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1. CONSIDERACOES INICIAIS

O potencial extrativo da regido conhecida como “Baixo Madeira”, ¢ expressivo e
passivel de aproveitamento comercial em escalas de pequeno, médio e grande porte. Estudos
ja realizados pelo SEBRAE (2010), além de monitoramentos continuamente desenvolvidos no
trecho que compreende desde o eixo da barragem do AHE Santo Antonio, até os distritos de
Calama e Demarcacéo, evidenciam uma variedade grande de itens agricolas, pesqueiros e
florestais com aptiddo mercadologica. Como grandes desafios ao efetivo aproveitamento
econdmico destas potencialidades, citam-se questGes logisticas, de profissionalizacdo

produtiva, além de desconhecimento mercadoldgico para atuacdo comercial.

Considerando este cenario de oportunidades e desafios, diversas acdes sdo mapeadas,
apoiadas e planejadas pelo empreendimento Santo Antonio Energia S/A. Este plano de
negécios figura como uma das etapas de apoio as familias atendidas pelo PAJ-SAE,
especialmente no ambito do aproveitamento econémico do babacu no distrito de Calama,

municipio de Porto Velho-RO.

2. OBJETIVOS DO PLANO

Conforme descri¢bes e conceituacdes supra, pode-se compreender a necessidade do
planejamento mercadoldgico para qualquer desenvolvimento comercial. Planos de negécios e
marketing sdo ferramentas Uteis, que proporcionam diferencial competitivo e preveem
importantes acdes para acesso a mercado. Em sua amplitude, tais planos podem suprir
objetivos distintos, sendo totalmente adaptaveis as necessidades e ao ambiente da empresa

executora.

Para qualquer que seja o objetivo do plano comercial empresarial, afirma-se que a
informacdo continue-se como base de sustentagdo para todo desenvolvimento. A informacéo
possui diversas fontes e formas para seu conhecimento, sendo que a estrutura “pesquisa de
mercado” € a ferramenta utilizada para obté-la. O plano ora apresentado, resulta de recente
pesquisa mercadologica, a qual passou pelo crivo dos empreendedores beneficiarios, e possui
em suas definicbes estratégicas, as nuances estabelecidas de forma participativa pelos

produtores cooperados ao sistema.
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Objetiva-se, portanto, a construcdo e estruturacdo de quadro negocial da
empresa, com definicbes de operacionalizagdo para estruturar mercadologicamente a
organizacdo. Para tanto, serdo selecionadas estratégias de atuacdo, pracas para acesso,
canais de comercializacdo, selecdo de processos comerciais, definicdes técnicas acerca
dos produtos e linhas segmentadas, além da previsdo de materiais de fomento a area

comercial.

O resultado esperado por este trabalho, € um material operacional para que a
AGROINDUSTRIA inicie o processo de identificacio, prospecgdo e manutencdo de canais de

comercializacdo adequados ao escoamento dos itens produzidos.

3. CARACTERIZACAO DA EMPRESA

O quadro a seguir, representa a caracterizacdo empresarial do empreendimento. As

informagdes apresentam-se como pontos técnicos de conhecimento formal da agroindustria.

Razéo social: COOPERATIVA DE AGRO-EXTRATIVISMO DO MEDIO E BAIXO MADEIRA

CNPJ: 10.961.538/0001-16 | Data de abertura: | 15/07/2009

Endereco matriz: R SAO BENEDITO, S/N, DISTRITO CALAMA — PORTO VELHO/RO

10.69-4-00 - Moagem e fabricacdo de produtos de origem vegetal ndo

Atividade principal: especificados anteriormente

02.20-9-03 - Coleta de castanha-do-para em florestas nativas

02.20-9-99 - Coleta de produtos ndo-madeireiros ndo especificados anteriormente em
Atividades florestas nativas

secundarias: Aincluir: -0133-4/01; -0142-3/00; -0220-9/01; -0220-9/02; -1031-7/00; -1033-3/01; -

1041-4/00; -1066-0/00; -1093-7/02; -1629-3/00; -1629-3/01; -1629-3/02; -1629-3/03; -

5091-2/02; -5099-8/99.

Fonte: Foccu’s, 2014.

4. DIRETRIZES ESTRATEGICAS

A definicdo das diretrizes estratégicas auxilia a empresa na orientacdo e sustentacdo de
seus objetivos, de sua razdo de ser perante os envolvidos no empreendimento e nos principios
que regerdo suas atividades. O quadro a seguir, expressa as diretrizes do sistema
agroindustrial cooperado em implantacéo, servindo como referéncia para as a¢0es rotineiras a

serem implementadas.

Negocio da | Oferecer solucBes sustentaveis a consumidores finais e empresariais com
organizacao: | foco no uso de produtos, alimentos e combustiveis ecologicamente corretos,
advindos de exclusivamente da cadeia agro extrativa do babagu.

Viséo: Em periodo de até 18 meses, realizar processamento agroindustrial do
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babacu integral, com foco em 07 subprodutos especificos, em escala minima
de 120 t/més de frutos processados.

Missao: Proporcionar o desenvolvimento de atividades extrativas e agroindustriais de
babagu, gerando renda complementar aos cooperados do sistema, e
viabilizando a colocacdo de produtos sustentadveis no mercado nacional,
minimizando impactos ambientais especialmente na regido amazonica do

Médio e Baixo Madeira.

