencia Primaria, presencia Primaria, presencia Priméria, presencia Primaria, presencia Primaria, presencial
Método e - Pesquisa aberta - I_Entrevista -Observa_u;éo em campo -Observacédo em -Pesquisa gberta / -Pesquisa gberta / -Pesquisa ft_echada /
instrumento de - Registro em listagem semiestruturada - Registro técnico campo/ Entrevista Entrevista Entrevista Entrevista
. 9 simles 9 semiestruturada semiestruturada semiestruturada semiestruturada
pesquisa: P (ANEXO VII) (ANEXO VI1II) (ANEXO IX) (ANEXO X) (ANEXO X1) (ANEXO XII)
Sistematizagﬁo Listagem qualitativa / Banco de dados Excel Banco de dados Excel Banco de dados Excel Banco de dados Excel Banco de dados Excel Banco de dados Excel
oos ke %xce?ZOlO 2010 / qualitativo- 2010 / qualitativo- 2010 / qualitativo- 2010 / qualitativo- 2010 / qualitativo- 2010 / quantitativo-
0S 0ados: ) descritiva. descritiva. descritiva. descritiva. descritiva. descritiva.
Al x Interpretativa, Interpretativa, Interpretativa, Interpretativa, Interpretativa, Interpretativa,
Ana“;e ddOS- COTS:::SS? de considerando dados considerando dados considerando dados considerando dados considerando dados quali- considerando dados
ados: ) qualitativos. qualitativos. quali-quantitativos. quali-quantitativos. quantitativos. guantitativos.
PVH: 383 Cons.
Amostra 03 sujeitos de Até 05 sujeitos de Até 20 sujeitos de MAO: 384 Cons.
i Indeterminada Cupula gerencial Estrutura In loco relevancia relevancia estadual / relevancia estadual / (calculo sobre populagio
ennida: local/municipal regional: RO e AM regional: RO e AM geral / IBGE, 2013)
NC: 95% - EA: 5%

Tabela 02 — Estrutura técnica da pesquisa de campo
Fonte: Foccu’s, 2014.
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3- DADOS COLETADOS E ANALISADOS

Esta etapa destina-se a apresentar todos os dados coletados conforme metodologias
estabelecidas, analisando quando pertinente as informacgdes constituidas. Tal apresentacéo,
para fins de organizagdo e coeréncia, seguird a mesma sequéncia estabelecida pela
compreensdo técnica da pesquisa de campo, corroborando também com o sequencial

delineado pelo plano de a¢des aprovado pela contratante.

Nestes termos, primeiramente abordar-se-d0 o0s levantamentos internos, que
contemplaram pesquisa com os gestores agroindustriais, bem como analise observacional aos
locais previstos para o empreendimento. Por fim, os dados coletados com integrantes da
cadeia mercadologica: instituicdes de fomento/conhecimento, pablico empresarial industrial,
publico empresarial comercial e publico consumidor. Apds esta explanacdo, em capitulo
exclusivo (Resultados), serdo apresentados 0s detalhamentos estratégicos.

3.1 Dados Coletados — Sistema Agroindustrial

Compreendeu a coleta de dados direta e presencial, realizada junto a sujeitos
considerados beneficiarios efetivos do estudo. Objetivando compreensdo de perfil,
capacidades gerenciais e conhecimentos de mercado do publico, esta frente de pesquisa
subsidia planejamento de acgdes, intervalos de capacidades minimas e maximas de atuacdo,

além da previsédo de atividades instrutivas.

Utilizando-se o procedimento observacional técnico, apoiado por instrumento de
registro de dados semiestruturado, esta etapa compreendeu a coleta de dados logisticos,
produtivos, mercadoldgicos e estruturais considerando o espaco previsto para implantacéo do
sistema agroindustrial. A seguir apresentam-se os dados e analises com indicagdes criticas ao

construto.
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QUESTAO | RESPONDENTE

VISAO INTERNA - SISTEMA AGROINDUSTRIAL

Informacgdes prestadas

Observacgdes técnicas

Indicativo SWOT

1- Qual a infraestrutura disponivel
e/ou prevista pela empresa para suas

Toda a infraestrutura prevista advém exclusivamente do
projeto PAJ. J& estd em fase inicial a construgdo da
estrutura para abrigar a agroindustria da cooperativa, a

Ha total dependéncia estrutural, técnica e logistica dos
mantenedores. Mesmo considerando que se trata de um
processo que envolve a relagio mantenedores -—

operacdes,  considerando  bens qual serd equipada pelos manjcenedores do projeto. AINem benef|C|ar|'os, ndo se evidéncia um apo.figramento ltecnlco FRAQUEZA
v @ irndvaie? de tal estrutura, foram previstos bens para operagGes |e comercial por parte dos beneficiarios. O nivel de
logisticas de coleta de MP e escoamento dos produtos | pertencimento reflete especialmente a ideia da cadeia,
acabados: barco, trator e carro. mas sem muita profundidade logistica e operacional.
2- Qual a capacidade logistica de Esti . dos 30 t ladas d dut
x ; stima-se que sejam processados oneladas de produtos ~ [ .
extracdo,  coleta, recebimento, | g jam P . P Nota-se que n3o ha um amplo conhecimento sobre
armazenamento e expedicdo por | in natura por més, ndo havendo uma ideia exata do que .. .
, . ., . _| detalhes técnicos da estrutura prevista, e algumas FRAQUEZA
periodo de FITEEESETIETIE (emton, | isso representard em produtos finais. A estrutura foi informacdes s3o prestadas parcialmente
produtos i~ natura,  em| o \0i5da compreendendo esta capacidade. ¢ P P :
processamento e acabados)?
Ndo sabemos exatamente o volume por variedade, mas
intenciona-se que o acgai seja o item de maior relevancia ~ . . .
. . .._ | Nota-se que ndo ha um amplo conhecimento sobre tais
produtiva. Alguns precos atualmente praticados na regido | . N Sy - .
. informagdes. As ideias expressas indicam conhecimento de
i , | Para venda de frutos in natura: rocessos vinculado a formas artesanais de fluxos e
= Ql{al a previsdo de voll{me médio Caj4 - RS 1,50/kg(fruto inteiro) ; p > o nals G&
de giro mensal por variedade de producdo, em escala infima. A precificagio informada FRAQUEZA
roduto? Cupuagu - RS 1,20/kg(polpa bruta) ; . . .
P ’ - reflete realidade de venda regional, possivelmente
Acerola - RS 1,50/kg(fruto inteiro) ; . N -
. S direcionada a atravessadores. Serdo utilizadas como base
Goiaba - RS 1,50/kg(fruto inteiro) ; . . .
. N para os procedimentos de parceria cooperativa.
Caju - RS 1,50/kg(fruto inteiro) ;
Acai - RS 20,00/lata(fruto inteiro).
Atualmente o quadro de cooperados possui cerca de 60
4- Onde estio localizados os | Membros, distribuidos em vérias comunidades do baixo | Nota-se que ndo ha um amplo conhecimento sobre tais
principais fornecedores/cooperados? | Madeira. Ndo hd uma estipulagdo de distancia ou |informagdes. As perspectivas sdo pautadas e sustentadas FRAQUEZA
Descrever distancias minimas e | |ocalizac3o previstas para associacdo ao quadro. Pretende- | pelo ideal do sistema imaginado, porém sem
AXi i ? s . . s . . .
eI e B st se manter um entreposto de coleta de matéria-prima no | aprofundamento logistico, financeiro e operacional.
distrito de Nazaré.
e .. | Ainda ndo se estabeleceram procedimentos e rotinas para o . . .
5- Como serd feita a aproximagdo . N , Nota-se que ndo ha um amplo conhecimento sobre tais
para coleta com | estes fluxos, e deve-se considerar que ndo ha um|. o . ~
. . ) informagdes. As perspectivas sdo pautadas e sustentadas
fornecedores/cooperados? A | conhecimento adequado sobre o potencial produtivo local. FRAQUEZA

cooperativa possui profissional para
organizagdo de recepgdo logistica?

A aproximacdo prevista possivelmente contara com coletas
através de embarcagdes e tratores nos pontos necessarios.

pelo ideal do sistema imaginado, porém sem

aprofundamento logistico, financeiro e operacional.
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6- Em qual nivel de beneficiamento o
produto é/sera recebido/adquirido

Prevé-se que toda a aquisicdo seja feita de frutos in natura,
prezando desta forma pela qualidade maxima na producdo.
Ja temos a disposi¢cdo um técnico agricola para orientagdo

Mesmo sem uma concepgao operacional bem detalhada, a

de seus fornecedores/cooperados? | da producdo primdria, o qual auxiliard na garantia da |ideia base é interessante e condiz com procedimentos FORCA
Quais tipos de agregacdo de valor ao | o jalidade desde a producio bésica. O objetivo da |atualmente demandados pelo mercado consumidor.
produto sdo previstas? T .
agroindustria é realizar o processamento em polpas com
envase para venda em rede varejista.
A ideia base é interessante e condiz com procedimentos
. ~ . .| atualmente demandados pelo mercado consumidor.
Nossa inten¢do é realizar o processo completo: assessoria Contudo, nio se evidencia conhecimento pratico
7- Considerando questdes logisticas e | 5 produgdo primaria, coleta junto aos cooperados, sele¢io L . N
estruturais, que  tipo de . - mercadolégico para sustentacdo de operagdes e
benefici ) vel e limpeza de produtos, transformagdo em polpas, L . . . FRAQUEZA
eneficiamento  é  possivel  ser ) estratégias que permitam este desenvolvimento, tais
iz e (el armazenagem, envase em embalagens para varejo, venda e o , . .
_ como: aquisicdo de PDV’s, equipamento integrados para
expedicao de produtos. . .
venda, giro temporal de produtos, alternativas para
sazonalidades e infrequéncia.
Concorréncia de industrias ja existentes, produgdo informal ManifestagGes sdo totalmente adequadas para a realidade
i OUED [ERUies (EEE O SmeHEEs - o Ja » proaue de mercado. Mesmo ndo havendo um conhecimento
podem afetar o negécio da|na regido, condi¢cdes logisticas e possivel escassez de o . o FORCA
e ) formal e estatistico por parte dos envolvidos, a percepcao
organizaggo? produtos. . . S .o .
mercadoldgica faz jus as possiveis barreiras.
Ha espaco no mercado para novos fornecedores. Nosso
diferencial sera a maxima qualidade e sustentabilidade dos
rocessos. Por sermos cooperativa, poderemos pagar ~ .
9-  Quais pontos fortes e P P P Np & ., | Mesmo sem uma concepgdo operacional bem detalhada, a
- valores melhores aos produtores, e como ndo ha|., . . . .
oportunidades podem ser ideia base é interessante e condiz com procedimentos FORCA

potencializados pela organizagdo?

necessidade de acumulo de lucros, todos terdo
participa¢do na divisdo dos ganhos. O mercado precisa de
produtos de melhor qualidade e a cooperativa tera esse
direcionamento.

atualmente demandados pelo mercado consumidor.

Tabela 03 — Andlise conjunta de instituicGes referéncia

Fonte: Foccu’s, 2014.
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3.2 Dados Coletados — Integrantes da Cadeia Mercadologica

Tratou-se da coleta de dados priméria realizada junto a sujeitos integrantes do grupo
amostral, os quais foram identificados conforme resultado de pesquisa prévia em empresas
com potencialidades comerciais. Os levantamentos possibilitam compreensdo dos fluxos
comerciais em nivel nacional, apontando quantitativos e estratégias para atuacdo do sistema

agroindustrial previsto. A seguir discriminam-se os dados coletados em cada grupo alvo.

