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1. SUMARIO EXECUTIVO

Este plano de negocio teve por objetivo analisar a viabilidade financeira da
implantacdo do cultivo de Erva Mate Organica, abrangendo, inicialmente, 5ha (120 mil m2),
com objetivo de atender principalmente mercados internacionais por meio de revenda da

producdo direta das folhas da planta, para empresas importadoras deste insumo.

O terreno mencionado tem medidas totais de 24ha (240 mil m2), sendo que atualmente
metade do mesmo ¢é reflorestado com madeira (Pinus) e é preciso aproveitar os 12ha restantes
(atualmente inutilizados), com uma cultura que gere pouco trabalho de manutencédo e traga
rentabilidade. Dai advém a ideia do plantio de erva-mate. Importante citar que o terreno esta
localizado na cidade de Bituruna/PR, sul do Parana. Esta € uma grande regido produtora de

erva-mate.
A ideia se apresentou interessante ao se considerar que:

e Possibilidade de usos multiplos da erva-mate, ndo somente como chimarrao;

e Dado seu bioma, esta planta s6 se reproduz No Brasil (especificamente Regido
Sul, parte de S&o Paulo e Minas Gerais), Paraguai, Uruguai e Argentina —
nenhum outro lugar do mundo consegue bioma favoravel para seu plantio;

e Exportacdo do produto tem aumentado nos ultimos anos, principalmente da
erva-mate organica, especialmente em paises com Estados Unidos e as
Arabias;

Um estudo elaborado pela Fundacdo CERTI e publicado pela Fundacdo Grupo
Boticério de Protecdo a natureza, corrobora que 0 consumo da erva mate tem aumentado nos
ultimos anos em virtude de novos usos atribuidos a esta planta, que ndo s6 para chimarrdo. A
erva-mate atualmente é bastante utilizada na industria cosmética além de que tem crescido a
exportagdo para paises como Estados Unidos e Emirados Arabes (grandes consumidores de
chd) (FUNDACAO CERTI, 2012. Volume I).

A expectativa era de que o cultivo da erva mate pudesse trazer um retorno mais rapido

em relacdo ao custo / beneficios de implantacdo, cultivo e manejo.

O que chamou a atengdo para o desenvolvimento deste plano de negocio foi

justamente a constatacdo do crescimento do uso dessa matéria prima (erva-mate) em
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mercados alternativos — além do consumo no chimarrdo — e 0 quanto a exportacdo desse
produto tem aumentado. Esse € um fator que, nos dias de hoje é muito relevante, uma vez que,
em um mercado onde a maioria dos segmentos tem manifestado a insatisfacdo quanto a
reducdo na comercializa¢do de seus produtos e servicos, o setor agricola, de modo geral, tem
experimentado um crescimento vertiginoso e o quesito produto organico faz toda a diferencga
no mercado. (FUNDACAO CERTI, 2012. Volume ).

Em resumo, a empresa que aqui se propds quer ser fornecedora de folhas de erva-mate
para empresas, nacionais ou internacionais, com foco na exportacdo desta matéria prima, que
tenham interesse em beneficia-la para os diversos consumos possiveis. Cabe esta empresa,

entdo, apenas o cultivar, colher as folhas e vende-las no periodo de colheita.

Descreveu-se como sua Missdo “oferecer erva-mate selecionada preocupada sempre
em promover uma vida mais saudavel” e como sua Visao (inicial) “Ser referéncia nacional no
plantio e cultivo de erva-mate organica para exportacdo”. Para isso, foram escolhidos os

seguintes valores:

e Compromisso com a qualidade
e Exceléncia no trabalho
e Integridade e Coeréncia

e Respeito a todos

Sua principal vantagem competitiva € a producdo de erva organica, algo que hoje na
cidade de Bituruna néo existe. Segundo a EMATER local, Biturna apenas produz erva-mate
plantada ou erva mate-nativa (exploracdo de pés nascidos na floresta), mas sem essa

preocupacdo com a qualidade organica do material produzido.

Para que isso tudo aconteca, constatou-se como tecnologia mais importante a
necessidade de investimentos em Pesquisa e Desenvolvimento, para aprimoramento geneético
da espécie. Porém, também se observou que a EMBRAPA poderia ser um parceiro
fundamental para este processo. O plantio e cultivo de erva-mate, apesar de ter tido uma boa
evolucdo, ainda é feito de maneira muito rastica, 0 que atenderia este primeiro momento de

implantacéo do projeto.

Por se tratar de uma empresa fornecedora de insumo, se definiu que a marca

estabelecida para ela “Ervas Peroni”, sendo uma abrevia¢do de sua razdo social. Dado 0
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mercado de atuacdo, ndo se identificou necessidade de desenvolvimento de uma marca

especifica, pois ndo trata-se da venda de um produto.

e Indicadores de Viabilidade:

Conclui-se, entdo, que os indicadores do empreendimento de erva mate organica e
suas porcentagens estdo proximos do desempenho setorial como um todo e seus resultados

correspondem as expectativas financeiras.

Porém ¢ inviavel do ponto de vista de retorno a curto prazo, visto que 0s primeiros 7
anos sdo praticamente de investimento no terreno, para entdo o retorno comecar a ser dado

por volta do 6° ano para frente.

No entanto, como se trata de um empreendimento familiar, com objetivo de tornar a
terra produtiva, com uma implementacdo mais moderada e sem expectativa de retorno

imediato, torna-se atrativo, considerando que:

» O trabalho e manutencdo da cultura de erva-mate ndo exige um trabalho
constante e é de facil administracéo.

* Apdbs a maturidade da planta, aproveita-se a colheita, ou seja, a partir de 7° ano
estimam-se que 0s custos caiam consideravelmente, aumentando a

rentabilidade.
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2. A EMPRESA - DESCRICAO GERAL

O plano é o cultivo de erva mate organica, sendo que “erva-mate” é o termo utilizado
para designar tanto a llex paraguariensis, planta da familia Aquifoliace, quanto o produto
obtido da transformacéo das suas folhas e seus ramos. E também chamada de cerveira, erva-
chimarrdo, mate-legitimo, chimarro, tereré ou simplesmente mate (FUNDACAO CERTI,
2012. Volume I).

A atividade de producdo da erva-mate € uma atividade tradicional, realizada em
grande parte por agricultores familiares. Devido a esses fatores, € comum a existéncia de

vinculos de confianca e parceria entre produtor e industria.

A atividade de exploracdo da erva-mate é praticada, de modo geral, em carater de
extrativismo com pouca profissionalizacdo. Ainda ndo ha uma organizacéo efetiva na cadeia
produtiva da erva-mate e nenhuma politica eficiente de desenvolvimento estratégico para o
setor, resultando em alto grau de individualismo, baixo nivel de difusdo de inovacGes e
tecnologias e pobre valorizacdo institucional do produto perante o mercado nacional.
(FUNDACAO CERTI, 2012. Volume ).

e A solucdo encontrada

Atualmente a erva-mate tem tido maior foco no consumo de chimarrdo. Porém, como
ja visto, vem crescendo seu consumo como chas e até mesmo em outros tipos de industrias,

como a de cosméticos. No entanto, é pouco difundida ainda a producédo orgénica desta planta.

Dado este contexto, propde-se a criagdo da “Ervas Peroni S.A.”, uma empresa que
trabalhara exclusivamente no plantio, cultivo, manejo, producéo, colheita e venda de folhas de
erva-mate organica. Ndo cabe a esta empresa beneficiar a erva-mate, transformando-a em

produto acabado para consumo final.