Valores: Que o sistema preze pelos seguintes valores:

- Sustentabilidade nos procedimento de extracédo e agroindustrializacéo;
- Etica nas relages comerciais e cooperativas;

- Transparéncia nas informacdes;

- Oferta de produtos ecologicamente adequados ao mercado consumidor.

Fonte: Foccu’s, 2014.

4.1 Estratégias a desenvolver:

Orientados pelas diretrizes organizacionais, definem-se a seguir as estratégias base
para atuacdo do sistema agroindustrial. Frisa-se que tais definigdes sdo sustentadas por estudo
técnico de mercado e de capacidades produtivas do grupo envolvido. A proposta macro

estratégica advém da relacdo entre oportunidades e ameacas mercadologicas, com as forcas e

fraquezas do sistema cooperativo.

ALTERNATIVAS MERCADOLOGICAS

MACRO ESTRATEGIA

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

FOCO ESTRATEGICO

OBSERVACOES/RECOMENDACOES

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

cooperados;

- A extragdo e oferta de frutos devem ser priorizadas para os cooperados regionais do
sistema. Considerando as complicacfes logisticas da regido de abrangéncia, a
cooperativa deve oferecer servicos de coleta em entrepostos localizados em pontos
estratégicos, ja pensados pela agroindustria.

- Realizar compra de
MP de extrativistas
independentes, apenas
em situacéo de
complementacédo
industrial;

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

- Centralizar compras
via cooperativa;

- Evitar terminantemente a presenca do atravessador como agente de aquisi¢do das
MPs, uma vez que sua interferéncia eleva os custos da cadeia e inibe ganhos
logisticos pelos servicos da prépria cooperativa. Aquisicdo deve ser feita por meio de
comprador qualificado.

- Processamento deve
ser realizado com foco
em atendimento ao
comeércio industrial e ao
comércio varejista
regional;

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

. Comércio Industrial: 84,26% do volume produzido, representando 58,54% do
faturamento. IndUstrias de expressivo beneficiamento de babacu, industrias de ragdes,
industrias cosmeéticas e afins;

. Comércio varejista: 15,74% do volume produzido, representando 41,46% do
faturamento. Especialmente para os produtos carvao granulado e mesocarpo refinado.

6
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- Manter escala produtiva no seguinte alinhamento:
SUBPRODUTO | %VOLUME | %VENDAS COME@S‘Q'I‘_FZ'ZC A0
- [ LBiomassa 69,5% 19% COMERCIAL INDUSTRIAL
- Priorizar eStratificacao | wesocarpo bruto 6,1% 33% COMERCIAL INDUSTRIAL
mercadologica 15 yesocarpo refinado: 4% 33,5% COMERCIAL VAREJISTA
apontada pelo estudo; |7 57 57 ro: 3,5% 13,9% COMERCIAL INDUSTRIAL
5.0leo Refinado: 0,9% 11,9% COMERCIAL VAREJISTA
6.Torta: 4,3% 104% | COMERCIAL INDUSTRIAL
7.Carvio Granulado: 11,7% 8% COMERCIAL VAREJISTA

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

- Evitar terminantemente a presenga 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. Para produtos com destinagcdo a clientes
industriais, prezar por vendas diretas. Para produtos com foco varejista, formalizar
parcerias com distribuidoras especializadas nos produtos alvo.

Fonte: Foccu’s, 2014.

A seguir sdo apresentadas condicionantes estratégicas,

informacdes que se

consolidam como itens criticos a serem considerados para que a alternativa de negécio seja

possivel.

CONDICIONANTES ESTRATEGIAS

DESCRICAO

OBSERVACOES

- Foco para atendimento industrial com

O uso do apelo “sustentavel” para agregagdo de valor e

operacionalizacdo em  formato  de elevagdo mercadolégica do sistema pode ser explorado,

commodities: porém ndo proporciona manutencdo industrial. Pensamento

' corporativo deve estar alinhado a venda em expressivos

volumes, com custos de logistica reduzidos.

- Articular  junto as entidades | Conforme experiéncia de empresas e profissionais

competentes 0 planejamento de | referéncia na cadeia, a caracteristica extrativa, bem como o

. ~ . - acesso a babacuais em locais privados, devem ser discutidos

I(igl_s(ljagaoes que potencializem a e legislados. Historicamente tais entraves inibiram melhores
ativigade,

ofertas de matéria-prima para evolucdo da cadeia.

- Explorar caréter sustentavel do sistema
cooperativo para acesso a projetos
especificos;

Uma vez que, em se falando de mercado privado, o apelo
sustentavel ainda ndo faz frente as condicbes de
precificacdo, esta vertente pode ser explorada para o acesso
a projetos destinados a esse fim.

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

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

- Antecipar estratégias para estocagem de
produtos em periodos de baixa safra;

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

- Implantar pagamentos diferenciados em
funcédo da qualidade de frutos adquiridos;

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

- Foco em parceria com inddstrias

N&o apenas pelo porte industrial das empresas referéncia,

v
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referéncia na atividade — atendimento | mas especialmente por seu dominio da cadeia de consumo
industrial: empresarial, ha a necessidade de manutencdo de parcerias

que foquem a oferta de produtos semi-processados.

- Verificar a possibilidade de | Pela caracteristica de expressivos volumes que possui a

implantacdo de entreposto expedidor em atividade, a m_anuten_(;éo de entreposto Iogistigo em Porto

Porto Velho: Velho sera diferencial para minimizar os impactos de
! competitividade gerados pela regido de producdo primaria.