3.2.1 Instituigdes de Conhecimento / Fomento

Tratou-se do levantamento de informacGes logisticas, produtivas, técnicas e
comerciais de instituicbes responsaveis por transferéncia de conhecimento e/ou compras
publicas dos itens previstos nesta pesquisa. Objetivou registro e analise de informacGes que
orientem tecnicamente o sistema agroindustrial em seu macro contexto. A seguir apresentam-

se 0s dados e andlises com indicages criticas ao construto.
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QUESTAO RESPONDENTE

GRUPOS INSTITUICIONAIS PESQUISADOS

VISAO COMPRADORES PUBLICOS

VISAO REFERENCIA PRIVADA PVH

VISAO REFERENCIA PRIVADA MAO

1- Na visdo do entrevistado, como pode ser definida a
situacdo da cadeia comercial de polpas de frutas,
considerando o atual contexto regional? Ha oferta
compativel com a demanda atual?

H& uma quantidade
fornecedores, porém  com pouca
profissionalizacéo. Estes  produtores
geralmente sdo adquiridos por meio de
contratos com empresas terceirizadas que
assumem todo um  processo  de
alimentacéo.

significativa de

Rond6nia  infelizmente ndo  possui
quantidade significativa de produtores
organizados, que tenham  escalas
frequentes de producdo. Tal fato nos obriga
a buscar matéria prima de fora para
processar, ou apenas embalar no estado. A
cadeia local até que é aberta, e possui
espago para mais fornecedores, porém ha
muitos “aventureiros” que nao se organizar
e quebram facilmente.

Nosso estado ndo é um produtor assiduo de
frutos, principalmente em escala suficiente
para processamento de polpas. Com
excecdo do acai, todos os outros produtores
sdo importados de outros estados,
especialmente 0 nordeste. E uma cadeia
relativamente fechada, pois possui alguns
intermediarios que detém controle dobre as
compras de MP e vendas de polpas
prontas.

2- Em sua percepgdo, quais as tendéncias comerciais
para o ramo nos préximos 05 anos na praga onde vocé
atua, bem como no mercado em geral?

Em relagdo as compras governamentais, as
tendéncias sdo de crescimento que
acompanhe apenas 0 aumento da
populagdo usuaria, como estudantes e
outros atendidos por terceirizadas para
estes fins (carcerarios, funcionérios, etc.).

As tendéncias sdo de manutencdo do
mercado. Pela falta de uma producédo
profissional na regido, as vendas ficam a
mercé das ofertas e precos externos. Desta
forma ndo temos como investir mais para
aumentar a participagdo do item no dia a
dia das pessoas.

Em Manaus hd uma demanda sempre
crescente dos produtos, que especialmente
pela falta de fornecedores na regido, bem
como pelos precos elevados, acaba por ser
dificultosa. Qualquer novo produto para
entrar em Manaus deve apresentar nivel
melhor do que os atuais, como prego e
frequéncia.

3- Quais variedades e diferenciais tendem a tornarem-se
mais atrativos comercialmente?

N&o houve posicdo formal. Mas afirmam
que itens mais frequentes sdo: acerola,
maracuja, caja, graviola e cupuagu.

- Cupuagu, maracuja, acai, acerola e goiaba
s80 os mais frequentes. Preco, embalagem
chamativa e frequéncia de entrega sdo 0s
diferenciais.

- Acgai, cupuagu, graviola, maracuja,
acerola, abacaxi e goiaba sdo 0s mais
frequentes. Preco e quantidade sdo o0s
diferenciais.

4- Quais valores agregados podem ser considerados
como grande diferencial mercadolégico para gerar mais
competitividade e atratividade a itens produzidos com
direcionamento alinhado as questdes anteriores?
(embalagens, imagem, histérico comunitario, etc.)

No caso de compras publicas, os cadastros
ndo preveem isso. E ainda deve-se
considerar que este tipo de produtos
geralmente é adquirido pelas empresas
terceirizadas que assumem todas as
questdes culindrias.

Para consumo regional, os diferenciais séo
aqueles voltados a profissionalizagdo dos
processos e da distribuicdo. Embalagem
adequada, preco competitivo e entrega
constante conforme necessidade. Apenas
iss0.

Se considerar que os produtos tenham boa
qualidade, preco competitivo e entrega
frequente, ndo se precisa preocupar com
outros itens agregados. Essas simples a¢des
ainda ndo temos efetivamente em nenhum
fornecedor.

5- Quais caracteristicas técnicas podem ser valorizadas
para manter adequabilidade comercial aos referidos
produtos? (pesos, medidas, conformidades, etc.)

Respeitar normas sanitarias.

Para varejos, embalagens com 04 fragdes
s8o ideais, pois o consumidor prefere.
Deve-se haver total atencdo as normas
sanitarias vigentes.

Manter linha de produtos para varejos
(com peso menos e varias fragdes por
pacote), e linha para venda no atacado
(com pesos maiores e grande quantidade de
pacotes fracionados).

6- Quais vias e procedimentos devem ser adotados para
que cooperativas atuantes do setor possam fornecer
produtos a instituigdes publicas em sua esfera de
atuagdo?

Atualmente as compras tém sido
centralizadas por empresas terceirizadas.
No caso de escolas, cada qual faz sua
aquisicdo conforme necessidade, e tem
liberdade para definir variedades. Cabe
uma acdo de cadastro e oferta nas

Para o mercado privado, 0 processo
geralmente passa pela oferta formal dos
produtores, com realizacdo de um cadastro.
H& um teste com compras de amostras, e
verifica-se se a empresa realmente tem
condicbes de atender as  nossas

O procedimento é relativamente simples.
Tendo produtos bons, com oferta continua
e ganhando no quesito pre¢o, ha boas
chances de ser um fornecedor.

11



INSTITU 1’0
Fecomercio

FOCCUS

consultoria

instituicdes de interesse. Lembrando que
h& muitos fornecedores j& realizando esta
préatica.

necessidades. Ainda deve cobrir as
propostas de concorrentes (em qualidade,
pregos, etc.).

N&o sabemos precisar. Fica a cargo das
empresas que adquirem.

Informagdo muito relativa, mas de acordo
com porte da empresa geralmente adquire
entre 4 t e 10 t de polpas por més, ao prego
médio de R$ R$ 12/kg.

Varia de mercado para mercado, mas em
média compram entre 6 t e 12 t de polpas
por més, ao preco médio de R$ R$ 14/kg.

Tabela 04 — Analise conjunta de instituigdes referéncia

Fonte: Foccu’s, 2014.
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3.2.2 Empresarial Industrial

Etapa compreendeu o levantamento de informacdes logisticas, técnicas e comerciais
de industrias que adquiram, processem e/ou integrem frutas e/ou polpas na atividade fim de
seus negoécios. As coletas contaram com publico empresarial lotado nas pracas de Porto
Velho-RO e Manaus-AM. Objetivou registro e analise de informacdes que orientem
tecnicamente as oportunidades e demandas B2B (bussines to bussines) do sistema

agroindustrial.

A apresentacdo dar-se-a em 02 (duas) formatagdes distintas: “Tabela Resumo — Dados
de Maior Relevancia” e “Apresentagdo Grafica Geral”. Quando pertinente serdo realizados
comentarios dos resultados e, convenientemente, recomendacfes estratégicas poderdo ser

apontadas.
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DADOS DE MAIOR RELEVANCIA PARA O ESTUDO — EMPRESARIAL INDUSTRIAL

= 2 ANALISE =
N° INFORMAGAO REFERENCIA RESULTADO PERTONVELIORG | FIENESTAN INDICAGAO SWOT
Acai 17% As variedades registradas em média relativa apresentam equilibrio nas
Variedades de polpas de Cupuagu 12% duas pracas. Com excecdo dos produtos acai e cupuagu, 0s demais nao
01 frutas adquiridas com Acerola 11% possuem historico de cultivos profissionais nas regides de abrangéncia, AMEACA
maior frequéncia Goiaba 9% indicando possivel importacdo interestadual, fato que eleva os custos.
Caju 8% Variedades aferidas atestam dados comerciais.
Polpas 37% Na praga Porto Velho identifica-se | Mesmo em menor escala relativa de
maior proporcao de induUstrias para | producéo, 0S guantitativos
" Principais subprodutos 0S segmentos pesquisados, | absolutos acompanham demanda de OPORTUNIDADE
objeto de transformacao Sorvetes 25% proporcionalmente ao tamanho dos | mercado. No segmento polpas,
mercados em estudo acoes basicamente limitadas a
envase.
Varejos 50% Proporcdo em alinhamento com o segmento industrial. O elevado indice de
- Publico especifico das Consumidor final 19% vendas diretas ao consumidor, revela caracteristicas especificas de OPORTUNIDADE
empresas pesquisadas L beneficiadores de sorvetes, que em muitos casos mantém rede propria de
Inst. publicas 13% lojas.
- - Volumes apresentam-se inferiores as medias de aquisicdo do comeércio,
04 aq\lfizlil;g:)efp:gerdelrfpdr‘(isa Media nllgnsal em Sk;?r%ézs .revelan_do_02 fatores: presenca intensa q_e informais na cadeia e porte AMEACA
industrial inferior as capacidades dos varejistas.
RO 36% Para as pragas pesquisadas, constata-se que em geral os produtos locais sdo
05 Origem de fornecimento BA 21% adquiridos por meio de atravessadores e os ndo produzidos localmente, sdo AMEACA
da matéria-prima AM 15% negociados por representantes de produtores interestaduais.
SP 13%
Praca em periodo de estabilizacdo | Registra-se ~ tendéncia ~ menos
comercial, causada por fase macro | receosa na praca em estudo.
o Expectativas Estabilidade no 71% econbmica. Industrias se mostram | Contudo empresariado cré em
.- G - - - AMEACA
mercadologicas mercado apreensivas para aumento da | aumento  comercial  vinculado
capacidade mercadoldgica. exclusivamente a elevagéo
populacional.
Acai R$ 5,00 Valores declarados sdo compativeis com realidade mercadoldgica
Valores médios Cupuagu R$ 4,50 estudada. Mesmo assim, ndo se evidenciou clareza e seguranga na
07 | praticados / compra por Acerola R$ 5,50 prestacdo das informagGes por parte dos pesquisados, possivelmente por | OPORTUNIDADE
kg de MP (polpa bruta) Goiaba R$ 5,50 prote¢do de estratégias e fornecedores.
Caju R$ 6,00
08 Periodo de melhores Novembro a 57% Periodo compativel com histérico para o comércio de alimentos. Destaca- | OPORTUNIDADE
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condicBes comerciais Janeiro se que a incapacidade de manutencdo da frequéncia produtiva e logistica

inibe o setor quanto & patamares comerciais e de consumo mais
fortalecidos.