Também se pretende que a “Ervas Peroni” atue de forma integra, seguindo as
legislagBes e normas vigentes no pais no que tange mao de obra (em todas as fases da cadeia
produtiva), pesquisa e desenvolvimento, normas e certificacbes cabiveis para o cultivo

organico da planta, e outras que possam ser aplicaveis.
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e Identificacdo do negocio

Devido a pluralidade de configuracbes que a cadeia de producdo da erva-mate pode
assumir, bem como as variagcdes regionais de precos praticados, torna-se dificil estabelecer

uma analise de agregacéo de valor ao longo da cadeia que contemple todas as possibilidades.

Por isso, com o0 objetivo de viabilizar o cultivo da erva-mate organica, sendo este um
projeto empreendedor, utilizar-se-a as ferramentas de marketing para analisar seu mercado e

conquistar o mercado a fim de fidelizar a marca.

Segundo Philip Kotler (2000, p. 29), "marketing é a atividade humana dirigida para a
satisfacdo das necessidades e desejos das pessoas, através dos processos de trocas mercantis"

Segundo (SAMARA; BARROS, 2007, p.17) a pesquisa de marketing consiste em
projetos formais que visam a obtencdo, de dados de forma empirica, sistematica e objetiva
para a solucdo de problemas ou oportunidades especificas relacionadas ao marketing de

produtos e servicos.

Através desses conceitos cientificos que envolvem toda a administracdo
organizacional, é possivel identificar o mercado alvo, os concorrentes, fornecedores, processo
de venda a ser utilizado, clientes, e 0 posicionamento que nossa organizacao exercera sobre a

regido em que se instala.

e Visdo:

“Ser referéncia nacional no plantio e cultivo de erva-mate organica para exportacdo”.

e Missdo:

“Oferecer erva-mate selecionada preocupada sempre em promover uma vida mais

saudavel”.

Essa missdo oriunda dos estudos lidos que apresentam que a erva-mate € uma das
plantas nacionais mais ricas em antioxidantes, que previnem, ao sequestrar radicais livres, o
envelhecimento e doencas como o cancer. Além disso, a cafeina presente no extrato da erva-
mate é estimulante natural que ativa a circulagdo do sangue e diminui a retencéo de liquidos.

Existem diversas op¢Oes de bebidas a base de mate no mercado que exploram esses beneficios
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que a erva possibilita e ainda a incorporacdo do extrato de mate em cosméticos naturais, que
atuam na prevencdo do envelhecimento da pele através da acdo dos seus polifendis naturais.
Além disso, 0 extrato de erva-mate tem como componentes fitoquimicos as saponinas,
conhecidas como detergentes suaves para a pele e para o cabelo, limpando e tendo uma agao
bactericida, emulsificante e antioxidante, e taninos, que tem acgéo adstringente e cicatrizante.
(FUNDACAO CERTI, 2012. Volume ).

e Objetivos:

1. Criar uma empresa de cultivo de erva-mate organica;

2. Implantar o cultivo de Erva Mate Organica, abrangendo, inicialmente, 5ha
(120 mil m2) do terreno, com objetivo de atender principalmente mercados
internacionais por meio da venda da producdo de folhas para empresas
importadoras.

3. Tornar-se referéncia no plantio, cultivo, manejo e colheita de erva-mate

organica no pais;

e Valores:

Os valores de uma empresa traduzem a sua cultura organizacional, esta, no entanto,
formada pela Cultura de Gestdo (ligada a forma de conduzir processos) e pela Cultura de
Lideranca (diz respeito a forma de se gerir e liderar as pessoas), ambas definidas pelo board

empresa.

Por isso, torna-se fundamental traduzir esta cultura organizacional em valores que vao
permear todos 0s niveis dentro da empresa, transmitindo uma mensagem unica do “jeito de

ser” da empresa.

Entendendo que isso é fundamental e participando do pensamento acima, a “Ervas
Peroni S.A.” define que as frases as seguir traduzem seus anseios e expectativas, por tanto

seus valores:

» Compromisso com a qualidade
» Exceléncia no trabalho
» Integridade e Coeréncia
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» Respeito a todos

e Vantagens competitivas.

Para Zaccarelli (2000, p.152) “O perfil competitivo ¢ o conjunto das notas obtidas por
uma empresa em todos os seus fatores de competitividade, que sintetiza sua posicéo

competitiva em um determinado momento”.

A matriz de competitividade € elaborada através de trés variaveis, sdo elas: fatores de

competitividade, importancia dos fatores e avaliagdo em relacéo aos concorrentes.

Destaca-se como fator primordial de competitividade da “Ervas Peroni” a producao de

erva-mate organica.

e Tecnologia

O decorrer do ciclo produtivo da erva-mate os produtores utilizam insumos e
equipamentos em alta tecnologia de analise, no intuito de aumentar a producéo e a qualidade,
e para facilitar a manipulacdo da matéria-prima. Muitos utilizam fertilizantes e adubos

qguimicos e organicos para obter alta produtividade. (STURION et al., 2002)

Raramente o produtor busca desenvolver ou incorporar tecnologias novas que possam

tornar seu processo mais eficiente (ANDRADE, 2002).

As pesquisas cientificas sobre a erva-mate sdo desarticuladas e fortemente vinculadas
a realidades regionais, ndo havendo grandes esforcos de integracdo para producdo de

conhecimento aplicavel em larga escala.

Sturion et al. (2002, apud Embrapa, 2015) afirma que no futuro préximo
caracteristicas associadas a qualidade dos produtos da erva-mate deverdo ser considerados nos
programas de melhoramento genético da espécie. 1sso ja parece estar acontecendo, por meio
de projetos como o Cambona 4 e as pesquisas desenvolvidas por empresas como a Guayaki e
a Baldo.

Destaca-se que ainda necessitam de agrotoxicos para eliminar as pragas, e
herbicidas e equipamentos para controlar as plantas invasoras, garantir a manutencao do erval
para podar das arvores (CARMO,2007).
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e Marca

O exportador dara incentivos monetarios aos comerciantes por quatro razdes: para
convencer o varejista ou atacadista a estocar a marca, para convencé-lo a ter em estoque mais
unidades do que o habitual, para induzir os varejistas a promover a marca, expondo-a mais ou
reduzindo seu preco, e para estimular os varejistas e seus vendedores a aumentar a venda da

erva-mate.

O Grande potencial de continuidade da marca, com aumento da area de plantio e ainda
expansdo do cultivo em outras regides. Os objetivos da empresa ndo sdo apenas de curto
prazo, pois pretende ampliar suas atividades a médio e longo prazo, pois a marca é tipo

exportacéo.

e Mercados

O grande mercado atual da erva-mate ainda € para consumo do cha e chimarrdo. Além
disso, € um consumo extremamente regionalizado, tendo a quase totalidade dos seus
consumidores brasileiros nos estados de SC, PR, RS e MS. Quanto a outros paises, observasse
consumo mais expressivo de mate na Argentina, Paraguai, Siria, Alemanha e Uruguai, sendo

este Ultimo o principal importador do produto brasileiro.

e Fornecedores / consumidores

Embora secundarios, também sdo atores na cadeia produtiva da erva-mate 0s
fornecedores de insumos agricolas, de embalagens, de lenha (para a secagem), de substancias
aromaticas e de equipamentos industriais (sapecadores, misturadores etc). (FUNDACAO
CERTI, 2012. Volume I).