- Manter alinhamento contratual com | Historicamente o publico produtor regional é acostumado as
cooperados  para.inibir assédio - de | o ooperativo. Para aue s evite
. i i ivo. u Vi
atravessadores; condicdo, deve-se estabelecer vinculo  contratual,
pagamentos justos e frequéncia de aquisi¢cbes e pagamentos.

- Manter comité de mercado para|A maior proporcdo dos subprodutos gerados na atividade

acompanhamento continuo de oscilacdes possui carateristica concorrencial em alto grau com
e novas oportunidades: produtos substitutos, geralmente de origem internacional. A

manutencdo de comité de mercado € estratégia adequada
para a antecipacdo de ameacas e oportunidade passiveis.

- Manter foco em novas tecnologias para | A rusticidade extrativa e de processamento do fruto torna-o

quebra e aproveitamento do fruto; menos competitivo que produtos substitutos. A constante
’ evolucdo tecnologia de instrumentos que customizem e

acelerem o processo de quebra, pode ser diferencial no
setor.

- Planejar acdes que proporcionem Considerando que o sistema agroindustrial possivelmente
envolvimento familiar nas acoes sera ocioso em sua capacidade planejada, o envolvimento

. familiar nas atividades extrativas é fator determinante para
extrativas. P

alavancar a oferta de frutos por ocasido de venda.
Fonte: Foccu’s, 2014.

Sob orientacdo das diretrizes, e embasados pelas definicbes macro estratégicas,
definir-se-do a seguir as metas e acGes operacionais necessarias para alcance dos objetivos
tracados. A fim de customizar a implantagdo, compreensdo e aplicacdo das propostas, tais
definicBes serdo constituidas em 02 (duas) perspectivas principais: FINANCEIRAS e
MERCADOLOGICAS.

5. PERSPECTIVA FINANCEIRA

Corroborando com indicativos técnicos advindos de pesquisa de mercado, as
perspectivas financeiras previstas possuem temporalidade definida em prazo de 18 (dezoito)

meses, sendo este o0 periodo projetado para este primeiro ciclo estratégico de negécios.

Os quadros a seguir expressam todos os direcionamentos quantitativos, financeiros e
estrategicos considerados e pretendidos para alcance pelo sistema agroindustrial no periodo
considerado. Uma vez que a producdo considera aproveitamento integral do fruto, com amplo
leque de derivados, as projecBes indicam proporcionalidades estratégicas para producdo e
venda, conforme orientacbes do estudo de mercado. Primeiramente apresentam-se 0S

quantitativos e valores utilizados como base dos calculos comerciais do negocio.
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QUANTITATIVOS PARA BASE NEGOCIAL / CAPACIDADE REALISTA DO SISTEMA

DESCRICAO VALOR UNIDADE

Processamento diario 5,45 t
Dias/més/producdo 22 dias

Processamento més 120 t

Custo da MP em relagdo ao Fat. Bruto 7,80% t

Fonte: Foccu’s, 2014.
VALORES DE MERCADO / SUBPRODUTOS POTENCIAIS
SUBPRODUTO VIA COMERCIAL VALOR UNIDADE

Babacu inteiro Compra RS 110,00 t
Biomassa Venda industrial RS 400,00 t
Oleo bruto Venda industrial RS 5.833,33 t
Oleo refinado Venda varejo RS 20.000,00 t
Torta / Farelo Venda industrial RS 3.500,00 t
Mesocarpo Bruto Venda industrial RS 800,00 t
Mesocarpo Refinado Venda varejo RS 12.000,00 t
Carvdo granulado Venda varejo RS 1.000,00 t

Fonte: Foccu’s, 2014.

A seguir apresentam-se informagbes com a proporcdo calculada para acgdes de

beneficiamento do empreendimento, projetando volumes de produgdo e venda para cada

subitem, além das destina¢Ges comerciais indicadas pelo estudo de mercado (ja calculadas em

volume totalizado). Frisa-se que tais percentuais de uso da composi¢do do fruto advém de

materiais referéncia indicados em estudo prévio, mantendo alinhamento deste plano com a

realidade operacional ja vivenciada por outras empresas e institutos de pesquisa.

APROVEITAMENTO INTEGRAL DO FRUTO / PROPORGAO DE SUBPRODUGAO

Parte Fruto % o Subproduto et . VO_I S || Vo e RS AT
composigdo transformagdo| produzido t/més més
Epicarpo 12,60% Biomassa 100% 15,12 Cl RS 6.048,00
Biomassa 50% 12,24 Cl RS 4.896,00
Mesocarpo | 20,40% Mesocarpo Bruto 30% 7,34 Cl RS 5.875,20
Mesocarpo Refinado 20% 4,90 cv RS 58.752,00
Oleo Bruto 40% 4,18 Cl RS 24.359,99
Améndoa 8,70% Oleo Refinado 10% 1,04 cv RS 20.880,00
Torta 50% 5,22 Cl RS 18.270,00
Biomassa 80% 55,97 Cl RS 22.387,20
Endocarpo | 5830% 1~ 50 Granulado 20% 13,99 oV |RS 13.992,00
TOTAIS 100,00% 120 t RS 175.460,39
* Cl: Comercial Industrial / CV: Comercial Varejo
Fonte: Foccu’s, 2014.
VENDA POR CANAIS ESTRATEGICOS
CANAL Cl Ccv TOTAL
VENDA RS 100.411,18 RS 72.744,00 RS 173.155,18
%VENDA 57,99% 42,01% 100%
VOLUME 101,11 18,89 120
%VOLUME 84,26% 15,74% 100%