Infrequéncia 59% Questdes como falta de produgdo primaria profissionalizada e frequente
o Deficiéncias no Preco elevado 17% (especial_men?e na praga Mana_us), além de distancia dos centros produtores OPORTUNIDADE
fornecimento de MP Qualidade dos 12% de matéria prima interferem diretamente nas constatagdes.
produtos
Sim, em longo 5004 Considera-se que a praga possui | Proporcionalmente praca possui
0 . A . , .
prazo guantidade limitada de industrias | volume de processamento menor
em porte estruturado, porém com | que PVH, especialmente
Disponibilidade e alta interferéncia de processadores | considerando dificuldades logisticas
10 | diferenciais para novos Condicionado a informais. A disponibilidade | e custo. O acesso de produtos | OPORTUNIDADE
fornecedores preco competitivo 75% constatada refere-se ao interesse | acabados é vantajoso, porém a
industrial por ofertantes de matéria- | oferta de matéria semi-processada é
prima, além de produtos semi- | estratégica.
processados.
LisiTreeso s ol RO 46% Coqsi_derando caracteristicas de perecibilidade dos produto.s,~bem como
11 das inddstrias AM 18% Ioglstlcg com _altos_ custos para armazenagem e expedicdo, o foco | OPORTUNIDADE
AC 18% comercial € regionalizado.
N&o pretende 50% As pretensBes de expansdo sdo mais expressivas na praga manauara. Em
expandir Porto Velho, possivelmente por reflexo da situagdo macroeconémica em
.~ ~ Pretende expandir 33% final de ciclo abastado, gera resisténcia e preocupacdo no empresariado.
12 Prews_ao de €xpansao Aumento 0 Condicdo é afirmada pelas intengdes manifestadas nas frentes de pesquisa AMEACA
TEREETEL pretendido 21.5% do comércio local, bem como consumidores finais.
Tempo para 10 meses
expansao

Tabela 05 — Analitico / Empresarial industrial
Fonte: Foccu’s, 2014.
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consultoria Feco merCiO

1- Quais variedades de polpas e/ou frutos in natura a empresa
adquire? (por anadlise absoluta)

SIS S T s F X PO T X O FTFOL O
& & RO I SN \0\y T EIT T T PFPAITIFFEIL
N FE ®o$§®v§vov®%§o@%\0®v$0\5
ENEAS S PR VRO & TN 5

Fonte: Foccu’s, 2014.

1.1- Quais variedades de polpas e/ou frutos in natura a empresa
adquire? (por analise relativa)

100

79

Fonte: Foccu’s, 2014.

2- Quais subprodutos sdao objeto de transformacao da industria?

m A) POLPAS

= B) SUCOS

= C) SORVETES
m D) COMPOTAS
= E) DOCES

= F) OUTROS

Fonte: Foccu’s, 2014.
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consultoria Feco merCiO

3- Qual o publico consumidor da empresa? (principal)

B A) CONSUMIDOR FINAL
H B) VAREJOS

m C) DISTRIBUIDORES

m D) ATACADOS

= E) INST. PUBLICAS

® F) OUTROS

Fonte: Foccu’s, 2014.

4- Qual o volume médio de aquisicdo mensal? (em kg)

12000
10000
8000 -
6000 -

4000 -

2000 - § §

Fonte: Foccu’s, 2014.

5- Percentualmente, onde estdo localizados os principais
fornecedores de matéria-prima? (analise absoluta)

HA)RO
HB) AC
uC)AM

H D) PA
mE)MT
MF)SP
mG)BA

® H) OUTRO

Fonte: Foccu’s, 2014.
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5.1- Percentualmente, onde estao localizados os principais
fornecedores de matéria-prima? (analise relativa)

mA) RO
mB) AC
mC)AM

H D) PA
WE)MT
mF)SP
mG)BA

m H) OUTRO

Fonte: Foccu’s, 2014.

6- Considerando o atual contexto comercial do produto, quais
expectativas de mercado sdo esperadas para os préximos 05 anos?
(em %)

m A) QUEDA NO MERCADO

M B) ESTABILIDADE NO MERCADO
= C) MELHORIA NO MERCADO

m D) NAO SEI

Fonte: Foccu’s, 2014.

7- Atualmente quais valores sao praticados para compra de polpas?
(valores por kg)

R$14,00

R$12,00

R$10,00

R$8,00

R$6,00

MoBi EEEEEEEE

il EEEEEEERRN

\@ (,v\ & & y@ \‘;8? A\o\y @@v 05\"? eeo 5 &v\v o (ygv v@v \S}o Sp \eoo /&os
ARSI, aoo%v SIS SIROR SRR
* O D X DT D D) @Q{\ S

Fonte: Foccu’s, 2014.
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8- Quais sdo os meses de melhor situa¢do comercial/vendas?

O B N W b U1 O N
1

h.. 1

A) JAN B)FEV  C)MAR  D)ABR  E)MAI F) JUN G)JUL  H)AGO 1) SET JJOUT  K)NOV  L)DEZ

Fonte: Foccu’s, 2014.

9- Qual a principal deficiéncia no fornecimento da matéria-prima?
(apenas 1)

m A) INFREQUENCIA

B B) QUALIDADE FRUTO

m C) PRAZOS

H D) PRECO

i E) CONDICOES DE LOGISTICA

= F) OUTROS

Fonte: Foccu’s, 2014.

10- Ha disponibilidade/interesse para aproximagdo de novos
fornecedores?

B A) SIM, IMEDIATAMENTE
H B) SIM, A LONGO PRAZO
= C) NAO

= D) NAO SEI

Fonte: Foccu’s, 2014.
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consultoria Feco merCio

11- Se sim, qual diferencial deve ser priorizado? (apenas 01)

m A) QUALIDADE DO FRUTO

® B) QUANTIDADE DE FRUTOS
® C) PRECO

m D) PRAZO

® E) ORIGEM

® F) PRE-BENEFICIAMENTO

= G) OUTRO

Fonte: Foccu’s, 2014.

12- Percentualmente, onde estdo localizados os principais clientes da
industria? (analise absoluta)

mA) RO
HB)AC
uC)AM

H D) PA
E)MT
HF)SP

= G) EXTERIOR
= H) OUTRO

Fonte: Foccu’s, 2014.

12.1- Percentualmente, onde estdo localizados os principais clientes
da industria? (analise relativa)

HA)RO

HB) AC
mC)AM

H D) PA
BE)MT
mF)SP

1 G) EXTERIOR
® H) OUTRO

Fonte: Foccu’s, 2014.
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13- Hd interesse da empresa em expandir a atividade comercial?

mA)SIM
m B) NAO
= C) NAO SEI

Fonte: Foccu’s, 2014.

14- Se sim, em qual percentual e tempo?
30 27,5

25 -
20 -
15 - 5
10 -
3 .
0 - ;
%

MESES

Fonte: Foccu’s, 2014.

3.2.3 Empresarial Comercial

Compreendeu o levantamento de informacgdes logisticas, técnicas e comerciais de
atacados, distribuidores e varejos que adquiram, representem e/ou intermedeiem polpas de
frutas. Objetivou registro e analise de informagfes que orientem tecnicamente as
oportunidades comerciais (produtos, quantidades e especificagcbes) para escoamento do
sistema agroindustrial. As coletas contaram com publico empresarial lotado nas pracas de
Porto Velho-RO e Manaus-AM. Registra-se que as abordagens foram essencialmente

quantitativas e contaram com utilizagdo de instrumentos semiestruturado.

A apresentacdo dar-se-a em 02 (duas) formatagdes distintas: “Tabela Resumo — Dados
de Maior Relevancia” e “Apresentagdo Grafica Geral”. Quando pertinente serdo realizados
comentarios dos resultados e, convenientemente, recomendagfes estratégicas poderdo ser

apontadas.
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DADOS DE MAIOR RELEVANCIA PARA O ESTUDO — EMPRESARIAL COMERCIAL

= c ANALISE R
N° INFORMAGAO REFERENCIA RESULTADO EORI O ENEGIRG) i YTTTIEEY] INDICAGAO SWOT
Acerola 17% As variedades registradas em média relativa apresentam equilibrio nas
Variedades de polpas de Cupuacu 12% duas pragas. Com excec¢do do produto cupuagu, os demais ndo possuem
01 frutas adquiridas com Goiaba 12% histérico de cultivos profissionais nas regides de abrangéncia, indicando AMEACA
maior frequéncia Maracuis 1204 possivel importagdo interestadual das matérias base, fato que eleva os
uja 0 custos finais.
Na praca Porto Velho identificam- | Na praca Manaus, a atuacdo por
se varejos de porte mais enxuto, em | meio de redes de lojas de grande
" Segmentos_comerciais Varejo 63% menor fzs~(:ala comercigl. R.ede de porte_é impgrativa. E~strat_égias _de OPORTUNIDADE
pesquisados distribuicdo de polpas é regional, e | atendimento as redes sdo diferencial
mantém-se entre a capital e a cidade | para acesso em varejo.
de Cacoal-RO.
Mesmo tendo foco da pesquisa em | Nesta praga, as constatacbes de
segmentos de varejo, observa-se | varejo apontam para publico
Pablico especifico das _ _ que alguns pesquisadqs ajcuar_n com equugivamente final, seon em sua
03 empresas pesquisadas Consumidor final 44% V(_andas externas e mstltucmpal_s. maioria _de pessoas fisicas com | OPORTUNIDADE
Situacdo expressa nichos passiveis | frequéncia pessoal nos
de aproveitamento para vendas | estabelecimentos.
diretas de industria.
Volume médio representa realidade | Considerando a existéncia de redes
- Volumes médios de Média mensal em 8.632,75 dos varejos locais de médio e | varejistas de grande porte, as OPORTUNIDADE
aquisicdo / por empresa kg kg/més grande portes. médias de aquisicdo mensal podem
ultrapassar 0s 22.000 kg/més.
RO 33% Para as pragas pesquisadas, constata-se que em geral os produtos sdo
Origem de fornecimento AM 28% adquiridos de distribuidores locais, que atuam como in_dl]strigs de envase
05 do produto final das_ polpas. Cont_udo, sabe-se que os vendedores locais re_allgam apenas AMEACA
BA 18% articulacdo logistica e de embalagem, recebendo em sua maioria as polpas
ja processadas em grandes toneis.
Praca em periodo de estabilizagdo | Tendéncias positivas de
comercial, causando por fase final | crescimento na praga em estudo,
Expectativas Melhoria no de ciclo econ()[nico. Outrossim, r~1é bem como condi(;(”),es _Iogistica_sN e
06 mercadolégicas mercado 70% boa percepgao de _evolugao produtivas desfayoravels na regido, | OPORTUNIDADE
mercadoldgica para o item em | atestam oportunidades para novos
questao, especialmente pelo | entrantes com producéo
potencial reprimido de consumo. regionalizada.
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Acerola R$ 11,22 Valores declarados sdo compativeis com realidade mercadoldgica
Valores médios Cupuagu R$ 11,46 estudada. Em comparacdo com informagcfes do mercado consumidor,
07 | praticados / compra por Goiaba R$ 11,45 pode-se estabelecer padrdo de lucratividade e potencial de interferéncias | OPORTUNIDADE
k L, na precificagdo intencionada por novos entrantes. Dados sofrem variacGes
° Maracuja R$ 17,71 conr;‘orme qt?antitativos e freqlrjéncias de aquisicdo. ;
Oferta compativel com periodos historicamente ativos para 0 comércio de
. . Novembro a alimentos. Destaca-se que a incapacidade de manutencdo da frequéncia
| [Perine Gk el e Janeiro 46% produtiva e logistica inibe o setor quanto a patamares comerciais e de OPORTUNIDADE
consumo mais fortalecidos.
Preco elevado 50% Questdes como falta de producdo primaria profissionalizada e frequente
Deficiéncias de Infrequéncia 25% (especiglmentg na praga Manau_s), além de distancia dos~centros produtorgs
09 fornecimento Logistica de mfit~er|a prima |r_1terferem dlretamgnte nas constatag_oe_s. Ao passo, Fal_s OPORTUNIDADE
inadequada 25% condlgqe_s revelam itens a serem considerados como principais diferenciais
competitivos para acesso de novos entrantes.
Sim, em longo 94% Praca com identificacdo de maior | Pragca com acesso mais dificultoso,
prazo abertura para novos entrantes, | porém de melhores expectativas
considerando concorréncia regional | comerciais. Fato que ndo existir
mais ativa e dindmica. Apesar de | qualquer producdo significativa de Porto Velho:
Disponibilidade e produgé}o_ _ , prim:é1ria itens_ _ primério_s para | OPORTUNIDADE
10| diferenciais para novos o desprgflssmnallzada, h& razoavel | beneficiamento, obriga praca a
fornecedores Condicionado a 100% quantidade  de  ofertantes e | buscar fornecet;iores qualificados
preco competitivo processadores. em outras regides do pais. A Manaus:
estrutura de intermediacéo AMEACA
comercial destes ofertantes, é mais
protegida, inibindo acbes de
concorrentes.
11 P;gsgl:?;%ggs él\c/)l Z%z Alinhamento de previsdes metodoldgicas. INDETERMINADA
Pretensdo de 81% Pretensdes revelam-se equilibradas para as 02 pragas pesquisadas. Deve-se
expandir considerar que € uma percepcdo empresarial, baseada em historicos de
Previsio de expansio Aumgnto f:rescimerjto e perspectiyas de evolugdo nos mercadqs _fins. Tecnicamente
12 ndustrial pretendido em 30% informacdo serve para célculos de aumento mercadolégico. OPORTUNIDADE
INGUS faturamento
Tempo para 06 meses
expansao

Tabela 06 — Analitico / Empresarial comercial
Fonte: Foccu’s, 2014.