Como consumidores tem-se os mercados, mercearias e supermercados que vendem o

produto aos consumidores finais.

Sdo consumidores principais da erva-mate pessoas fisicas, adultas, que compram o

chimarrdo ou o cha para preparo em casa. Cabe ressaltar que, € um consumo altamente
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regionalizado, tendo sua principal concentragcdo nos estados produtores (em especial no Rio
Grande do Sul). (FUNDACAO CERTI, 2012. Volume ).

Os consumidores desta empresa serdo as empresas que beneficiam a folha da erva
mate: Empresas produtoras de produtos a base de erva-mate organica / Importadoras de erva-

mate organica.

No fim, o consumidor avaliara sua escolha e ficara satisfeito ou insatisfeito com a
mesma. A figura 1 abaixo ilustra como o consumidor avalia e decide em seu processo de

compras:

Figura 1 — Processo De Decisdo De Compra

Reconhecimento

Busca de Avaliacio de

de uma . .
. Informagoes alternativas: pré-
necessidade

compra

Avaliagdo pds-

Descarte Consumo L
« consumo « « Avaliacéo pos-

compra

Fonte: Baseado em Kotler (2000)

Em geral, o consumo da erva-mate no Brasil estd associada a fatores culturais. E
bebido predominantemente como chimarréo, em cuia apropriada a esse uso. As propriedades
funcionais do mate — como sua ac¢do antioxidante e estimulante — sdo pouco exploradas pela
industria ervateira, fazendo com que esses atributos ndo sejam percebidos como diferenciais
do produto. (FUNDACAO CERTI, 2012. Volume ).
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3. ANALISE DE MERCADO

O mercado da erva mate nos dias de hoje é disputado por diversas empresas, ou em

segmentos muito proximos tornando-se cada dia mais competitivo.

Para Churchill e Peter (2000), a anélise ambiental ajuda as organizacgdes a perceberem

suas oportunidades e ameacas.

Poucas organizagdes podem se dar ao luxo de limitar sua visdo do ambiente ao pais
em que estdo sediadas. Grande parte do crescimento econdmico de muitos paises
nos anos recentes resulta de exportac6es (nos Estados Unidos esse valor corresponde
a 70%). Até mesmo organizagdes que comercializam apenas localmente. podem ter
concorrentes globais. Os profissionais modernos de marketing precisam adotar uma
visdo global do ambiente externo. (CHURCHILL e PETER, 2000, p.27).

A ameaca de ser deslocado para a margem do mercado torna-se presente através da
criacdo de novas tecnologias e ferramentas que surgem rapidamente fazendo empresas
correrem 0 risco de se tornarem obsoletas, antiquadas ou simplesmente se limitando a um

mercado restrito.

Bastos e Torres (2003) entendem que o consumo de bebidas a base de erva-mate
remonta de centenas de anos e sua utilizacdo na medicina popular e por herboristas é
recomendada para artrite, dor de cabeca, constipacdo, reumatismo, hemorroidas,
obesidade, fadiga, retencdo de liquido, hipertensdo, digestdo lenta e desordens
hepéticas. As xantinas, cafeina, teobromina, a teofilina e os compostos fendlicos como &cido
cloro génico, acidos cafeico e flavonoides sdo responsaveis por varios dos efeitos
farmacologicos (BASTOS e TORRES, 2003, p. 82). E é neste sentido que se vé boa

oportunidade de atuacéo.

De acordo com Fiedler et. al, 2008 (apud Rigo et. al, 2014) apresentam que a
exploracdo de produtos florestais (ndo oriundos da atividade madeireira), tem crescido e
movimentado o interior do Brasil, pela sua representatividade social, econémica e ambiental,
pois esse tipo de atividade movimenta pequenas propriedades. No entanto, parece que ndo é
uma atividade sistematizada, dificultando acesso a informacdes (FIEDLER et. al, 2008 apud
RIGO et. al, 2014).
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Dados do Ministério da Agricultura em relacdo a produtividade, preco, exportagdo e
importacdo. Esse relatorio mostra que a ultima década se mostra estavel no que tange
quantidade produzida, vendida, preco etc. No entanto, nota-se que a exportacdo do produto
ndo é forte, tendo uma longa trajetéria de queda, sendo seu principal importado o Uruguai.
Apesar desta atividade mostra-se muito baixa na cadeia de venda e distribuigdo, os dados

mostram leve recuperacao de 2012 para ca.

Esse relatdrio conclui que, mesmo que existam perspectivas otimistas quanto ao que o
negdcio erva-mate pode trazer de lucro, a sua liquidez pode demorar, por conta do ciclo
produtivo da planta (que serd mais discutido no topico Plano Operacional), diferente de outras

atividades agricola que mostram ciclos menores e rotatividade maiores.

Anélise Setorial

Atualmente a principal concorréncia ndo se da no interior da cadeia, mas sim com
relacdo a outras cadeias, como a do cha verde e a do cha preto, e que a deficitaria estrutura de
muitas ervateiras refletem em todo o setor. (FUNDACAO CERTI, 2012. VVolume I).

e Macro ambiente: A inddstria ervateira € um ramo promissor, estando em constante

ascensdo dado o alto indice de consumo do produto.

e A economia do setor é promissora, visto que o investimento ndo é tdo expressivo e

muito lucrativo.

O macro ambiente, de uma forma geral, é definido por variaveis que afetam todas as
empresas e as mesmas ndo tem o poder de modificar e interferir nessas variaveis que podem
representar ameacas ou oportunidades. Entre elas podemos destacar mudancas politicas e

econdmicas, sociais e culturais, tecnoldgica e natural.

e Micro ambiente

A empresa esta inserida na regido Sul é grande produtora de erva-mate, por tanto a

regido onde ird se instalar a planta possui inimeras propriedades rurais com este fim
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(impossivel precisar o nimero exato). No entanto, na cidade em questdo — Bituruna/PR, ndo
héa historico de produtores que fazem este trabalho, porém € forgoso acrescentar que o negécio

de boa rentabilidade a longo prazo.

J& 0 microambiente é composto por variaveis que afetam a organizacdo diretamente no

setor onde esta inserida e a mesma pode atuar nessas variaveis a seu favor, ele engloba a forga

dos seus concorrentes, os clientes e os fornecedores.

Abaixo destacam-se as ameacas e fraquezas:

Figura 2: Anélise SWOT

.

AMEACAS/RISCOS

Complexidade de fatores que influenciam na
qualidade do produto

Crescimento nulo ou vegetativo do mercado
atual

Intensificagao na fiscalizagao do Ministério do
Trabalho e custos crescentes da mao-de-obra
rural

Aumento mercados

externos

nas exigéncias dos

FRAQUEZAS

« Falta de integracdo da cadeia e baixos niveis

de associativismo

+ Pequena profissionalizagdo do setor e baixa

difusd@o tecnolégica

+ Parque industrial defasado e falta de capital

.

para investimento

Auséncia de padroes de produto e fiscalizagao
sobre a qualidade do mesmo

+ Fraco marketing institucional do produto

.

.