Fonte: Foccu’s, 2014.
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O resultado operacional-financeiro das projec6es indicadas por este plano, consolida-
se na apresentacdo seguinte, as quais consideram atuacdo alinhada as premissas e

condicionantes apontadas pelo estudo prévio:

Fluxo realista - considerando capacidade mercadoldgica do sistema

Custo MP por ciclo /180 t (RS Por més Por ano
110,00 t): RS 13.200,00 RS  158.400,00

Receita bruta: SO Por ano
’ RS  175.460,39 RS 2.105.524,63

Custo geral de operagdes e Por més Por ano
processamento: RS 130.677,52 RS 1.568.130,20

Lucro sistema cooperativo (estima- Por més Por ano
se 18% da RB): RS 31.582,87 RS 318.355,32

Lucratividade retida conforme

Estatuto (16%) RS 5.053,26 RS 50.936,85
Lucro quwdiii;ﬁ Distribuicao RS 26.529,61 RS  267.418,47

Fonte: Foccu’s, 2014.

O atingimento de tais niveis comerciais/vendas incidirdo no seguinte retorno
financeiro aos cooperados envolvidos (conforme demonstrado na tabela a seguir), excluindo-
se interferéncias de rendas e/ou custos ndo operacionais advindos de fontes alternativas.
Destaca-se a uso de base cooperativa com 50 membros efetivos para projecdes, sendo este o

quantitativo realista conforme estruturacéo projecional.

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

T Ciclos Meses t/ano t/més Valor pago Lucros Anuais p/ | Ganhos Mensais
més ano MP/més Cooperado por Cooperado
120 1 12 1.440 120 RS 13.200,00 | RS 267.418,47 XXX
Ne cooperados 50 28,80 2,40 RS 264,00 | RS 5.348,37 RS 709,70

Fonte: Foccu’s, 2014.

Considerando as acGes rotineiras de acesso a mercado (detalhadas em capitulo
especifico), as quais contemplam medidas concorrenciais, aproximagdo comerciais e outras,
prevé-se um atingimento progressivo do faturamento estimado. As projecdes explicitas a
sequir, contemplam tal progressdo em temporalidade semestral, mantendo alinhamentos
padronizados para calculos, bem como nuances sazonais de comercializacdo. Tal projecdo

permite a estimativa pontual de NCG (necessidade de capital de giro) por semestre.

10
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ITEM PREVISTO Até 6° més Até 12° més Até 18° més
% d?. meta total (para 45% 80% 100%
periodo de 24 meses)
SRR MEEE] R$ 78.957,18 R$ 140.368,31 R$ 175.460,39
esperado
Aquisi¢do mensal de MP R$ 5.940,00 R$ 10.560,00 R$ 13.200,00
Custo operacional mensal R$ 58.804,88 R$ 104.542,02 R$ 130.677,52
Renkilidad el R$ 14.212,29 R$ 25.266,30 R$ 31.582,87
prevista
Venda_l necessaria / 54t 96 t 120 t
quantidade mensal
Valor PE mensal R$ 23.664,54 R$ 23.664,54 R$ 23.664,54
20 t/més 20 t/més 20 t/més
NCG Semestral R$ 212.054,65 R$ 658.932,10 R$ 807.825,12
(capita| de giro) (100% MP+CO 03 meses) (50% MP+CO 06 meses) (30% MP+CO 06 meses)
- de terceiros - - proprio - - proprio -
Venda necessaria por 54t 96 t 120t
modais de clientes Cl (84,26%): 45,5t Cl (84,26%): 80,9 t Cl (84,26%): 101,1 t
comerciais CV (15,74%): 8,5t CV (15,74%): 15,1 t CV (15,74%): 189 t

Fonte: Foccu’s, 2014.

6. PERSPECTIVA MERCADOLOGICA

Esta etapa do plano de mercado constitui-se como a mais relevante para o contexto
comercial. Uma vez que se trata de linha Unica de produtos, e a fim de customizar as
definicbes técnicas necessarias,

elencar-se-a em quadro unificado as informacdes

mercadoldgicas selecionadas para implantacéo.
Embasados pelos fundamentos dos 4 P’s, a tabela unificada prevé defini¢des dos

produtos efetivos, precificacBes praticadas, pracas e clientes de abrangéncia, estratégias de

promocdo e inser¢do no mercado, além de politicas de crédito e faturamento para as vendas.

11
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TABELA RESUMO - ESTRATEGIAS COMERCIAIS

COMERCIAIS LINHA — A/ INDUSTRIAL LINHA - B/ VAREJISTA .
EERNCOES (foco em atendimento interestadual) (foco em atendimento estadual) FERIETE
ESTRATEGICAS
Definicdes Basicas
- Biomassa - R$ 400,00/ t - Mesocarpo Refinado - R$ 12.000,00 / t - Valores indicados seguem analise mercadoldgica
Produtos - Oleo bruto - R$5.833,33/t - Carvéo granulado - R$ 1.000,00/t realizada em periodo da pesquisa, devendo ser

- Torta / Farelo - R$ 3.500,00/t - Oleo refinado — R$ 20.000,00 / t continuamente atualizados com as oscilages de
- Mesocarpo Bruto - R$ 800,00/t custo e concorréncia.

Publico-Alvo final
dos produtos

- Pecuaristas de médio e grande portes;

- Consumidores de classes B e C com foco em
alimentacdo organica;

- Consumidores de classes B, C e D com foco no uso
de cosméticos a base dleos vegetais;

- Industrias de transformac&o.