23



FOCCU’Q INSTITUTO

consultoria Feco merCio

1- Quais variedades de polpas de frutas a empresa adquire? (por
analise absoluta)

Fonte: Foccu’s, 2014.

1.1- Quais variedades de polpas de frutas a empresa adquire? (por
analise relativa)

1200
1000
800
600
400
200

Fonte: Foccu’s, 2014.

2- Qual o segmento comercial da empresa?

m A) VAREJO

m B) DISTRIBUIDOR
= C) ATACADO

m D) LANCHONETE
™ E) RESTAURANTE
= F) OUTRO

Fonte: Foccu’s, 2014.
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consultoria Feco merCiO

3- Qual o publico consumidor da empresa? (principal)

m A) CONSUMIDOR FINAL
m B) INDUSTRIAS

= C) DISTRIBUIDORES

m D) ATACADOS

= E) INST. PUBLICAS

® F) OUTROS

Fonte: Foccu’s, 2014.

4- Qual o volume médio de venda mensal? (em kg)

1400
1200
1000
800
600
400
200

Fonte: Foccu’s, 2014.

5- Percentualmente, onde estao localizados os principais
fornecedores de matéria-prima? (analise absoluta)
3%
mA) RO
mB)AC
HC)AM
m D) PA
®E)MT
WF)SP
G) BA
H) OUTRO

Fonte: Foccu’s, 2014.
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FOCCU’Q INSTITUTO

consultoria Feco merCio

5.1- Percentualmente, onde estao localizados os principais
fornecedores de matéria-prima? (analise relativa)

HA)RO
HB)AC
uC) AM
H D) PA

E) MT
WF)SP
mG)BA
m H) OUTRO

Fonte: Foccu’s, 2014.

6- Considerando o atual contexto comercial do produto, quais expectativas de
mercado sdo esperadas para os proximos 05 anos? (em %)

B A) QUEDA NO MERCADO

H B) ESTABILIDADE NO MERCADO
= C) MELHORIA NO MERCADO

m D) NAO SEI

Fonte: Foccu’s, 2014.

7- Atualmente quais valores sao praticados para compra de polpas?
(valores por kg)

Fonte: Foccu’s, 2014.
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FOCCU’Q INSTITUTO

consultoria Feco merCio

8- Quais sdo os meses de melhor situa¢do comercial/vendas?
12

10

éiii-liii-'lt

A)JAN B)FEV C) MAR D)ABR E)MAI F)JUN G)JUL H)AGO I)SET J)OUT K)NOV L)DEZ

Fonte: Foccu’s, 2014.

9- Qual a principal deficiéncia no fornecimento da matéria-prima?
(apenas 1)

m A) INFREQUENCIA

H B) QUALIDADE FRUTO

 C) PRAZOS

M D) LOGISTICA INADEQUADA
M E) PRECO

® F) OUTROS

Fonte: Foccu’s, 2014.

10- Ha disponibilidade/interesse para aproximagdo de novos
fornecedores?

B A) SIM, IMEDIATAMENTE
H B) SIM, A LONGO PRAZO
= C) NAO

= D) NAO SEI

Fonte: Foccu’s, 2014.
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consultoria Fecomercio

11- Se sim, qual diferencial deve ser priorizado? (apenas 01)

m A) QUALIDADE DO FRUTO

m B) QUANTIDADE DE FRUTOS
® C) PRECO

m D) PRAZO

® E) ORIGEM

= F) PRE-BENEFICIAMENTO

= G) OUTRO

Fonte: Foccu’s, 2014.

12- Percentualmente, onde estao localizados os principais clientes da
industria? (analise absoluta)
HA)RO
HB) AC
mC) AM
H D) PA
HE)MT
HF)SP
= G) EXTERIOR
0% " H) OUTRO

Fonte: Foccu’s, 2014.

12.1- Percentualmente, onde estdo localizados os principais clientes
da industria? (analise relativa)

HA) RO

HB) AC

mC) AM

H D) PA
BE)MT
MF)SP

1 G) EXTERIOR
m H) OUTRO

Fonte: Foccu’s, 2014.

28



FOCCUS NSTITUTO

consultoria Feco merCio

13- H4 interesse da empresa em expandir a atividade comercial?

mA)SIM
m B) NAO
= C) NAO SEI

Fonte: Foccu’s, 2014.

14- Se sim, em qual percentual e tempo?

40
30

30 -

20 -

10 - 6

0 | S

% MESES

Fonte: Foccu’s, 2014.

3.2.4 Publico Consumidor

Compreendeu o levantamento direto de informagdes do mercado consumidor de Porto
Velho-RO e Manaus-AM. O objetivo desta frente de pesquisa foi a coleta de dados para
caracterizagdo do perfil de consumo de polpas de frutas das populacdes em questdo. As
abordagens foram presenciais, realizadas por assistentes de pesquisa devidamente treinados
para tal, sob supervisdo de profissional especializado em atividades de mercado.

A apresentacdo dar-se-a& por praca pesquisada, em 02 (duas) formatacBes distintas:
“Tabela Resumo — Dados de Maior Relevancia” e “Apresentacdo Grafica Geral”. Quando
pertinente serdo realizados comentarios dos resultados e, convenientemente, recomendacGes
estratégicas poderdo ser apontadas.
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consultoria

3.2.4.1 Publico Consumidor — Praga Porto Velho/RO

INSTITU 1’ o
Fecomercio

DADOS DE MAIOR RELEVANCIA PARA O ESTUDO — CONSUMIDOR FINAL

~ . ANALISE ~
N INFORMAGAO REFERENCIA RESULTADO PORTO VELHO-RO (484,992 hab. - IBGE 2013) INDICAGAO SWOT
Deve-se considerar que pesquisa teve orientacdo para coleta em
il Género e faixa etaria dos Mulheres 66% pontos de grande fluxo comercial, em zonas distintas da cidade. Analise externa:
pesquisados Resultado atesta padrdo convencional do perfil de aquisi¢cBes OPORTUNIDADE
domésticas.
Familiar R$ 2.852,82 | Renda média familiar e per capta aferida, atesta perfil de publico
" Renda média familiar / pesquisado caracteristico das classes C e D, tradicionalmente Analise externa:
total e per capta Per capta R$ 812,04 | consumidores de polpas no ambiente domestico. Dados oportunizam OPORTUNIDADE
seguranga para previsdes mercadolégicas.
Proporcao de familias com Informacdo atesta caracteristicas do publico pesquisado, como Analise externa:
03 | insercao dos itens na cesta Polpas diversas 82% consumidores regulares do item pesquisado. Ha share para aumento .
: . p OPORTUNIDADE
alimentar convencional do nivel de consumo.
Principais variedades Acerola 64% Contestando conhecimentos populares regionais, de que o agai figura Analise externa:
04 consumidas (ndo Maracuja 57% como polpa mais consumida, as trés variedades preferidas para OPORTUNIDADE
sobrepostas) Cupuagu 55% consumo possuem fécil adequacdo produtiva a regido.
, 2009/ Preferéncia quando ao volume de conteldo, revela embalagens
Conteudo ~ x -
Embalagens de preferéncia 04 saches pequenas, com 04 fragoe§. _Informagao revgla_perfll de consumo, Analise externa:
05 / por tamanho e tipo Foco alem_ q«_a |nd|ca}r cqracterlstlca de transparéncia nas embalagens, OPORTUNIDADE
Tipo visualizacdo | possibilitando visualizagéo do contetdo.
dos produtos
A o Frequéncia média 12,04 dias | Dados permitem a realizacdo de calculos mercadoldgicos como: . )
06 Frequéncia e media de aquisicdo bruta mensal, aquisicio per capta e frequéncia de venda em Analise externa:
aquisigéo Aquisicdo média 1,250 kg PDV ' OPORTUNIDADE
Frequéncia média 4,55 dias As constatagdes de consumo médio divergem expressivamente dos
dados de aquisicdo, que apontam proporcdo 91% superior que 0
. Frequéncia e média de consumo doméstico efetivo. Tal informacdo nos orienta a duas Analise externa:
consumo Consumo médio 0,247 kg possibilidades: estoque doméstico ou uso comercial dos produtos. As AMEACA
quantificagdes atestam consumo na ordem de: 225.026,81 kg/més de
polpas, considerando as proporcionalidades registradas.
Nota-se que o consumidor, mesmo diante de oferta em quantidade Analise externa:
08 | Satisfacdo com atual oferta Parcialmente 64% suficiente a sua demanda, demonstra contentamento parcial com a .

oferta atual dos produtos. Questdes como preco e infrequéncia de

OPORTUNIDADE
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Zonsultoria Fecomercio
variedades sazonais afetam tal constatacéo.
Qualidade 41% Em geral a qualidade (que se traduz em maior densidade da polpa) e
- Motivadores de compra 0 preco final se apresentam como principais motivadores para a Analise externa:
Preco 23% decisdo de compra do consumidor local. Dados devem ser OPORTUNIDADE
considerados na formulagéo das estratégias de negdcio.
Embalagem 200g R$ 5,39 Valor declarado condiz com a realidade mercadoldgica da regiéo,
Pregos médios por considerando preco médio das variedades disponiveis. Mercados de Analise externa:
10 | embalagem / expectativa Consideram caro 43% porte médio e grande figuram como ofertantes mais expressivos dos AMEACA ’
em relagdo ao preco atual itens. O atual valor é considerado elevado pela maioria dos
consumidores.
Evolucio de consumo / ] O equilibrio cor)statadOA é_natural para itens de consumo rotineiro, Analise externa:
11 Gltimos 02 anos Manteve-se estavel 61% pode_n_do sofrer interferéncias de fatores como variedade de ofertas, OPORTUNIDADE
precificacdo e promogdes em PDV.
Mantendo alinhamento com questdo anterior, prevé-se manutengdo
Pretensdo de eyolugéo de Previsio de de consumo para 0s itens pesquisados, com perspectiv_as de aumepto Analise externa:
12 consumo / préximos 02 estabilidade 50% de share dos itens na cesta alimentar mensal, se consideradas a¢des AMEACA

anos

pontuais de marketing. Itens substitutos, com foco em nutri¢cdo de
salde e bem estar, interferem nas possibilidades.

Tabela 07 — Analitico / Pablico Consumidor Porto Velho
Fonte: Foccu’s, 2014.
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FOCCU’Q INSTITUTO

consultoria Feco merCio

1- GENERO DO PESQUISADO:

® A) HOMEM
® B) MULHER

Fonte: Foccu’s, 2014.