OPORTUNIDADES

Requalificagdo do mercado consumidor, com
aumento do interesse por produtos organicos
e alimentos funcionais

Crescimento do mercado de chas e bebidas
naturais

Preocupagao crescente com a produgao ética,
sustentavel e preservagdao do meio ambiente

Pressao legall/institucional para protegao da
FOM

+ Grandes extensdes de ervais

FORGAS

“nativos” em
territorio brasileiro

« Propriedades funcionais do mate, tanto na sua

forma de consumo tradicional quanto para
novos produtos

Fonte: FUNDACAO CERTI, 2012. Volume |

Oportunidades / ameagas (setor)

Souza (1998) acredita que existem grandes oportunidades para a revalorizacdo das
formas tradicionais de producdo do mate, uma vez que o mercado esta valorizando cada vez

mais a producdo livre de agrotdxicos e realizada em carater tradicional.

As empresas em geral exigem dos produtores certificacfes de producgdo organica e de
comeércio justo, associado aos custos de manutencdo reduzidos e a melhor conservagdo do

solo, pode representar vantagens econémicas interessantes no longo prazo.
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Anélise da Demanda

e Perfil Cliente - De modo geral, na Regido Sul do Brasil o consumidor brasileiro
prefere uma erva mais verde e mais suave, enquanto o consumidor de outros paises

tem preferéncia por uma erva mais amarelada e de sabor mais acentuado.

Os habitantes do Planalto Norte Catarinense preferem uma erva um pouco descansada,
menos verde, sempre suave e com gosto mais pronunciado. No restante do Estado, se tem a
preferéncia por uma erva mais verde, com sabor ndo muito forte. Destaca-se que 0 mercado
gaucho consome a erva mais verde possivel, de gosto mais doce e suave, a ser consumido no

prazo de dois meses a partir da producao.

e Segmento

O segmento deste plano se atem a cadeia produtiva da erva mate organica onde
observa-se que, o ciclo produtivo da mesma envolve varios segmentos, desde a producao

da matéria prima até chegar ao consumidor final, conforme aponta a figura 3 abaixo:
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Figura 3: segmento e utilizacdo da erva mate.

Insumos de abmenioa Medicamanios

Infusdo quente ou fria: Extrato de cafeina o teobromina;
. Clorofila e oleo essencial;
* Chimarrio; + Estimulante do sistema nervoss
+ Corante natural; camntral.
+ Conservants aimentar;
* Sorvelas;
+ Balas, bembons e caramelos;
Extrate de folhas diude: + Chiclotes e gomas Extrato de flavonosdes:

= Ralrigerantes,; = Composio para tratameonto de
= Sucos: hipertensdo, bronguite & preoumaonia,

Higlene geral Produtos de uso pessoal

Extrato de sapeninas e aloo essoncial; Extrato folhas selotivo e clorofila;

= Bactericida e antioxidants hospitalar o * Perfumes;
domashca; « Desodorantas;

* Estenilizanis; = Coamencos;
* Emulsificante; = Sabonetes
= Tratamanto de esgoto;

= Torare;
* Cha-mate,

* Corveoja:
= Vinha,

* Reciclagem de llvo urbano

Fonte: FUNDACAO CERTI, 2012. Volume I.

Assim, percebe-se que esta atividade contribui  significativamente  para a
geragdo de emprego, renda e desenvolvimento econdomico, fomentando a industrializagdo
e proporcionando a expansdo do mercado no decorrer dos ultimos anos, ganhando o campo

internacional.
e Preco

Os precos sdo altamente competitivos, sdo considerados baixos perante aos
diferenciais que o produto fornecido apresenta, ou Seja, a erva mate organica, se traduz e
ainda eleva o custo beneficio para os clientes.

O sistema de promocgdo da empresa € escasso, pois agora que sera implantado um

servico maior de divulgacdo e atrativos para o cliente.
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e Mercado Potencial

Os produtos que se beneficiam de "rétulos ecolégicos” formam um mercado em plena
expansdo, neste novo contexto de requalificacdo da alimentacao por parte dos consumidores,
principalmente nos mercados estrangeiros (SOUZA, 1998). Destaca-se ainda que no Brasil é
proibido o uso de produtos quimicos para a erva-mate. Deste modo, observam-se fortes
alinhamentos com os principios da producgdo agroecoldgica.

O mercado de chas e de bebidas preparadas a base de ingredientes naturais € um
mercado em franca expansdo, no qual a erva ainda se posiciona de maneira timida quando
comparada, por exemplo, ao cha verde e ao cha preto. Considerando-se que a erva-mate
consumida em suas formas tradicionais (chimarrdo e cha) € um produto com propriedades
funcionais similares e até superiores ao de outras ervas com maior penetracdo no mercado,

como o cha verde, hd um potencial marketing do produto ainda a ser explorado.

Anélise da Concorréncia

Segundo Kotler e Keller (2006), pode-se analisar a concorréncia do ponto de vista
setorial ou de mercado. Para ele, setor € um grupo de empresas que oferecem um produto ou
uma categoria de produtos que sdo substitutos proximos uns dos outros. Os setores séo
classificados de acordo com a quantidade de fornecedores e os niveis de diferenciacdo do
produto; a presenca ou ndo de barreiras a entrada; a mobilidade e a saida; as estruturas de
custo; o grau de integracdo vertical e o grau de globalizacdo. O ponto de partida para
descrever um setor é especificar a quantidade de fornecedores, ou empresas vendedoras, que

atuam nele e definir se 0 produto é homogéneo ou altamente diferenciado.

Kotler e Keller (2006) ainda entendem que pela abordagem de mercado, concorrentes
sdo empresas que atendem as mesmas necessidades dos clientes. Por exemplo, um cliente que
compra um processador de textos na verdade quer “algo que lhe possibilite escrever” — uma
necessidade que pode ser atendida por lapis, caneta ou maquina de escrever. Os profissionais
de marketing precisam superar a “miopia de marketing” e parar de definir a concorréncia em

termos de categorias tradicionais.

Como pontos fracos destaca-se que 0 manejo necessita de um controle em campo mais

complexo, devido a heterogeneidade das condigfes ambientais, evitando-se colheitas muito
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intensas ou frequentes, 0 que pode reduzir a capacidade autossustentavel dessa alternativa de

manutencdo e utilizacao da floresta;

E ainda a ocorréncia de doencas da erva-mate vem aumentando em funcdo de sua

domesticagdo, do aumento da &rea plantada e das préaticas de manejo utilizadas;
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4. OFERTA DA EMPRESA

O empreendimento que aqui se propde € de uma empresa fornecedora de folhas de
erva-mate para empresas, nacionais ou internacionais, com foco na exportacdo desta matéria
prima, que tenham interesse em beneficia-la para os diversos consumos possiveis. Cabe esta

empresa, entdo, apenas:

e Cultivar — tratar e trabalhar o solo para receber as mudas das plantas; desenvolver
mudas de erva-mate; manter terreno limpo e livre de pragas para o ideal crescimento
das plantas; etc

e Colher as folhas — processo que “poda” das arvores de erva-mate para retirada de suas
folhas;

¢ Venda da colheita — oferecer ao mercado (empresas que vao beneficiar o produto) as

folhas colhidas;

Para que isso tudo aconteca, constatou-se como tecnologia mais importante a
necessidade de investimentos em Pesquisa e Desenvolvimento, para aprimoramento genético
da espécie. Porém, também se observou que a EMBRAPA poderia ser um parceiro
fundamental para este processo. O plantio e cultivo de erva-mate, apesar de ter tido uma boa
evolucdo, ainda é feito de maneira muito rustica, 0 que atenderia este primeiro momento de

implantacdo do projeto.