- Consumidores das classes B, C e D, com foco em
rotina alimentar organica.

- Clientes posicionados em classes estratégicas para
o0s resultados de atuacdo da cooperativa. Foco na
exploragdo do valor agregado e sustentabilidade da
cadeia. Recomendagdo de que se priorize
aproximagdo com industrias  pioneiras  para
escoamentos iniciais.

Canais de
Comercializagao

- Processadores de subprodutos de babagu;

- Industrias de nutri¢do animal;

- Inddstrias alimenticias;

- Inddstrias de cosméticos;

- Empresas com necessidade de biomassa para
queima industrial.

- Varejos de pequeno e médio portes nas zonas
centrais.

- Linha Industrial: manter foco na busca por clientes
e parcerias comerciais interestaduais, considerando
alinhamento a pesquisa de mercado;

- Linha Varejista: iniciar atividades comerciais com
foco em varejos estaduais, por meio de vendedor
externo da cooperativa.

Venda necessaria por
produto /
12 Etapa (até 6° més)

69,4% - 37,5 t/més
3,5% - 1,9 t/més
4,4% - 2,3 t/més
6,1% - 3,3 t/més

- Biomassa -

- Oleo bruto -

- Torta / Farelo -

- Mesocarpo Bruto -

4,1% - 2,2 t/més
11,7% - 6,3 t/més
0,9% - 0,49 t/més

- Mesocarpo Refinado -
- Carvao granulado -
- Oleo refinado -

Venda necessaria por
produto /
22 Etapa (até 12° més)

69,4% - 66,6 t/més
3,5% - 3,4 t/més
4,4% - 4,2 t/més
6,1% - 5,9 t/més

- Biomassa -

- Oleo bruto -

- Torta/ Farelo -

- Mesocarpo Bruto -

4,1% - 3,9 t/més
11,7% - 11,2 t/més
0,9% - 0,87 t/més

- Mesocarpo Refinado -
- Carvdo granulado -
- Oleo refinado -

Venda necesséria por
produto /
3% Etapa (até 18° més)

- Biomassa -

- Oleo bruto -

- Torta / Farelo -

- Mesocarpo Bruto -

69,4% - 83,3 t/més
3,5% - 4,2 t/més
4,4% - 5,2 t/més
6,1% - 7,3 t/més

4,1% - 4,9 t/més
11,7% - 14,0 t/més
0,9% - 1,08 t/més

- Mesocarpo Refinado -
- Carvdo granulado -
- Oleo refinado -

- Linha Industrial: foco na busca que clientes que
contemplem volume de vendas necessario;

- Linha Varejista: considerar volumes de pedido
minimo e localizacdo estratégica para montar
portfélio de clientes. Primeira etapa focar em PVH.
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Politicas de Crédito

Limites de crédito

- Indeterminado, foco no volume de vendas.

- Mesocarpo Refinado - R$ 3.000,00 / 250 kg
- Carvédo granulado -  R$ 1.500,00/ 1.500 kg

- Definicdo de valores alinha-se a precificacdo,
volume médio de compras e prazos de cobranca

por cliente praticados.
Parcelamentos / - Clientes industriais: até 30 dias; - Varejos: avista/ até 15 dias; - Definicdo de parcelamentos alinham-se a
Prazos frequéncia média de reposicdes e tipo de canal.
Formas de - A vista: cheque / boleto CNR; - A vista: cheque / boleto CNR; - Preza-se pela seguranga financeira e deve-se
- Prazo: boleto COB. - Prazo: boleto COB. considerar analise prévia de dados cadastrais para
Pagamento inicio efetivo de vendas.
Pedidos Minimos/ | - Indeterminado, foco no volume de vendas. - Mesocarpo Refinado - R$ 300,00/ 25 kg - Definicdo de pedidos minimos alinham-se a
N - Carvdo granulado -  R$ 250,00/ 250 kg precificacdo, volume médio de compras e prazos de
por mes cobranca praticados.

Comissionamentos

- Se realizadas por gerente comercial: até 1%;
(foco exclusivo por venda via gerente de carteira)

- Se realizadas por vendedor externo: até 5%;
(foco exclusivo por venda via vendedor externo)

- Para vendas realizadas diretamente por gerente
comercial, deve-se considerar que 0 cargo preveja
salario fixo. Para vendedor externo, praticar sistema
de ajuda de custos + comissionamento.

Ac0des Promocionais

Acdes Institucionais

- Visitas presenciais a estabelecimentos previamente
identificados como potenciais — foco interestadual;

- Elaboracdo de materiais de apoio para identificacao
e prospecgdo de canais (apresentacdo empresarial e
comercial);

- Participacdo em feiras nacionais especializadas nos
produtos da linha, preferencial como expositores;

- Obtencéo de certificacdo que valide o sistema como
sustentavel perante os stakeholders.

- Visitas presenciais a estabelecimentos previamente
identificados como potenciais;

- Elaboracdo de materiais de apoio para identificacéo
e prospeccdo de canais (apresentacdo empresarial e
comercial).

- Foco das ag¢Bes na prospeccdo de clientes em fases
estratégicas e pré-definidas.

Acdes de Marketing
focada aos canais

- Mailing semanal / foco promocional;

- Carta de regularidade semestral,;

- Recep¢do de clientes em inddstria com foco na
agregacdo de valor.

- Mailing semanal / foco promocional;
- Carta de regularidade semestral.

- Foco das acBes na manutengdo de relacionamento
com canais de comercializacdo, além da constante
expectativa de aumento na venda por canais.