2- FAIXA ETARIA DO PESQUISADO:

m A) DE 18 A 25 ANOS
m B) DE 26 A 35 ANOS
= C) DE 36 A 45 ANOS
m D) DE 46 A 55 ANOS
™ E) DE 56 A 65 ANOS
M F) 66 ANOS OU MAIS

Fonte: Foccu’s, 2014.

3- QUANTAS PESSOAS VIVEM EM SEU GRUPO FAMILIAR, INCLUINDO
VOCE?
2%

| HA)1

mB)2
mC)3
mD)4
WE)S5
HF)6

G)7

Fonte: Foccu’s, 2014.



FOCCU’Q INSTITUTO

consultoria Fecomercio

4- QUAL A RENDA MEDIA MENSAL DE SUA FAMILIA?
RS$3.000,00 R$2.852,82

RS$2.500,00 -

R$2.000,00 -

B MEDIA FAMILIAR
R$1.500,00 -

m RENDA MEDIA PER CAPTA
R$1.000,00 -

R$500,00 -

RS- -

Fonte: Foccu’s, 2014.

5- QUAL A ORIGEM DE SUA FAMILIA?
2% 2%

5%
m A) RONDONIA / AMAZONAS
M B) OUTROS ESTADOS REGIAO NORTE
® C) REGIAO NORDESTE
M D) REGIAO CENTRO OESTE

E) REGIAO SUL
™ F) REGIAO SUDESTE

[ G) EXTERIOR

Fonte: Foccu’s, 2014.

6- FRUTOS IN NATURA E/OU EM POLPA FAZEM PARTE DE SUA
ALIMENTACAO?

B A) APENAS FRUTOS IN NATURA
H B) APENAS POLPAS DE FRUTAS
= C) IN NATURA E POLPAS

m D) NAO FAZEM PARTE

= E) NAO SEI

Fonte: Foccu’s, 2014.
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FOCCU’Q INSTITUTO

consultoria Feco merCio

7- QUAIS VARIEDADES DE POLPAS DE FRUTAS VOCE CONSOME?
(assinalar mais de 01 opgdo caso necessario)

300
250
200
150 -
100

50

Fonte: Foccu’s, 2014.

8- EM RELACAO A EMBALAGEM, GERALMENTE QUAL A PESAGEM
PREFERIDA PARA COMPRA?(assinalar apenas 01 op¢ao)

3% 29
°2% 1% HA) 100 g/ 1saché

B B) 100 g/ 2 sachés
mC)200g/1saché
m D) 200 g/ 2 sachés
E) 200 g / 4 sachés
M F) 1.000 g/ 1 saché
M G) 1.000 g / 2 sachés
m H) 1.000 g / 5 sachés
1) 1.000 g / 10 sachés
mJ) OUTRO TIPO
K) NAO CONSUMO

Fonte: Foccu’s, 2014.

9- COM QUE FREQUENCIA VOCE ADQUIRE POLPAS DE FRUTAS?

m A) DIARIAMENTE

B B) SEMANALMENTE

m C) QUINZENALMENTE
m D) MENSALMENTE

i E) OUTRA FREQUENCIA
= F) NAO CONSUMO

Fonte: Foccu’s, 2014.
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FOCCUS NSTITUTO

consultoria Feco merCiO

11- COM QUE FREQUENCIA CONSOME POLPAS DE FRUTAS EM SUA
RESIDENCIA?

m A) DIARIAMENTE
2%
2%

M B) SEMANALMENTE

m C) QUINZENALMENTE
H D) MENSALMENTE

1 E) OUTRA FREQUENCIA

m F) NAO CONSUMO

Fonte: Foccu’s, 2014.

13- EM SEU AMBIENTE DE COMPRAS, OS LOCAIS DE VENDA ATUAIS
(MERCADOS, PADARIAS E OUTROS) OFERECEM VARIEDADE E QUANTIDADE
SATISFATORIAS DE POLPAS DE FRUTAS?

m A) SIM, TOTALMENTE
W B) SIM, PARCIALMENTE
= C) NAO

m D) NAO SEI

Fonte: Foccu’s, 2014.

14- QUAL A SUA PREFERENCIA QUANTO AO ESTILO DE EMBALAGEM PARA
POLPAS DE FRUTAS OFERECIDAS NOS LOCAIS DE COMPRAS? (apenas 01
alternativa)

= A) FOCO NA VISUALIZAGAO DO PRODUTO /
TRANSPARENTES

m B) FOCO NO DESIGN, PROMOGAO E
INFORMAGOES / OPACAS

= C) INDIFERENTE

m D) NAO SEI

Fonte: Foccu’s, 2014.

35



FOCCU’Q INSTITUTO

consultoria Feco merCio

15- QUAIS ITENS SAO MAIS CONSIDERADOS POR VOCE NA OCASIAO
DE COMPRA / POLPAS DE FRUTAS? (até 02 alternativas)
2%
m A) PROMOCAO

|
m B) PRECO
m C) IMAGEM
m D) VARIEDADE SABORES
= E) QUALIDADE
% ™ F) VARIEDADE EMBALAGENS
= G) NAO SEI

= H) NAO CONSUMO 0S PRODUTOS

Fonte: Foccu’s, 2014.

16- VOCE MUDARIA SEU LOCAL HABITUAL DE COMPRAS EM FUNGAO
DA FALTA DE POLPAS DE FRUTAS?

m A) SIM, OCASIONALMENTE
m B) SIM, DEFINITIVAMENTE
m C) NAO

m D) NAO SEl

= E) NAO CONSUMO OS PRODUTOS

Fonte: Foccu’s, 2014.

17- EM SUA ULTIMA COMPRA, QUAL O PRECO MEDIO PAGO EM
POLPAS DE FRUTAS? (média independente da variedade)

R$10,00
RS$S,12
R$8,00
R6,00 RSS20 H A) EMBALAGEM DE 100g
H B) EMBALAGEM DE 200g
R54,00 R$2,99 4 C) EMBALAGEM DE 1.000g
R$2,00 -
RS- -

Fonte: Foccu’s, 2014.
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FOCCUS NSTITUTO

consultoria Feco merCiO

18- EM RELAGAO AO PREGO ATUAL DOS PRODUTOS, VOCE
CONSIDERA:

m A) O PRECO ATUAL E CARO

m B) O PRECO ATUAL ESTA

2% ADEQUADO

m C) O PRECO ATUAL E BARATO

m D) NAO SEI

= E) NAO CONSUMO O PRODUTO

Fonte: Foccu’s, 2014.

19- NOS ULTIMOS 02 ANOS, O CONSUMO DE POLPAS DE FRUTAS
PARA VOCE E SUA FAMILIA:

m A) TEVE GRANDE AUMENTO
m B) TEVE LEVE AUMENTO

B C) MANTEVE-SE ESTAVEL

m D) TEVE LEVE QUEDA

= E) TEVE GRANDE QUEDA

= F) NAO CONSUMO

= G) NAO SEI

Fonte: Foccu’s, 2014.

20- CASO A QUESTAO ANTERIOR TENHA REVELADO LEVE OU GRANDE
QUEDA NO CONSUMO, QUAIS FORAM OS FATORES?

5% H A) NAO SE APLICA

B B) PRECO ELEVADO DO PRODUTO
m C) FALTA DO PRODUTO

® D) MUDANCA NO GOSTO DO

PRODUTO
I E) FALTA DE INTERESSE NO CONSUMO

= F) NAO SEI

Fonte: Foccu’s, 2014.
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FOCCUS NSTITUTO

consultoria Feco merCio

21- VOCE E SUA FAMILIA PRETENDEM AUMENTAR O CONSUMO DE
POLPAS DE FRUTAS NOS PROXIMOS 02 ANOS?

H A) SIM, PRETENDEMOS AUMENTAR
B B) MANTEREMOS O MESMO CONSUMO
m C) PRETENDEMOS DIMINUIR O CONSUMO

m D) NAO SEI

= E) NAO CONSUMO O PRODUTO

Fonte: Foccu’s, 2014.
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3.2.4.2 Publico Consumidor — Pragca Manaus /AM

FOCCUS

consultoria

INSTITU 1’ o
Fecomercio

DADOS DE MAIOR RELEVANCIA PARA O ESTUDO — CONSUMIDOR FINAL

~ . ANALISE ~
N INFORMAGAO REFERENCIA RESULTADO MANAUS AM (1982.179 hab. - IBGE 2013) INDICAGAO SWOT
Deve-se considerar que a pesquisa teve orientagdo para coleta em
il Género e faixa etaria dos Mulheres 61% pontos de grande fluxo comercial, em zonas distintas da cidade. Analise externa:
pesquisados Resultado atesta padrdo convencional do perfil de aquisicdes OPORTUNIDADE
domésticas.
Familiar R$ 2.076,47 | Renda média familiar e per capta aferida, atesta perfil de publico
" Renda média familiar / pesquisado caracteristico das classes C e D, tradicionalmente Analise externa:
total e per capta Per capta R$ 506,10 | consumidores de polpas no ambiente doméstico. Dados oportunizam OPORTUNIDADE
seguranga para previsdes mercadolégicas.
Proporcao de familias com Informacdo atesta caracteristicas do publico pesquisado, como I )
03 | insercao dos itens na cesta Polpas diversas 46% consumidores pouco regulares do item pesquisado. Atesta-se Analise externa:
: . . . OPORTUNIDADE
alimentar convencional expressivo share para aumento do nivel de consumo.
Principais variedades Cupuagu 44% As trés variedades preferidas para consumo possuem fécil adequacéao Analise externa:
04 consumidas (ndo Maracuja 36% produtiva & regido. Possivelmente tal preferéncia se dé pela oferta OPORTUNIDADE
sobrepostas) Goiaba 25% direcionada dos fornecedores.
, 1009/ Preferéncia quanto ao volume de contetdo, revela embalagens
Conteudo ~ ~ :
Embalagens de preferéncia 02 saches pequenas, com 02 fragoe§. _Informagao revgla_perfll de consumo, Analise externa:
05 / por tamanho e tipo Foco alem_ q«_a |nd|ca}r cqracterlstlca de transparéncia nas embalagens, OPORTUNIDADE
Tipo visualizacdo | possibilitando visualizag&o do contetdo.
dos produtos
A o Frequéncia média 5,3 dias Dados permitem a realizagdo de célculos mercadoldgicos como: . )
06 Frequéncia e media de aquisicdo bruta mensal, aquisicdo per capta e frequéncia de venda em Analise externa:
aquisigéo Aquisicdo média 1,255 kg PDV ' OPORTUNIDADE
Frequéncia média 5,1 dias As constatacfes de consumo médio divergem dos dados de aquisicéo,
que apontam propor¢do 24% superior que o consumo doméstico
. Frequéncia e média de efetivo. Tal informacdo nos orienta a duas possibilidades: estoque Analise externa:
consumo Consumo médio 0,238 kg doméstico ou uso comercial dos produtos. As quantificacdes atestam OPORTUNIDADE
consumo na ordem de: 654.119,07 kg/més de polpas, considerando as
proporcionalidades registradas.
Nota-se que o consumidor, mesmo diante de oferta em quantidade Analise externa:
08 | Satisfacdo com atual oferta Parcialmente 37% suficiente a sua demanda, demonstra contentamento parcial com a .