Por se tratar de uma empresa fornecedora de insumo, se definiu que a marca
estabelecida para ela “Ervas Peroni”, sendo uma abreviagdo de sua razdo social. Dado o
mercado de atuacdo, ndo se identificou necessidade de desenvolvimento de uma marca

especifica, pois ndo trata-se da venda de um produto.

e Andlise de Porter
l. Rivalidade entre os Concorrentes:

Existem atualmente grandes propriedades, pertencentes a industrias como a Baldo
S.A. em S&o Mateus do Sul/PR, que produzem erva-mate organica, porém sdo de numero

muito pequeno.
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Ainda assim, estas grandes inddstrias compram matéria-prima de terceiros, dada a

demanda.

A regido Sul do Parana € grande produtora de erva-mate, por tanto a regido onde ira se
instalar a planta possui inumeras propriedades rurais com este fim (impossivel precisar o
nimero exato). No entanto, na cidade em questdo — Bituruna/PR, ndo h& historico de

produtores que fazem este trabalho.

A principal vantagem competitiva desta proposta, por tanto, é a producdo de erva
organica, algo que hoje na cidade de Bituruna ndo existe. Segundo a EMATER local, Biturna
apenas produz erva-mate plantada ou erva mate-nativa (exploracdo de pés nascidos na

floresta), mas sem essa preocupacdo com a qualidade organica do material produzido.

Il.  Poder de negociacédo dos Clientes:

Por se tratar de pequena producgdo vendida para grandes industriarios e importadores
da erva-mate organica, sabe-se que ndo ha poder de negociacao com estes, ou seja, 0S mesmos

determinam o preco que pagardo pela arroba ou tonelada do produto.

Por exemplo, de acordo a Emater Local de Bituruna, o preco médio do Kg da erva-
mate comum esta entre R$ 0,80 e R$ 1,00. Estima-se que a erva-mate organica possa agregar
40% do preco praticado, chegando o Kg a ser negociado em torno de R$ 1,40. No entanto,
como a proposta da empresa € vender a folha diretamente depois de colhida, ou seja, sem

secagem e cancheamento, o Kg da erva-mate organica neste caso é negociado a R$ 0,80.

De acordo com o relatério da Fundagdo CERTI (2012),

Devido a pluralidade de configuracdes que a cadeia de producdo da erva-mate pode
assumir, bem como as varia¢Bes regionais de precos praticados, torna-se dificil
estabelecer uma andlise de agregacdo de valor ao longo da cadeia que contemple
todas as possibilidades (FUNDACAOQ CERTI, 2012. Volume I).

[1l.  Ameaca de entrada de novos concorrentes:

Dada a complexidade exigida das certificagdes de produto organico, tempo de
maturagdo da producdo da planta, investimentos necessarios e por se tratar de uma cultura
bastante estabilizada em termos de producdo, ndo foram identificados ameacas de novos

concorrentes na regiéo.
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IV.  Ameaca de Produtos Substitutos:

Como trata-se da ideia de ser fornecedor da cadeia produtora de erva-mate, por tanto,
produtor da matéria prima propriamente dita, ndo ha riscos de substituicdo do produto. Exceto
se a prépria industria da erva-mate deixa-la de lado em seu portfdlio de produtos (o que, de
acordo com as pesquisas realizadas até aqui, ndo deve acontecer, muito pelo contrario, pois a

demanda apresenta ligeiro aumento nos ultimos anos (Relatorio SEAB, 2013).

e [Estratégia MKT (4 P’s)
Produto

As mudas de erva mate provem dos fornecedores, sendo todos os produtos de alta
qualidade, satisfazendo todas as necessidades de nossos clientes distinguindo de

nossos concorrentes pela especializacdo em lanches.

Sera realizado marketing de relacionamento, com énfase na primeira visita e no
programa de fidelidade, a fim de verificar quais os gostos dos nossos clientes, suas

preferéncias para quem sabe promover a inser¢cdo dessa marca no mercado.

Preco

A definicdo das estratégias relacionadas aos precos € de extrema importancia, ja que
0s mesmos afetam a demanda, influenciam a imagem do produto e ajudam atingir o mercado-

alvo.

Para determinacdo do preco de venda foram considerados, principalmente, 0s precos

praticados pelos concorrentes e o padrao do nosso fornecimento.

Ofereceremos possibilidades quanto a forma de pagamento, com parcelamento de até

duas vezes, de acordo com o volume da compra de cada cliente.

Os precos sdo altamente competitivos, porém sdo considerados baixos perante 0s
diferenciais que a erva mate organica apresenta, traduzindo elevado custo-beneficio para os

clientes.

No custo entram componentes como: pesquisa e desenvolvimento, analise e

preparacdo do solo, mao-de-obra, distribuicio, impostos, instalacdes e outros. E importante
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nédo esquecer desses custos na formacdo do preco, para que em longo prazo ndo se venha ter
uma surpresa ao perder participacdo no mercado, provocada pela ndo contabilizacao real dos

custos.

Por se tratar de um processo de produgdo de matéria prima, 0 maior cuidado sera no

controle destes custos, pois 0 pre¢o do produto é determinado pelo mercado.

Praca

A divulgacdo da empresa sera realizada por meio de distribui¢do de folhetos em locais
estratégicos. O marketing boca a boca é muito expressivo, além de ndo ter custo financeiro
para a empresa. Vamos primar pela qualidade dos produtos oferecidos, fazendo com que

nossos clientes sejam os principais vendedores da empresa.

Promocéo

Neste item, estabelecemos todas as estratégias relacionadas a promocdo da empresa.
Elas sdo consideradas fundamentais para o conhecimento da mesma por parte do publico-alvo
e para que cada vez mais conquiste a sua fatia no mercado. Sendo assim, a empresa,

promovera da seguinte forma:

1. Oferecendo descontos consideraveis para clientes fiéis.
2. Firmando parcerias com associagdes do setor, tais como:

a. SINDIMATE - Sindicato Patronal da Erva Mate do Parana: representa
junto as autoridades administrativas e judiciarias, os interesses gerais da
categoria e o0s interesses individuais de seus associados;

b. Sindicato Rural de Bituruna;

c. IBRAMATE - Instituto Brasileiro da Erva Mate: entidade que relne as
entidades representativas dos produtores, industrialistas e viveiristas;

3. Além das associagdes, a propagando do produto se dara por visitas locais ao
terreno dos stackholders interessados, instituicdes de ensino que desejam atuar
com pesquisa e desenvolvimento e fechamento de parcerias com industrias da

regido.
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Destaca-se que a evolugédo do conceito de marketing reflete a mudanca de orientagéo
das organizacdes do produto para o cliente. Inicialmente, as empresas se preocupavam em
desenvolver o produto, através de um processo produtivo que atendesse aos requisitos da
massificacdo. Buscavam-se as economias de escala, cujo resultado final era um produto
pronto a ser “empurrado” para o mercado consumidor. A énfase do marketing, nessa fase, era

o “ciclo de vida do produto” (XAVIER, 1992).

Para alcancar os objetivos, a implantacdo de cultivo de erva mate organica para
exportacdo tem como compromisso o cumprimento da legislacdo aplicavel a organizacdo e a
seus produtos, processos e servicos, e de acordos e principios voluntariamente subscritos pela
empresa. Também tem uma politica de qualidade a partir da visdo e necessidades do cliente,
adotando como principios proatividade, rapidez, flexibilidade, inovacdo e criatividade.
Mantém rigidos controles de qualidade com foco na prevencdo de problemas e busca
permanentemente o aperfeicoamento em todas as suas atividades e da qualidade de seus

processos, produtos e servicos, pautando suas a¢cdes no desenvolvimento sustentavel.