Acdes de Marketing
focada aos
consumidores

- N&o ha.

- MKT externo: outdoor estrategicamente lotado em
zonas com fluxo do publico de interesse;

- MKT interno: Banner e panfletos em PDV;

- MKT interno: Promotor de vendas em PDV.

- Foco das acgdes na aproximacdo e divulgacdo da
marca perante consumidores finais, tornando o
produto e seus valores agregados conhecidos pelo
publico alvo.

Fonte: Foccu’s, 2014.
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7. ORIENTACAO PARA CADASTRAMENTO DE TERCEIROS

Este item do plano apresenta orientacGes para elaboracdo de cadastros comerciais, 0s
quais permitirdo: manutencdo das informacgdes de terceiros no SIG da empresa, coleta de
dados para aprovacgdes cadastrais, base de dados para a¢es de comunicacdo e fortalecimento

de vendas, entre outros.

7.1 Cadastramento de varejos

- Regras para aprovacdo cadastral
- Tempo de fundacéo superior a 12 meses;
- Tolerancia de até 03 (trés) restritivos ativos leves / protestos;
- Auséncia de restritivos ativos medios;
- Auséncia de restritivos ativos graves.
- Documentos para confeccdo de cadastro

- Cartdo CNPJ;
- Copia da Ultima alteracdo contratual ou consolidacdo contratual da empresa;
- Declaracdo de faturamento dos ultimos 12 meses;

- Ficha cadastral devidamente preenchida.
Fonte: Foccu’s, 2014.

Casos extraordinarios estdo obrigatoriamente sujeitos a andlise e aprovacdo da
diretoria da AGROINDUSTRIA, com base no conhecimento e caracteristicas relacionais do

cliente.

7.2 Cadastramento de clientes industriais

- Regras para aprovacdo cadastral
- Tempo de fundacéo superior a 24 meses;
- Tolerancia de restritivos ativos leves / protestos;
- Tolerancia de restritivos ativos médios;
- Tolerancia de até 02 (dois) restritivos ativos graves.
- Documentos para confeccdo de cadastro

- Cartdo CNPJ;
- Copia da Ultima alteracdo contratual ou consolidagdo contratual da empresa;
- Declaragéo de faturamento dos Gltimos 12 meses;

- Ficha cadastral devidamente preenchida.
Fonte: Foccu’s, 2014.
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Casos extraordinarios estdo obrigatoriamente sujeitos a andlise e aprovacdo da
diretoria da AGROINDUSTRIA, com base no conhecimento e caracteristicas relacionais do

cliente.
8. ESTRUTURA ORGANIZACIONAL DA AGROINDUSTRIA

A definicdo estrutural de fungdes e atribuices necessaria ao plano em
desenvolvimento refere-se ao organograma basico da agroinddstria. Considerando que a
organizacdo ainda ndo possui uma departamentalizacdo formal (mesmo ja estando aberta e
ativa), e sendo esta caracterizada pela estrutura cooperativa, serdo atribuidas a seguir as
funcdes béasicas conforme necessidade operacional do negécio. Quando do avancar das acbes

rotineiras, a administracdo do empreendimento realizara as adequacdes necessarias.

A fim de facilitar a compreensdo e considerando a estrutura do negocio, a base de
funcgBes € simples e objetiva. A estrutura é escalonada em sistema linear, com consequente
poder de alcadas e decisdes no sistema “top-down”, ou seja, as decisdes partem dos cargos

mais elevados para 0s menos elevados.
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Diretor Presidente

Staff /
Consultoria

Diretor de producéo

Comprador MP

Operacional
processamento

Contabilidade Diretor

comercial

Assistente
administrativo

Vendedor PA Assistente comercial

Fonte: Foccu’s, 2014.
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- Diretor Presidente: posicdo ocupada pelo presidente eleito conforme estatuto da

cooperativa. Cabe a este a tomada de decisdes estratégicas, e 0 gerenciamento da organizacao
em todo o seu contexto. Possui poder decisorio, em concomitancia com demais diretores,
sobre qualquer area, bem como sobre qualquer colaborador da organizacdo. Sob sua
subordinacdo direta estdo os diretores de producdo, administrativo-financeiro e comercial da

organizacao.

- Staff / Consultoria: servico de apoio estratégico a direcdo geral da

organizacdo. Cabe ao staff orientar a diretoria quanto as acbes e
implementacdes estratégicas. Sua participacdo ocorrerd em momentos
pontuais conforme solicitacao contratualizada. N&o possui poder decisério em

qualguer dos niveis da empresa.

- Diretor de producdo: posicdo ocupada pelo diretor eleito conforme estatuto da

cooperativa. Cabe a este o gerenciamento das rotinas produtivas e de processamento, desde a
aquisi¢do de MP até a estocagem dos PA’s. Responde por quaisquer situa¢fes advindas dos
processos industriais da empresa, positivos ou negativos. Subordina-se ao diretor presidente e

tem como subordinados diretos o comprador de MP e os colaboradores de patio fabril.

- Comprador MP: funcdo estratégica que atribui a um colaborador, ou até

mesmo a pessoa do diretor comercial, a responsabilidade pela negociacéo e
aquisicdo de MP juntos aos produtores cooperados, produtores independentes
ou empresas de fornecimento interestadual. Sua atuacdo deve prezar pela

exclusdo do atravessador no cenario de aquisicoes.

- Operacional processamento: colaboradores contratados e subordinados ao

diretor de producéo, que integrardo equipe de processamento industrial da

cooperativa.