oferta atual dos produtos. Especialmente o prego atualmente

OPORTUNIDADE
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’ INSTITUTO
FOCCU'S : :
consultoria ecomercio
praticado, afeta tal constatagéo.
Qualidade 34% Em geral a qualidade (que se traduz em maior densidade da polpa) e
o Motivadores de compra o preco final se apresentam como principais motivadores para a Analise externa:
P Preco 26% decisdo de compra do consumidor local. Dados devem ser OPORTUNIDADE
considerados na formulagéo das estratégias de negdcio.
Embalagem 100g R$ 2,72 Valor declarado condiz com a realidade mercadoldgica da regiéo,
2 Embalagem 200g R$ 5,47 considerando pre¢co médio das variedades disponiveis. Mercados de
Pregos médios por de fi fertant . ivos dos it o Anali terna:
101 embalagem / expectativa porte grande figuram como ofertantes mais expressivos dos itens. nalise externa:
em relacio ao preco atual Consideram caro 5504 atual valor é considerado elevado pela maioria dos consumidores. OPORTUNIDADE
¢ prec 0 Frisa-se que os principais fornecedores sdo localizados na Babhia,
onerando custos logisticos.
Manteve-se estavel 25% O equilibrio constatado é natural para itens de consumo rotineiro,
~ podendo sofrer interferéncias de fatores como variedade de ofertas, . .
Evolugdo de consumo / e ~ ~ Analise externa:
11 Gltimos 02 anos . precificacdo e promogdes em PDV. Declaragfes apontam para OPORTUNIDADE
Leve aumento (10%) 15% aumento de consumo nos Ultimos 02 anos, fato que pode ser
considerado tendéncia futura.
Previséo de Mantendo alinhamento com questdo anterior, ha perspectivas de
li 29% to de share dos it ta aliment |
Pretenso de evolugao de estabilidade aumento de share dos itens na cesta alimentar mensal, se _
> CONSUMO / Dréximos 02 consideradas acbes pontuais de marketing e precificagdo. Itens Analise externa:
ar?os Previséo de 2704 substitutos, com foco em nutricdo de salde e bem estar, interferem AMEACA
aumento 0 nas possibilidades. DeclaragcGes apontam para forte resisténcia dos

atuais intermediarios comerciais, fato que devera ser considerado.

Tabela 08 — Analitico / PUblico Consumidor Manaus
Fonte: Foccu’s, 2014.
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FOCCU’S INSTITUTO
consultoria Fecomercio
1- GENERO DO PESQUISADO:
= A) HOMEM
 B) MULHER

Fonte: Foccu’s, 2014.

2- FAIXA ETARIA DO PESQUISADO:

m A) DE 18 A 25 ANOS
m B) DE 26 A 35 ANOS
= C) DE 36 A 45 ANOS
m D) DE 46 A 55 ANOS
® E) DE 56 A 65 ANOS
M F) 66 ANOS OU MAIS

Fonte: Foccu’s, 2014.

VOCE?

3% 3%

3- QUANTAS PESSOAS VIVEM EM SEU GRUPO FAMILIAR, INCLUINDO

EHA)1
mB)2
mC)3
mD)4
E) 5
HF)6
mG)7
mH)8
H ) 9 OU MAIS

Fonte: Foccu’s, 2014.
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FOCCU’Q INSTITUTO

consultoria Feco merCio

4- QUAL A RENDA MEDIA MENSAL DE SUA FAMILIA?

R$2.500,00

RS$2.076,47

R$2.000,00 -

R$1.500,00 - E MEDIA FAMILIAR

R$1.000,00 - E RENDA MEDIA PER CAPTA

R$506,10
RS500,00 -

RS- -

Fonte: Foccu’s, 2014.

5- QUAL A ORIGEM DE SUA FAMILIA?

1%

2% 3%
B A) RONDONIA / AMAZONAS

B B) OUTROS ESTADOS REGIAO NORTE
m C) REGIAO NORDESTE

® D) REGIAO CENTRO OESTE

W E) REGIAO SUL

® F) REGIAO SUDESTE

1 G) EXTERIOR

Fonte: Foccu’s, 2014.

6- FRUTOS IN NATURA E/OU EM POLPA FAZEM PARTE DE SUA
ALIMENTACAO?

1%

B A) APENAS FRUTOS IN NATURA
H B) APENAS POLPAS DE FRUTAS
= C) IN NATURA E POLPAS

m D) NAO FAZEM PARTE

= E) NAO SEI

Fonte: Foccu’s, 2014.
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FOCCUS NSTITUTO

consultoria Feco merCiO

7- QUAIS VARIEDADES DE POLPAS DE FRUTAS VOCE CONSOME?
(assinalar mais de 01 opgdo caso necessario)

150

Fonte: Foccu’s, 2014.

8- EM RELACAO A EMBALAGEM, GERALMENTE QUAL A PESAGEM
PREFERIDA PARA COMPRA?(assinalar apenas 01 op¢ao)

M A) 100 g/ 1saché
g M B) 100 g / 2 sachés
° mC)200g/ 1saché
m D) 200 g/ 2 sachés
™ E) 200 g/ 4 sachés
mF)1.000 g/ 1saché
G) 1.000 g / 2 sachés
m H) 1.000 g / 5 sachés
8% 1) 1.000 g / 10 sachés
= J) OUTRO TIPO
K) NAO CONSUMO

Fonte: Foccu’s, 2014.

9- COM QUE FREQUENCIA VOCE ADQUIRE POLPAS DE FRUTAS?

m A) DIARIAMENTE

B B) SEMANALMENTE

m C) QUINZENALMENTE
m D) MENSALMENTE

M E) OUTRA FREQUENCIA
= F) NAO CONSUMO

Fonte: Foccu’s, 2014.
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FOCCUS NSTITUTO

consultoria Feco merCiO

11- COM QUE FREQUENCIA CONSOME POLPAS DE FRUTAS EM SUA
RESIDENCIA?

m A) DIARIAMENTE

M B) SEMANALMENTE

® C) QUINZENALMENTE
m D) MENSALMENTE

M E) OUTRA FREQUENCIA
= F) NAO CONSUMO

Fonte: Foccu’s, 2014.

13- EM SEU AMBIENTE DE COMPRAS, OS LOCAIS DE VENDA ATUAIS
(MERCADOS, PADARIAS E OUTROS) OFERECEM VARIEDADE E QUANTIDADE
SATISFATORIAS DE POLPAS DE FRUTAS?

m A) SIM, TOTALMENTE
W B) SIM, PARCIALMENTE
= C) NAO

m D) NAO SEI

Fonte: Foccu’s, 2014.

14- QUAL A SUA PREFERENCIA QUANTO AO ESTILO DE EMBALAGEM
PARA POLPAS DE FRUTAS OFERECIDAS NOS LOCAIS DE COMPRAS?
(apenas 01 alternativa)

= A) FOCO NA VISUALIZAGAO DO
PRODUTO / TRANSPARENTES

H B) FOCO NO DESIGN, PROMOCAO E
INFORMACOES / OPACAS

= C) INDIFERENTE

m D) NAO SEI

Fonte: Foccu’s, 2014.
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FOCCU’Q INSTITUTO

consultoria Feco merCiO

15- QUAIS ITENS SAO MAIS CONSIDERADOS POR VOCE NA OCASIAO
DE COMPRA / POLPAS DE FRUTAS? (até 02 alternativas)

1% = A) PROMOCAO
0%

m B) PRECO

m C) IMAGEM

m D) VARIEDADE SABORES

= E) QUALIDADE

= F) VARIEDADE EMBALAGENS
= G) NAO SEI

= H) NAO CONSUMO 0OS PRODUTOS

Fonte: Foccu’s, 2014.

16- VOCE MUDARIA SEU LOCAL HABITUAL DE COMPRAS EM FUNGAO
DA FALTA DE POLPAS DE FRUTAS?

H A) SIM, OCASIONALMENTE
m B) SIM, DEFINITIVAMENTE
= C) NAO
m D) NAO SEI
E) NAO CONSUMO OS PRODUTOS

Fonte: Foccu’s, 2014.

17- EM SUA ULTIMA COMPRA, QUAL O PRECO MEDIO PAGO EM
POLPAS DE FRUTAS? (média independente da variedade)

R$12,00 R$10,90

R$10,00

R$8,00 i A) EMBALAGEM DE 100g
R$6,00 R$5,47 H B) EMBALAGEM DE 200g

R$4,00 RS2.72 ki C) EMBALAGEM DE 1.000g

R$2,00 -

RS- -

Fonte: Foccu’s, 2014.
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FOCCUS NSTITUTO

consultoria Feco merCiO

18- EM RELAGAO AO PREGO ATUAL DOS PRODUTOS, VOCE
CONSIDERA:

3%
0 16%
1% H A) O PREGCO ATUAL E CARO
u B) O PRECO ATUAL ESTA ADEQUADO
1 C) O PRECO ATUAL E BARATO

m D) NAO SEI

E) NAO CONSUMO O PRODUTO

Fonte: Foccu’s, 2014.

19- NOS ULTIMOS 02 ANOS, O CONSUMO DE POLPAS DE FRUTAS
PARA VOCE E SUA FAMILIA:

m A) TEVE GRANDE AUMENTO
W B) TEVE LEVE AUMENTO
B C) MANTEVE-SE ESTAVEL
( m D) TEVE LEVE QUEDA

E) TEVE GRANDE QUEDA

= F) NAO CONSUMO

= G) NAO SEI

Fonte: Foccu’s, 2014.

20- CASO A QUESTAO ANTERIOR TENHA REVELADO LEVE OU GRANDE
QUEDA NO CONSUMO, QUAIS FORAM OS FATORES?

= A) NAO SE APLICA

M B) PRECO ELEVADO DO PRODUTO

m C) FALTA DO PRODUTO

® D) MUDANGA NO GOSTO DO PRODUTO
M E) FALTA DE INTERESSE NO CONSUMO
M F) NAO SEI

Fonte: Foccu’s, 2014.
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21- VOCE E SUA FAMILIA PRETENDEM AUMENTAR O CONSUMO DE
POLPAS DE FRUTAS NOS PROXIMOS 02 ANOS?

M A) SIM, PRETENDEMOS AUMENTAR
H B) MANTEREMOS O MESMO CONSUMO
C) PRETENDEMOS DIMINUIR O CONSUMO

m D) NAO SEI

E) NAO CONSUMO O PRODUTO

Fonte: Foccu’s, 2014.

3.3 Analise dos Dados

Apresentados os dados coletados junto aos sujeitos e bases técnicas de interesse,
permite-se nesta etapa o desenvolvimento de analises e consolida¢fes informacionais para
orientacdo as definicdes estratégicas pretendidas. Tal analise dar-se-a por etapas, de acordo

com sequéncia logica que acompanha 0os métodos de pesquisa. As etapas sdo as seguintes:

- Anélise SWOT unificada;

- Fluxo bésico da cadeia comercial;

- Quantificacdes da cadeia;

- Fluxo de precificacéo e;

- Percepcdes relevantes advindas da relacdo dados x anélise.

3.3.1 Andlise SWOT unificada

Para que se possam subsidiar possiveis alternativas estratégicas frente as constatacdes
verificadas, faz-se necessario a consideracdo de todos os itens positivos e negativos que
afetam o sistema, sejam estes diretos ou indiretos, qualitativos ou quantitativos. Supostamente
tais verificacOes estdo inseridas em capitulos especificos do presente relatorio. A fim de
facilitar tal leitura e relagdo com as necessidades de acOes pretendidas, apresentar-se-a a

seguir matriz SWOT com 0s itens criticos.
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- Setor com alta rotatividade de
empresas em abertura e mortalidade.

- Producéo local de frutas aquém da
capacidade de beneficiamento;
- Industrias atuais com amplo
dominio de mercado / pregos e
estruturas de fomento a venda.

Tabela 09 — SWOT unificada
Fonte: Foccu’s, 2014.
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3.3.2 Fluxo basico da cadeia comercial

O fluxo basico comercial apresentado na ilustracdo a seguir revela a estrutura atual de
beneficiamento e acesso de produtos acabados para atendimento aos consumidores, sejam

estes pessoas fisicas ou instituicoes.