A empresa investird em infraestrutura e qualidade de servigos, assim como na
valorizacdo de sua marca e no crescimento e qualificacdo das instalaces, além de buscar

maior equilibrio no portf6lio dos mesmos.

Produto

A empresa deve ao determinar a os atributos do produto, levar em consideracdo as
caracteristicas dos consumidores a quem se destinam seus produtos e devem também analisar

a demanda que sera exigida pelo mercado. (SAMPAIOQ, 1999, p.34)

O diferencial da plantacdo de erva mate organica esta no atendimento de um nicho de
mercado que, ainda de forma timida, vem crescendo, dada a exigéncia dos consumidores

finais, que valorizam cada vez mais a producédo organica (como comentado até aqui).
Para garantir esse diferencial competitivo do produto, a empresa ira:

e Investir em tecnologia de desenvolvimento de plantas com alta qualidade de

nutrientes, em parceria com a EMBRAPA,;
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e Buscar as certificacfes necessarias para garantir entrada no mercado, iniciando pela
certificacdo de qualidade alimentar da EMATER/RS, hoje referéncia no Brasil neste
Tema (FUNDACAO CERTI, 2012. Volume 1).

Ponto

A localizacdo é um fator muito importante para o sucesso do negdcio, ela devera
combinar menor despesa (0 terreno ja € propriedade do autor) com maior receita (facil acesso
aos clientes, plantacdo conhecida). O processo decisorio devera levar em conta alguns fatores

tais como: facilidade de acesso, custo de terreno, infra estrutura adequada.

Como mencionado, o terreno localiza-se na cidade de Bituruna/PR, com dimensdes de
24 hé (240 mil m?).

e Andlise Swot

O erva-mate é uma das culturas mais suscetiveis a competicdo com invasoras. O
controle de plantas daninhas deve ser uma atividade permanente. Entre os métodos de
controle, estdo 0os mecanicos - uso de rogadeiras com pequenos tratores — e 0s métodos de
controle culturais — utilizando-se a cobertura verde, rotacdes de cultivo nas entrelinhas e
cobertura morta. O uso de quimicos para o controle de invasoras € proibido por lei para a
erva-mate, contudo é uma pratica amplamente utilizada entre produtores brasileiros, conforme

constatado por entrevistas e visitas a ervais.

Segundo Andrade (2002) e Souza, (1998): Os processos de industrializacdo da erva-
mate pouco mudaram com o decorrer do tempo. Houve a adocdo de engenhos e barbaquas
automaticos com grande capacidade de processamento, mas, o formato geral do processo € o

mesmo desde o inicio do ciclo do mate.

A analise SWOT é uma ferramenta de gestdo que tem como objetivo identificar as
forcas e fraquezas da empresa perante seus concorrentes, relacionadas aos processos internos,
bem como identificar as oportunidades e ameacas do mercado (setor) em que a empresa esta

inserida. Segue demonstracao na Figura abaixo:



31

Figura 4 - Expresséo de uma Analise SWOT.

b

ESTRATEGIA

UNICA

E evidente que 0 neg6cio ndo precisa corrigir todas as suas fraquezas, nem deve se
vangloriar de todas as suas forcas. A grande pergunta é se 0 negocio deve se limitar as
oportunidades para as quais dispde de recursos necessarios ou se deve examinar melhores
oportunidades, para as quais pode precisar adquirir ou desenvolver maiores forcas. (KOTLER
e KELLER, 2006, p.51).
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A figura abaixo mostra os principais pontos levantados na SWOT desta empresa:

Figura 5 - Analise SWOT da Empresa

FORCAS

*Terreno proprio
*Apoio da Emater local
*Estar em regido propicia para cultivo da erva-mate
*Conhecimento de administracdo e mercado
*F4cil acesso a institui¢des de apoio

FRAQUEZAS

*Desconhecer de negdcios agricolas
*Ser novo num mercado estabilizado
*Tempo de implantacéo e primeira producéo

OPORTUNIDADES

*Gerar diferencial pela forma de producéo e valorizacdo do
capital humano neste tipo de trabalho
*Crescimento da demanda pela erva-mate organica
*Alta rentabilidade, apds maturidade da producéo
*Exportar para mercados externos

AMEACAS

*Maéo de obra pouco qualificada na regido
*Terreno pode ser improdutivo
*Pragas na plantacdo
*Clima
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5. PLANO OPERACIONAL

A figura a seguir demonstra de forma macro como deve ser cadeia operacional do

negocio:

Figura 6 — Fluxo da Cadeia Operacional do Negocio

T X2 X2 X T XD T

De modo geral, cada etapa corresponde as descrigdes abaixo:

Preparo: trata-se da fase de preparo / adequacdo / correcdo, testes e analises quimicas
do solo, adubacdo, marcacdo das curvas de nivel, etc. Como pretende-se cultivar erva-mate
organica, essa fase é crucial para o desenvolvimento do produto. Dado o tempo de alguns
destes procedimentos e também ao estado quimico do solo, o preparo pode vir a ser feito com

antecedéncia de até 1 ano antes do plantio.

Mudas: trata-se da escolha e/ou desenvolvimento, com posterior compra das mudas
que tragam a produtividade desejada. Isso pode ocorrer das seguintes formas:
desenvolvimento proprio — com criacdo de viveiro proprio ou por meio de terceiros. Neste
primeiro momento, a opc¢do € fazer via terceiros, que ja possuem estrutura e conhecimento
para isso. No decorrer da maturidade da empresa essa serd uma atividade internalizada. Para
isso serd feita parceira com o Viveiro Municipal de Bituruna, com apoio técnico da
EMATER/PR (local) e da EMBRAPA.

O site ambientalbrasil.com.br (portal destinado a comunidade corporativa brasileira
com foco ao estimulo & ampliagdo do conhecimento ambiental, com praticidade e rapidez)
divulga em sua péagina orientacdes da EMATER/PR e da EMBRAPA quanto as
recomendacdes técnicas para producdo de mudas de erva-mate. De acordo com o portal, este

[processo comeca.

e Pela a selecdo das arvores porta-sementes ou matrizes (onde se observa o tipo da

erveira, seu histérico, idade e produtividade);
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e Preparo dos canteiros;

e Tipo de terra utilizada no viveiro;

e Estratificacdo das sementes (método para quebrar a dorméncia das sementes);

e Semeadura (ato de semear a terra. ldealmente deve ser feito nos meses de agosto e
setembro);

e Repicagem da muda (processo de transpor a muda da sementeira para embalagens
plasticas);

e Estaquia (técnica que permite a reproducdo de plantas com caracteristicas idénticas

da matriz);

Plantio: momento de colocar a muda da arvore no seu lugar definitivo. Isso acontece
guando a muda atinge entre 15 a 25 c¢cm, entre 8 a 12 meses depois de sua repicagem. O
melhor momento para isso acontecer, de acordo com os estudos da Silvicultura é no inverno.
Neste primeiro momento, o plantio sera feito a céu aberto, onde as plantas sao expostas a luz
direta do sol. No entanto, em conjunto serdo plantadas outras espécies de arvore, de modo que
com o passar do tempo o plantio torne-se sombreado ou por cobertura — método que agrega

valor nutricional a planta, por conseguinte a proposta desta empresa.