- Diretor administrativo-financeiro: posicdo ocupada pelo diretor eleito conforme

estatuto da cooperativa. Cabe a este o gerenciamento das rotinas administrativas,

operacionais, financeiras e contébeis da organizacdo. Responde por quaisquer informacées
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gerenciais e financeiras da empresa, incluindo prestacdes de contas. Subordina-se ao diretor

presidente e tem como subordinados diretos o assistente administrativo e o staff contabil.

- Assistente administrativo: posi¢cdo ocupada pelo assistente contratado para

suporte administrativo. Cabe a este 0 apoio nas rotinas administrativas e

financeiras da cooperativa. Subordina-se ao diretor administrativo-financeiro.

- Staff / Contabilidade: servico de apoio contdbil a direcdo administrativa-
financeira da organizacdo. Cabe ao staff orientar a diretoria quanto as ac6es
e registros financeiros, tributarios, notariais e afins. Sua participacédo deve ser
continua e contratualizada. N&o possui poder decisério em qualquer dos niveis

da empresa.

- Diretor comercial: posicdo ocupada pelo diretor eleito conforme estatuto da

cooperativa. Cabe a este 0 gerenciamento das rotinas comerciais da empresa, prezando pela
aplicacdo das regras e diretrizes comerciais, bem como sendo responsavel pela implantacdo e
controle das estratégias mercadoldgicas definidas por este plano. Responde por quaisquer
situacOes advindas dos processos comerciais da empresa, positivos ou negativos. Subordina-
se ao diretor presidente e tem como subordinados diretos o (s) vendedor (s) e assistente

comercial.

- Vendedor PA: posicdo ocupada por vendedor contratado da cooperativa,

podendo esta funcdo ser exercida pelo proprio diretor comercial. Cabe a este
0 gerenciamento das rotinas de identificagcdo, prospeccdo e manutencdo de
clientes varejistas, incluindo venda, expedicdo de pedidos, controles,
cumprimentos de prazos de entrega e gestdo de qualidade das vendas e pds-

vendas. Subordina-se ao diretor comercial.

- Assistente comercial: posicdo ocupada pelo assistente comercial da

cooperativa. Cabe a este 0 apoio ao diretor comercial e ao vendedor, bem
como acompanhamentos dos pedidos em processo de expedic&o. E responsavel
por assegurar que os pedidos sejam acompanhados desde a entrada em

sistema até a expedicdo aos clientes.
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9. CRONOGRAMA DE ACOES

Em alinhamento as estratégias e operacionaliza¢des previstas neste plano de mercado,
cabe o desenvolvimento do cronograma de agdes para implantagdo, o qual estipulard o
sequencial de atividades e seus respectivos prazos de execucdo. O cronograma deve ser

gerenciado pelo diretor da organizacéo, responsavel pela implementacéo das acoes.
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5 FRENTE ATIVIDADE / ACAO PRAZO RESPONSAVEL INTEGEéEgES DA PRODUTO INDICADOR
= INICIO | FIM
Realizacdo de inventario florestal em . =
area delimitada para formagdo de matriz Diretor produ¢éo Dlretggﬁéﬁﬂgfao € Matriz de inventario NR/ER/RE
extrativa
Articulacdo junto a entidades e Diretores, gestor do
~ . representantes para discussdo de . . : e . .
01 ACOES PREVIAS | medidas legislatérias que  organizem Diretor presidente | projeto, esnt:?;des e | Projetos de lei e termos de acordo | NR/ER/RE
INSTITUCIONAIS | atividade extrativa do babacu consu
Articulagdo junto & potenciais parceiros Diretores, geStolf do
para possivel implantacéo de entreposto . . projeto, consultor ) NR/ER/RE
expedidor na éarea urbana de Porto Diretor presidente especializado e / !
Velho parceiros
Reunido entre diretoria da cooperativa e Diretores, gestor do
consultoria/mantenedores | para Diretor presidente | projeto e consultor - NR/ER/RE
discussdo das informacgdes criticas de especializado
. negécio
DEFINICAO | |dentificacio prévia de potenciais . ~ Listagem prévia com potenciais
02| FORMALDAS | fomecedores externos — regionais e/ou Diretor produc&o Dwetgcr)rp‘);ﬁ(ljtg:;aO € fornecedores / quantidades e NR/ER/RE
PLRl(N)g'LL\J'IS'OES interestaduais precos
. ~ i Itor =
Aprovagao das linhas definidas Diretor produgéo D'reetggzséieallic;ar];g to Aprovagéo formal NR/ER/RE
. ~ i Itor =
Aprovagéo dos produtos definidos Diretor produgéo Dlre(:g;eeiieaﬁ;;dsg to Aprovagéo formal NR/ER/RE
Diretor comercial, .
Preparacdo das tabelas técnicas de : . . . Tabelas desenvolvidas e RE
precificagéo LINHA INDUSTRIAL Diretor comercial aSS'S;eg‘;ﬁscuoltrgrerc'al preenchidas NR/ER/
Diretor comercial T ;
~ 5 acni ) X N abelas desenvolvidas e
PREPARAGAQ | Preparacdo das tabelas técnicas de Diretor comercial | assistente comercial hid NR/ER/RE
03| DASTABELAS precificagdo LINHA VAREJO e consultor preenchidas
TECNICAS Preparacdo das tabelas técnicas de _ : Tabelas desenvolvidas e
~ Diretores e consultor
producéo primaria — escala de producéo Diretor producdo . . NR/ER/RE
especializado preenchidas
e entrega de cooperados
Inclusdo das tabelas no plano . . Diretor comercial e . p
. : i NR/ER/RE
operacional Diretor comercial assistente comercial Plano com tabelas incluidas / /
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Apresentagdo e analise do plano