Como pode ser observado o fluxo é simétrico e, em sua macro Vvisdo, apresenta-se
linear. Isso representa, em geral, a imagem de cadeias bem estabelecidas, com bases
tradicionais lideradas por empresas referéncia. Toda e qualquer iniciativa de acesso por parte
de novos ofertantes deve ser estratégica inicialmente, a ponto de ndo pressionar as inddstrias
de importancia mais estabelecida. As descrigdes foram desenvolvidas com base na “moda

qualitativa”, considerando os fluxos ¢ quantitativos mais expressivos conforme pesquisa.

A seguir apresenta-se ilustracdo demonstrativa do fluxo bésico da cadeia comercial

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

Intermediacdo / Beneficiamento

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

)2

Industrias de pequeno porte:

Foco em beneficiamento

simples e envase
(polpas, sorvetes, sucos)

Fluxo Logistico/Comercial Atual — Polpas de Frutas RO-AM/2014

Canais de comercializacdao /
Destinacdo Mercadolégica

Industrias de médio porte:
Foco em beneficiamento

V

LEGENDA:

complexo com envase
(polpas, sorvetes)

Representantes
comerciais

Atacados e
distribuidores

> Varejo formal <

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

i3

T

B Fornecedores de matéria-prima
b Intermediacdo / Aquisi¢cdo
d Canais de beneficiamento

ed Consumidores finais

d Canais de Comercializagdo

Fonte: Foccus Consultoria, 2014.

> Varejo informal

Consumidores

Fonte: Foccu’s, 2014.
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A seguir apresenta-se a quantificacdo recalculada referente aos consumidores de Porto
Velho-RO. Segundo o IBGE 2013, a populacdo total do municipio alvo é de 484.992

habitantes. Considera-se ainda que, tendo a pesquisa carater de coleta familiar, os dados

podem ser compreendidos considerando toda a populagdo alvo, sem distincdo de jovens,

adultos ou idosos, homens e mulheres, ou caracteristicas da classe social.

QUANTIFICAQOES MERCADOLOGICAS
— UNIVERSO DE CONSUMIDORES PVH: 484.992 consumidores -

~ QUANTIDADE <
NO
INFORMACAO RESULTADO ABSOLUTA ANALISE
- 0,054 kg/dia/familia Calculos consideram base familiar
Consumo familiar e per R local, com media de 3,51 moradores
ot capta de polpas 0,015 kg/dia/hab 225.026,81 kg/més por grupo, a qual foi identificada na
pesquisa.
Preco médio / inddstrias Valor representa 0 montante de
. R venda das inddstrias de polpas e,
02 X canais de vgnQas/ R$ 14,08/kg R$ 3.168.377,48/més consequentemente, as aguisigdes
variedades multiplas dos varejos na praca.
Preco médio / varejos x Valor representa 0 montante de
. o venda dos varejos atuantes e,
03 c.onsumldo,res.,/ R$ 26,95/kg R$ 6.064.472,53/més consequentemente, as  aguisicdes
variedades multiplas dos consumidores na praca.
Acerola - 12% 27.003,28 kg/més
Cupuacu — 11% 24.752,95 kg/més Quantitativos estimados com base
i Volume por variedades Maracuja — 11% 24'752’95 kg/més na estratificagdo de aquisicdes
mais frequentes - ! = aferida  junto a0  publico
Abacaxi — 8% 18.002,14 kg/més | onsumidor.

Acai — 7%

15.751,87 kg/més

Tabela 10 — Quantificacdo da cadeia de consumo / PVH

Fonte: Foccu’s, 2014.

Apresenta-se agora, a quantificacdo

recalculada

referente aos consumidores

manauaras. Segundo o IBGE 2013, a populacdo total do municipio alvo é de 1.982.179

habitantes. Considera-se ainda que, tendo a pesquisa carater de coleta familiar, os dados

podem ser compreendidos considerando toda a populacdo alvo, sem distincdo de jovens,

adultos ou idosos, homens e mulheres, ou caracteristicas da classe social.

QUANTIFICACOES MERCADOLOGICAS
— UNIVERSO DE CONSUMIDORES MAO: 1.982.179 consumidores -

o X QUANTIDADE 5
N INFORMACAO RESULTADO ABSOLUTA ANALISE
Famil 0,047 kg/dia/familia Célculos consideram base familiar
Consumo familiar e per A local, com média de 4,1 moradores
01 capta de polpas 0,011 kg/dia/hab 654.119,07 kg/més por grupo, a qual foi identificada na
pesquisa.
Preco médio / indUstrias Valor representa 0 montante de
. A venda das industrias de polpas e,
02 X canais de vgng]as/ R$ 14,08/kg R$ 9.209.996,51/més consequentemente, as  aguisigies
variedades multiplas dos varejos na praca.
0 Preco médio / varejos x R$ 27,35/kg R$ 17.890.156 56/més Valor representa o montante de

consumidores /

venda dos varejos atuantes e,
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variedades multiplas

consequentemente,

dos consumidores na praga.

as aquisicdes

04

Volume por variedades
mais frequentes

Cupuacu — 14%

91.576,67 kg/més

Maracuja — 11%

71.953,10 kg/més

Goiaba — 8%

52.329,53 kg/més

Acerola — 8%

52.329,53 kg/més

Abacaxi — 7%

45.788,33 kg/més

Acai — 7%

45.788,33 kg/més

Quantitativos estimados com base
na estratificagdo de aquisi¢des

aferida

junto ao

consumidor.

publico

Tabela 11 — Quantificacdo da cadeia de consumo / MAO

Fonte: Foccu’s, 2014.

3.3.4 Fluxo de precificacao

A apresentacéo do fluxo de precificagcdo permite a compreenséo dos valores praticados

ao longo de todas as etapas comerciais da cadeia em estudo. Considerando que origens

produtivas e publico alvo séo representados por fluxos distintos, esta analise seguira tais

condicionantes. Para fins de melhor compreenséo analitica, os calculos apresentam média por

moda absoluta de dados provenientes de PVH e MAO, e representam mix de precificacdo

com base nos 05 (cinco) produtos mais frequentes.

Fornecedores de matérias
—regional in natura —

Fornecedores de matérias
parcialmente processadas

Consumidor final

mm—

11

Valor médio venda de frutos in natura (média variedades): RS 1,44/kg
(alta interferéncia de atravessadores — desconsiderando agai)

Fonte: Foccu’s Consultoria, 2014.

—

Valor médio compra de MP: Indeterminado
Valor médio venda de MP semi-processada: RS 5,30/kg >
(alta interferéncia de atravessadores)

Valor médio compra de MP semi-processada: RS 5,30/kg
Valor médio de venda - PA: RS 12,96/kg
Valor médio compra - PA: RS 12,96/kg

- —>
Valor médio venda - PA: RS 27,15/kg
Valor médio compra - PA: RS 27,15/kg
Valor médio compra — PA / embalagens de 100g: RS 2,76
Valor médio compra — PA / embalagens de 200g: RS 5,43

(valores referem-se a fluxo comercial em varejos formais)

Fluxo Atual de Precificagdao e Valor —Polpas de Frutas 2> 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.

Fluxo considera industria
com beneficiamento formal.
Valores de aquisicdo de MP
base sdo indeterminados
em funcdo de variacBes
logfsticas e prote¢do da
informagdo.

Canal assume custos de
processamento, processos
de comercializagdo,
distribuicdo dos PA e
armazenagem no PDV.

Varejos declaram alto nivel
de markup em fungdo do
tempo de giro dos
produtos, perdas ocasionais
e custos elevados de
armazenagem.

Especialmente o produto
AGAI, possui foco de
aquisicdo em vias informais,
como feiras livres,
mercearias periféricas e
outros.

*cdlculo base considerando valor médio das 05 principais variedades nas pracas em estudo (acai, cupuacu, acerola, maracujé e goiaba)

Fonte: Foccu’s, 2014.
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3.3.5 Percepcdes relevantes advindas da relagdo dados x analise

A seguir serdo expressas percepcoes relevantes, as quais se originam especialmente da
observacdo em campo realizada ao longo do periodo de coleta de dados. Em geral, tais
percepcdes advém da experiéncia adquirida por meio das conexdes informacionais que se
desenvolvem durante o trabalho de campo, sendo este 0 motivo pelo qual ndo séo passiveis de
tabulacdo formal e/ou individualizada. As referidas informacGes serdo apresentadas

descritivamente, em tabela para associacdo de ideias.

- PERCEPCOES RELEVANTES -
N° ITEM PERCEBIDO ANALISE CRITICA
Além de ndo haver controle sanitario na producdo informal, esta
Segmento com alto < . - .
- atuacdo tende a impactar concorrencialmente a cadeia local. Custos
01 indice de ofertantes X . - R :
informais como impostos, trlb_utos e a}dequa(;oes sanitarias ndo sdo considerados
na precificacdo dos informais.
Elevado grau de Segmento com alto grau de abertura e mortalidade empresarial. Esta
0 rivalidade, causando | condicdo é fomentada por fatores como: alto indice de informais no
alta mortalidade mercado, empresariado despreparado tecnicamente e gerencialmente,
empresarial além da rivalidade ja existente por empresas tradicionais.
~ A excecdo dos produtos agai e cupuagu, as regides pesquisadas nédo
Producéo de MP « ‘o . . X
regional aquém da ofe_re_cem producdo de matéria prima em quantldz_:lde e _qualldade
03 . suficientes para demanda de beneficiamento. Pesquisados informam
necessidade de ; . .
AoF busca de produtos in natura e semi-processados especialmente na BA e
beneficiamento .
em estados do Sul e Sudeste do Brasil.
Empresariado atual Especialmente localizados no interior do estado de RO e em zona
04 | com tradicdo e forca | industrial manauara, constata-se a presenga de empresas com tradicdo e
mercadologica amplo dominio mercadoldgico nas pragas pesquisadas.
. A Pela rusticidade e caracteristica desprofissionalizada do setor primario
Forte interferéncia de . o iy
da cadeia, os atravessadores acabam por ser uma solugéo vidvel nesta
atravessadores na . B "
05 - fase, oferendo especialmente dominio logistico para escoamento
ponta de aquisicdo de . - o9
MP extrativo. Mesmo que diminua as possibilidades de ganhos dos
extrativistas, a desorganizagdo da maioria exige este cenario.
Segmento com - x .
exigéncia Algumas condicionantes do segmento S0 essenciais para acesso
genc mercadoldgico: logistica dindmica e com frequéncia adequada, ampla
mercadologica por . o X s .
06 L variedade de sabores, preco competitivo em relagdo a concorréncia
logistica, prego e . s ~ .
. . local e disponibilidade de promocéo de venda e estrutura refrigerada
investimento em em PDV’s
PDV’s )
Considerando caracteristicas burocraticas, precificacdo praticada,
volumes fracionados de aquisicdo, bem como inconstancia dos
Vendas/compras - ~ . ) .
A procedimentos de compra, ndo se evidencia atratividade e retorno
governamentais sdo
07 ” adequado neste segmento de vendas. Como fonte de aumento de
frequentes, porém sem o N
L ; faturamento e composicdo de estoques, pode-se estabelecer propor¢édo
atratividade comercial - . . ;
reduzida de atendimento, porém foco deve ser orientado para mercado
privado.