Cultivo: esta etapa trata dos cuidados do erval ja implantado, ou seja, o
acompanhamento do desenvolvimento da arvore de erva-mate, ocasionando a protecdo das
mudas plantadas. Essa etapa, apesar de no grafico estar como sendo uma etapa do processo, a
partir do plantio o cultivo sera feito por todo o periodo de vida do erval. Ao longo do tempo

consiste em:

e Replantio: apds 30 dias das mudas plantadas, verifica-se falhas decorrentes das
que ndo sobreviveram e faz-se a cobertura deste espaco, plantando-se outra
muda.

e Limpeza: com capinadas periodicas ou rogadas.

e Poda: estimula a formacao e o crescimento de ramos e folhas

e Corte de arvores velhas: acontece quando a arvore produz poucos galhos e
muito altos, dificultando sua colheita ou quando esta tomada ao ataque de

brocas.
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Colheita: momento de colheita das folhas maduras da planta. Ocorre
preferencialmente no inverno. Tambéem é possivel fazer a colheita do verao, conhecida como
safrinha, no entanto o produto obtido tende a ser mais fraco. Esta deve ser feita com
equipamentos proprios para isso e de forma manual. Com o amadurecimento do negdcio,

pode se estudar métodos mecanicos para isso.
Venda: processo de negociacdo da produgdo com as empresas de interesse.

Entrega: momento da entrega do produto a empresa compradora. N&o sera
responsabilidade desta empresa o frete da carga, sendo este ponto j& informado nas

negociacgoes.

Como trata-se da criacdo e implementacdo da empresa, a operacdo estd faseada no

tempo, conforme demonstrado na tabela a seguir:



TABELA 1 - FASES DE IMPLEMENTACAO DA EMPRESA
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Fase Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5 Ano 6 Ano 7
1) Necessaria
limpeza do
terreno
2) Contratar
aservicoes de
patrolagem para
nivelamento do .
1) Andlises e testes no
solo
2) Andlises e solo
2) Adubacdo organica | 1) Analises e 1) Andlises e 1) Andlises e testes | 1) Andlises e .
o |testesnosolo ~ 1) Andlises e testes no
& |3) Adubacio para corregoes testes no solo testes no solo no solo testes no solo <olo
= N ¢ necessarias 2) Adubacao 2) Adubacao 2) Adubacao 2) Adubagao ~ o
@ |organica para N o N N A a 2) Adubagdo organica
o N 3) Contratagdo de mdo | organica para organica para organica para organica para ~
corregbes N ~ ~ ~ ~ para corregdes
de obra para execugdo |corregGes corregGes corregBes corregBes

necessarias

4) Confecgdo das
curvas de nivel
5) Contratagdo
de mao de obra
tempordria para
execuc¢ado da
limpeza e
adubagem

destes servigos (e
também dos cuidados
com o plantio e cultivo)

necessarias

necessarias

necessarias

necessarias

necessarias
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com as pragas

3) Manter limpeza

pragas

pragas

3) Protegdo e

1) Firmar
Es/:;iréaRsecom 1) Manter / renovar
EMBRAPA parcerias com EMATER 1) Manter /
e EMBRAPA 1) Manter / 1) Manter / 1) Manter / Renovar | Renovar
2) Escolher . . . ) 1) Manter / Renovar
Arceiro de 2) Promover a Renovar parcerias | Renovar parcerias | parcerias com parcerias com arcerias com EMATER
Zesenvolvimento negociacio e a compra |com EMATERE  |com EMATERE | EMATERE EMATER E FE’ AP
@ de mudas das mudas necessarias | EMBRAPA EMBRAPA EMBRAPA EMBRAPA 2) Manter
E (total de 5.000 mudas - | 2) Iniciar 2) Manter 2) Manter 2) Manter .
S 3) Promover a . . . . . . desenvolvimento
neeociacio e a para cobrir 2,5 ha desenvolvimento | desenvolvimento |desenvolvimento desenvolviment réprio de mudas
& ¢ finais) proprio de mudas | préprio de mudas |prdprio de mudas o préprio de prop
compra das (conforme
3) Preparar local para | (conforme (conforme (conforme mudas .
mudas . . . ) necessidade)
necessérias (total desenvolvimento necessidade) necessidade) necessidade) (conforme
proprio de mudas a necessidade)
de 5.000 mudas - artir do ano 2
para cobrir 2,5 P
ha iniciais)
1) Conforme
necessidade 1) Conforme
o 1) Fazer o plantio das 1) Fazer o plantio 2) Rever plano .
=] ~ . 1) Conforme 1) Conforme , . necessidade e/ou
S |Ndoseaplica 5.000 mudas em 2,5 das 5.000 mudas . . estratégico para .
8 necessidade necessidade . revisdo do plano de
o ha. em 2,5 ha. decisdo de o
. ~ | expansdo
expandir ou nao
a producao
1)F 1)F dad 1)F dad 1)F d
1) Fazer o replantio ) azef © . ) Fazer poda das ) Fazer poda das ) Fazer poda 1) Fazer poda das
, . .| replantio ap6s 30 | mudas plantadas | mudas plantadas das mudas
apos 30 dias do plantio | . . mudas plantadas nos 2
dias do plantio das | nos 2 anos nos 2 anos plantadas nos 2
o das mudas . . anos
2 o . . mudas 2) Manter limpeza | 2) Manter limpeza | anos .
2 | Nao se aplica 2) Manter limpeza do 2) Manter limpeza do
S 2) Fazer poda das |do terreno do terreno 2) Manter
O terreno o o . terreno
~ . mudas plantadas | 3) Protecdo e 3) Protecgdo e limpeza do ~ .
3) Protecdo e cuidado . . . 3) Protegdo e cuidado
no ano anterior cuidado com as cuidado com as terreno

com as pragas




do terreno

4) Protegdo e
cuidado com as
pragas

cuidado com as
pragas
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1) Colheita dos
primeiros 2,5 ha.

1) Colheita de
todo o terreno

1) Colheita de todo o

processo de
certificagdo de
produgdo
organica

importadoras

3) Manter processo de
certificacdo de
produgdo organica

ervateiras e
importadoras

3) Manter
processo de
certificacao de
produgdo organica

ervateiras e
importadoras

3) Manter
processo de
certificacao de
produgdo organica

com as industrias
ervateiras e
importadoras

4) Negociar com
industrias e
importadoras o
produto colhido

3) Reforgar
relacionamento
com as
industrias
ervateiras e
importadoras
4) Negociar com
industrias e

o antado erreno plantado
S lantad t lantad
‘@ ~ . x . ~ . ~ . Plantados " R o
£ |N&oseaplica N3do se aplica N3o se aplica N3o se aplica " L Expectativa e Expectativa é
2 Expectativa e
O coplher 25.000t | coplher 25.000t de
coplher 10.500t de
de folha de erva- | folha de erva-mate
folha de erva-mate
mate
1) Manter
1) Manter / Renovar ) /
contatos com Renovar 1) Manter / Renovar
1) Manter / 1) Manter / . contatos com
associagdes A contatos com
Renovar contatos | Renovar contatos associagdes o
. 1) Manter / Renovar . . produtoras de Erva- associagoes
1) Iniciar com associagdes | com associagdes produtoras de
contatos com Mate produtoras de Erva-
contatos com . produtoras de produtoras de . Erva-Mate
. associagdes produtoras 2) Conquistar selo , Mate
associagoes Erva-Mate Erva-Mate N 2) Conquistar .
de Erva-Mate de produgdo 2) Conquistar selo de
produtoras de - 2) Reforgar 2) Reforgar .. selo de o A
@ 2) Iniciar . . organica N produgdo organica
© | Erva-Mate . relacionamento relacionamento produgao
c . relacionamento com as N o 3) Reforgar o 3) Reforgar
L | 2) Iniciar A . com as industrias | com as indUstrias . organica .
indUstrias ervateiras e relacionamento relacionamento com

as industrias ervateiras
e importadoras

4) Negociar com
indUstrias e
importadoras o
produto colhido




importadoras o
produto colhido
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. . | 1) Realizar
o 1) Realizar entrega a ) . . .
) ~ . ~ . - . - . entrega a 1) Realizar entrega a
5 | N3oseaplica Nao se aplica N3o se aplica N3o se aplica empresa
S empresa empresa compradora
w compradora compradora
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* Recursos Humanos