Diretores, gestor do

| semiestruturado aos cooperados Diretor presidente | projeto, cooperados e Apresentacdo em PowerPoint NR/ER/RE
ESTRUTURAGAO ___consultor
BASICA DE Definicho da logistica operacional- Diretores, gestor do
04 | OPERAGOESE |logistica para o fluxo: compra-processo- Diretor presidente | projeto, cooperados e | Fluxograma de operacdes fabris NR/ER/RE
APROVACAO DO | venda consultor
PLANG Formalizacdo versdo final do plano Diretor comercial,
operaciongl P Diretor comercial | gestor do projeto e | Plano operacional em versao final | NR/ER/RE
consultor
Diretor [ Dirtores, gestor do
SELECAOE definicbes estratégicas da equipe de ad?::gfé?:glo' projetoéocnosoﬁ)teor?dos e ) NR/ER/RE
05| DEFINICAO DA |trabalho : : u
EQUIPE L - Diretor . .
Formalizagdo e contratualizagdo da . . Diretor adm-finan e . .
equipe de trabalho adm|n|stre_1t|vo- consultor Organograma da equipe comercial | NR/ER/RE
financeiro
Reunido entre diretoria da cooperativa e :
; consultoria  / mantenedores  para Diretor presidente Dlre.totres, gestoitdo - NR/ER/RE
06 'N|C'OI';A?RMAL formalizar start operacional do plano projeto e consultor
IMPLANTACAO Apresentacédo do plano de mercado aos Diretores,
colaboradores da empresa (visdo Diretor presidente | cooperados, gestor Apresentacdo em PowerPoint NR/ER/RE
basica) do projeto e consultor
Desenvolvimento de estruturas e artes Diretor comercial,
dos materiais previstos no plano Diretor comercial | assistente comercial Artes desenvolvidas NR/ER/RE
SRR e consultor
¢ N Diretor Diretor adm-finan,
07| DEMATERIAIS | Contratacdo de empresa  para administrativo- assistente - NR/ER/RE
DE APOIO E MKT | elaboragdo dos materiais . . - -
financeiro administrativo
Confecgdo de estoque minimo para . . Diretor comercial, . .
inicio das agdes previstas Diretor comercial assistente comercial Materiais produzidos NR/ER/RE
Projecdo e contratagdo de empresa Diretor Diretor adm-finan e
JEGA0 ¢ P administrativo- Propostas e projetos piloto NR/ER/RE
- especializada . . consultor
08 IMPLANTACAO financeiro
DE SIG Implantacdo e treinamento para uso do Diretor Diretor adm-finan e
SIG pelos usudrios alvo ad;?r:g:férea;:g/o- empresa contratada SIG com alteragbes executadas NR/ER/RE
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Planejamento de instrumentos e

Diretores, gestor do

materiais para treinamento da equipe Consultores ot It Materiais prontos para atividade NR/ER/RE
comercial, administrativa e operacional projeto e consulftor
TREINAMENTO | Treinamento prévio dos diretores da Diretores, gestor do ~ .
09 DA EQUIPE cooperativa Consultores projeto e consultor Apresentacao em PowerPoint NR/ER/RE
Treinamento das equipes comercial Diretores,
administrativa e operacional : Consultores colabo.radores, gestor Apresentacdo em PowerPoint NR/ER/RE
do projeto e consultor
Pesquisas preliminares para Diretor comercial,
identificacdo de canais de Diretor comercial | assistente comercial - NR/ER/RE
10 IDENTIFICACAQO | comercializagéo e consultor
DE CANAIS Listagem dos canais previamente Diretor comercial,
identificados conforme premissas do Diretor comercial | assistente comercial Lista de prospectos NR/ER/RE
plano e consultor
Mensuracdo para formagdo de estoque . ~ Diretor producéo e Tabela de estoque minimo
INiCIO DA minimo dos itens de cada linha Diretor produgéo consultor definida NR/ER/RE
PRODUCAO . . . ~ Diretor produgéo e
11| para ESTOQUE Start produtivo de estoque minimo Diretor producéo equipe operacional - NR/ER/RE
INICIAL i 3
Formacao de estoque inicial Diretor produgéo Diretor produgao € Estoque produzido NR/ER/RE
equipe operacional
. . Diretor presidente,
Abordagem aos canais identificados Diretor comercial diretor comercial
para parceria comercial ?eili:jeet(rz:e comercial, assistente Relatério de abordagens NR/ER/RE
12 PROSPECCAO P comercial e consultor
DE CANAIS . . i i . . .
Definicdo dos canais por linha Diretor comercial Dwgtor comercial € Listagem de canais definidos NR/ER/RE
assistente comercial
o : . . Diretor comercial e '
I . .
Contratualizac&o dos canais Diretor comercial assistente comercial Contratos firmados NR/ER/RE
Start comercial junto aos canais . . Diretor comercial e . .
13 INICIO EFETIVO | prospectados e contratados Diretor comercial assistente comercial Pedidos emitidos NR/ER/RE
DAS VENDAS . . . i i .
Inicio do fluxo de vendas Diretor comercial Diretor comercial e Vendas realizadas NR/ER/RE

assistente comercial

Fonte: Foccu’s, 2014.
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