Tabela 12 — Percepcdes relevantes
Fonte: Foccu’s, 2014.
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4- RESULTADOS

Seguindo definigdes metodoldgicas, o capitulo “RESULTADOS” destinar-se-a ao
delineamento, projecdo e apresentacdo de estratégias vidveis de atuacdo comercial. As
informacdes e direcionamentos serdo devidamente organizados em agrupamentos que
consideram escalonamento silégico constatado como resultado das andlises supra, sendo:
Alternativa mercadologica vidvel; Perspectivas macro do sistema; Condicionantes

estratégicas.

4.1 Alternativa Mercadoldgica Viavel

Primeira etapa do processo técnico-decisério, a identificacdo da Alternativa
Mercadol6gica Viavel se configura como o cenario mais adequado para selecdo, tendo como

base as diversas informac6es que sustentam o estudo.

Trata-se de uma concepcdo estruturada como consequéncia logica da relacdo:
“interesse/capacidade dos produtores” X “condigdes/possibilidades logisticas regionais” X
“potencial/restricdes mercadologicas da atual cadeia”. Assim sendo, apresenta-se a seguir a

alternativa potencialmente adequada conforme o construto pesquisado.
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ALTERNATIVAS MERCADOLOGICAS

MACRO ESTRATEGIA

Realizar producdo 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 apds implantagdo do sistema.

FOCO ESTRATEGICO

OBSERVACOES/RECOMENDACOES

- Manter aquisi¢do local de matéria-prima,
conforme potencial dos cooperados;

- Producdo expressiva de acai e cupuacu 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 questBes de sazonalidade da producéo familiar.

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

- Considerando especialmente as variedades com producgdo local informal/familiar, recomenda-se antecipadamente a
realizacdo de contatos comerciais com fornecedores profissionais de frutos e/ou polpas semi-processadas. O nédo
estabelecimento destas parcerias pode gerar prejuizos em qualidade e nos avang¢os mercadol6gicos pretendidos.

- Centralizar compras Vvia 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 servi¢os da prépria cooperativa. Foco na
aquisi¢do por meio de comprador qualificado do prdprio quadro de cooperados.

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

- Considerando a escala relativamente timida frente aos quantitativos efetivos de mercado, torna-se adequado realizar
atendimento & 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 que inibe o
posterior acesso a novos canais de comercializagéo.

- Priorizar caracteristicas mercadolégicas
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 comercializacdo (exceto acai): R$ 2,24 / 200g;

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

- Centralizar logistica de vendas e
distribuicdo via cooperativa;

- 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 servicos da propria cooperativa. Foco comercial por meio de
vendedor qualificado do proprio quadro de cooperados.

- Pablico consumidor pretendido:
B, C, D.

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

Tabela 13 — Alternativas mercadoldgicas
Fonte: Foccu’s, 2014.
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4.2 Perspectivas Macro do Sistema

A sequir, serdo expressas perspectivas quali-quantitativas possiveis considerando as
alternativas mercadoldgicas elencadas anteriormente. Esta apresentacdo objetiva uma previsao
de volumes e recursos gerados pelo sistema cooperativo, com base nas informacgdes mapeadas

em estudo. A apresentacao serd realizada com 02 (duas) perspectivas distintas:

- Considerando a capacidade agroindustrial maxima possivel, conforme informacdes
mapeadas pelo estudo e;
- Considerando o potencial de aproveitamento de share conforme previsdes de

consumo e grau de rivalidade local.

A fim de orientar decisGes gerenciais, financeiras e logisticas do sistema cooperativo,
a apresentacdo oferece também detalhamento considerando quantidades distintas de membros

cooperados. Algumas consideracdes que auxiliam na compreensao das perspectivas:

- Previsédo desconsidera receita com mensalidades de cooperados;

- Célculos realizados considerando share mercadologico de 6,5% do potencial da
praca, em periodo de até 24 meses;

- Lucratividade considerada segue historico do segmento conforme pesquisas
regionais;

- Considera-se aproveitamento de 70% da MP, sendo esta uma média multivariada.
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Mercadologia Ideal Prevista / Fluxos Maximo e Minimo

Fluxo maximo possivel - considerando capacidade mercadoldgica do sistema

Para este resultado é necessario a seguinte produgio / Valores por cooperado:

Ciclos Meses " Distribuicdo de

Por més Por ano Ke més ano kg Ano kg Més | Valor pago MP Lucros Agnuais

Custo MP por ciclo / 30.000 kg (RS 1,44 kg): RS 43.200,00 RS 518.400,00 30.000 1 12 360.000 30.000 RS 43.200,00 | RS 532.224,00
30000 1,44 Ne cooperados 40 9.000 750 | RS 1.080,00 | RS 13.305,60
Por més Por ano Ne cooperados 60 6.000 500 | RS 720,00 | RS  8.870,40

Receita bruta/21.000 kg por ciclo (RS 14,08 por kg): | RS 295.680,00 RS 3.548.160,00 N2 cooperados 80 4.500 375 | RS 540,00 | RS 6.652,80
(produgdo 70% da MP) N2 cooperados 100 3.600 300 | RS 432,00 | RS 5.322,24

Por més Por ano N2 cooperados 150 2.400 200 | RS 288,00 | RS  3.548,16

Custo geral de operagées e processamento:

RS 208.128,00

RS 2.497.536,00

Lucro sistema cooperativo (estima-se 15% da RB):

Por més
RS 44.352,00

Por ano
RS 532.224,00

Share mercadoldgico possivel do sistema (6,5

% da atual demanda) / pri

meiro biénio

Para este resultado é necessario a seguinte produgéo / Valores por cooperado:

Ciclos Meses o Distribuicao de

Por més Por ano Ke més ano kg Ano kg Més Valor pago Lucros Acnuais

Custo MP por ciclo / 14.627 kg (RS 1,44 kg): RS 21.062,88 RS 252.754,56 14.627 1 12 175.521 | 14.627 RS 21.062,88 | RS 259.497,22
N2 cooperados 40 4.388 366 | RS 526,56 | RS 6.487,43

Por més Por ano N2 cooperados 60 2.925 244 | RS 351,04 | RS 4.324,95

Receita bruta/10.239 kg por ciclo (RS 14,08 por kg): | RS 144.165,12 RS 1.729.981,44 Ne cooperados 80 2.194 183 | RS 263,28 | RS  3.243,72
10239 14,08 (produgdo 70% da MP) N2 cooperados 100 1.755 146 | RS 210,63 | RS  2.594,97
Por més Por ano N2 cooperados 150 1.170 98 | RS 140,42 | RS  1.729,98

Custo geral de operagGes e processamento:

RS 101.477,47

RS 1.217.729,66

Lucro sistema cooperativo (estima-se 15% da RB):

Por més

RS 21.624,77

Por ano
RS 259.497,22

Notas:

Previsdo desconsidera receita com mensalidades de cooperados;
Calculos realizados considerando share mercadoldgico de 6,5% do potencial da praga, em periodo de até 24 meses;
Lucratividade considerada segue histérico do segmento conforme pesquisas regionais;
Considera-se aproveitamento de 70% da MP, sendo esta uma média multivariada.

Fonte: Foccu's, 2014.

Tabela 14 — Perspectivas econdmicas do sistema
Fonte: Foccu’s, 2014.

57




FOCCUS

consultoria

4.3 Condicionantes Estratégicas

IN STITUIO
Fecomercio

Como terceira e ultima etapa no processo técnico-decisorio, serdo apresentadas

condicionantes estratégicas, informacbes que se consolidam como itens criticos a serem

considerados para que as alternativas selecionadas tenham os riscos minimizados.

Tais condicionantes advém essencialmente do desdobramento cientifico que sustenta o

estudo: os dados foram coletados, sistematizados estatisticamente e analisados por meio de

seus respectivos contetdos. A partir dos procedimentos de analise (item 3.3), integrados a

todos os niveis previstos e estudados na cadeia, sdo identificadas as condicionantes criticas

para o sucesso do empreendimento.

CONDICIONANTES ESTRATEGIAS

DESCRICAO

OBSERVACOES

- Elevar conhecimento e competéncias
técnicas dos gestores e cooperados;

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 estratégico na qualidade dos
produtos finais;

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

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

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

- Na&o direcionar, a principio, acdes
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 retaliacao.

- 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 manutencdo de fornecedores com garantia
de MP é fator critico para o sucesso.

- Manter alinhamento contratual com
cooperados para inibir assédio 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
condicdo, deve-se estabelecer vinculo  contratual,
pagamentos justos e frequéncia de aquisi¢cfes e pagamentos.

- Considerar que 0 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 comercializagdo
fazem exigéncias para minimizar seus custos. Em geral a
oferta de freezers, repositores e acdes de promotores sdo
obrigatdrias para prospecgao.

- N&o priorizar vendas governamentais.

Financeiramente e logisticamente o segmento de vendas
governamentais ndo se apresenta interessante, frequente e
regular. A destinacdo de volume superior a 8% das vendas a
este segmento ndo é aconselhavel.

Tabela 15 — Condicionantes estratégicas
Fonte: Foccu’s, 2014.
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5- CONSIDERACOES FINAIS

Considerando a extrema relevancia da coleta de dados para subsidio ao estudo
proposto, observa-se nivel detalhado de especificidades na metodologia apresentada,
corroborando desta forma com objetivos, justificativa, problema e pretensées gerais do
projeto. Isto posto, pode-se afirmar que as informacdes analisadas preenchem a nivel pontual

as necessidades apresentadas pelo contexto do estudo.

O problema da pesquisa foi integralmente respondido, uma vez que indagava acerca
das caracteristicas mercadologicamente relevantes para orientagdo do sistema agroindustrial,
prevendo a indicacdo de estratégias para viabilizar atuacdo comercial-produtivo-logistica do

sistema.

O estudo também atendeu as suas justificativas, alcancando as informacGes
necessarias a concep¢do do construto empreendido, e entregando em nivel adequado as
solicitacbes do agente demandante. Considera-se ainda que a pesquisa colabora com dados e
informagBes que auxiliam em acdes e empreendimentos estratégicos que podem ser

estendidos além deste objeto.

Em relacdo ao objetivo geral do estudo (planejar, diagnosticar e qualificar
caracteristicas mercadoldgicas que orientem tecnicamente a atuacdo produtivo/gerencial do
sistema agroindustrial em implantagdo pelo PAJ-SAE na comunidade de Cujubim, com foco
no beneficiamento de polpas de frutas), afirma-se seu total atingimento, especialmente

considerando os seguintes achados:

e Identificados e qualificados o perfil gerencial, produtivo e estrutural do sistema

agroindustrial planejado, gerando base técnica para os levantamentos de mercado;

e Pesquisadas e qualificadas informacgdes mercadoldgicas junto a publico institucional-

governamental;

e Pesquisadas e qualificadas informacgdes mercadologicas junto a publico empresarial

comercial;
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e Pesquisadas e qualificadas informacdes mercadologicas junto a publico empresarial

industrial;

e Pesquisadas e qualificadas informacgdes mercadoldgicas junto a publico consumidor;

e ldentificadas e propostas estratégias mercadologicas que orientem a gestdo do
sistema agroindustrial na definicdo e alcance de resultados realistas conforme

cenario estudado.

A complementacdo deste estudo se consolidara com o desenvolvimento de um plano
pratico de negocios, o qual norteard de forma objetiva as acBes 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 apresentacdo deste construto aos empreendedores, nivelando os resultados,
propostas mercadoldgicas e necessidades empresariais.

A Foccu’s Consultoria envolveu neste trabalho uma equipe multidisciplinar composta
por 11 profissionais, 0os quais se dedicaram ao atingimento dos objetivos propostos.
Colocamo-nos a inteira disposicdo do IFPE, SAE e Cooperados para dirimir quaisquer
esclarecimentos acerca do trabalho, bem como para auxiliar em atividades oriundas deste

material.
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