Estiam-se chegar a 8 funcionarios quando a empresa atingir seu nivel maximo de
maturidade, esperado a partir do 6° ano, distribuidos na seguintes estrutura, conforme

demonstrado na figura abaixo:

Figura 7 — Organograma no Nivel Maximo de Maturidade do negédcio

Diretori Geral

(8)

Area

Area de Administrativa
Operacoes (4) (3)

Erval (2) Viveiro (1) RH (0,5) Comepras (0,5) Vendas (1)

Onde:

« Diretor Geral — responsavel por todas as decisdes estratégicas da empresa,
assinatura de contratos, etc. Este € o administrador maior da empresa,
responsavel pela gestdo dos profissionais definidos nas duas areas seguinte,
Sera o socio proprietario da empresa.

« Area de Operacdes: responsavel por toda administracio da cadeia de operacdes
descrita, no que tange o erval e o Viveiro de Mudas. Estimam-se 3
funcionarios fixos, que podem trabalhar tanto no erval quanto no viveiro. Nos
periodos de picos como colheitas, serdo admitidos funcionarios temporarios
para execucado da tarefa.

« Area administrativa: responsavel pela administracio de RH, Compras e
Vendas, e todos os subprocessos advindos da administragcdo, que sejam
necessarios ser cumpridos. Como se trata de poucos empregados na empresa,
RH e Compras poderdo ser de responsabilidade de um dnico profissional,

enquanto Vendas tera uma pessoa dedicada exclusivamente para esta area.
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N&o se Vé necessidade de ter gestores intermediarios nestas duas areas;

Remuneracao

A todos os empregados serd atribuido o piso salarial de trabalhados rurais, do estado

do parand, definido atualmente pelo Decreto PR 1198/2015 :

GRUPO | — R$ 1.032,02 (um mil e trinta e dois reais e dois centavos) para 0s
Trabalhadores Empregados nas Atividades Agropecuarias, Florestais e da
Pesca, correspondentes ao Grande Grupo Ocupacional 6 da Classificacdo
Brasileira de Ocupacdes;

GRUPO Il — R$ 1.070,33 (um mil e setenta reais e trinta e trés centavos) para
os Trabalhadores de Servicos Administrativos, Trabalhadores Empregados em
Servicos, Vendedores do Comércio, Lojas e Mercados e Trabalhadores de
Reparagdo e Manutencéo, correspondentes aos Grandes Grupos Ocupacionais
4,5 e 9 da Classificacdo Brasileira de Ocupacoes;

Ao Cargo de Vendedor sera atribuido um % de comissdo de vendas, estimado
em 1% do total do valor das vendas.

A partir do 2° ano de colheita, serd concedido aos empregados, mediante
negociacdao sindical, Participacdo na Producdo e Resultados, distribuidos
igualmente e com base no atingimento de metas estabelecidas anualmente, no

valor de até 10% ao ano (condicionados ao faturamento anual x produtividade)

Beneficios

Além dos beneficios obrigatérios por lei, serdo concedidos 0s seguintes beneficios aos

empregados:

Assisténcia média
Seguro de Vida
Cesta Béasica no valor de R$ 150,00

Politica de Recrutamento e Selecéo

Para se tornar um funcionario neste plano ndo é tdo simples. Antes, o profissional tera

que passar por um rigido processo seletivo composto por entrevista e testes praticos dos

servicos correspondentes a sua area sobre o conhecimento e cultivo do erva mate orgénico. O


http://www.normaslegais.com.br/legislacao/Lei-pr-1198-2015.htm
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funcionario ficara em fase de experiéncia durante trés meses para que seu conhecimento seja
avaliado, apds esta fase, ele serd contratado ou ndo. Assim, seré iniciado seu treinamento, para
que aprenda a cultura da empresa, as regras a serem seguidas, a convivéncia com outros

funcionérios.
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6. PLANO FINANCEIRO

O montante do capital foi destinado o aluguel de equipamentos para benfeitoria do
local escolhido para o empreendimento, para suprir todos os outros gastos provenientes dos
ajustes e funcionamento do cultivo da erva mate organica para exportacdo bem como para

financiar o capital de giro.

Para a operacionalizacdo do processo é necessario a contratacdo de pessoal, gerando
gastos com encargos e salarios, e outros gastos como impostos, custos diretos e indiretos,
despesas com vendas, administrativas e de marketing que no inicio das operacGes é aplicado

em maior quantidade, sendo reduzido no decorrer dos meses.

Para os rateios, apropriacfes de custos, DRE e calculo do preco de venda foram

utilizados os dados da previsdo do 2° més de comercializagéo.
A seguir apresentamos a descri¢ao das contas.
A estimativa de vendas para o primeiro més de colheita é de 20%.

Para o segundo més, estimamos um crescimento de 20% na venda da erva mate

organica, tendo em vista os resultados do esforco de marketing da empresa.

Observando-se a situacdo econdmica, seus indices de rentabilidade encontram-se
dentro do esperado pela empresa. Sua margem liquida é equilibrada e em percentual

suficiente para garantir um retorno em curto prazo dos investimentos iniciais realizados.

A rentabilidade sobre o PL apresenta indices oscilantes e verifica-se queda gradativa a
partir do terceiro ano, contudo seu ultimo indicativo (24,55%) é superior a mediana do setor
(12,4%). Portanto, pode-se considerar bom o retorno do patriménio liquido.

Verifica-se que a empresa ndo apresenta dependéncia de capital de terceiros para
realizar suas atividades operacionais e apresenta um excelente indice de endividamento, cujos
valores estdo abaixo do nivel apresentado pelo mercado. O grau de imobilizacéo de recursos

também situa-se em um plano satisfatério.

Quanto a liquidez a empresa apresenta aumento da sua capacidade de pagamento na

maioria das analises realizadas, o que evidencia que esta tem plenas condic6es de saldar suas
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dividas a curto e longo prazo. Este indice também apresenta-se acima da média de mercado,

podendo-se considerar muito boa sua liquidez.

e Demonstrativos de Resultados do Exercicio.

Em analise geral os indicadores do cultivo da erva mate organiza e suas porcentagens

estdo proximos do desempenho setorial como um todo e seus resultados correspondem as

expectativas de seu investimento.

Verificou-se uma série de informagdes quanto ao comportamento e politica

administrativa adotada pela organizacdo no gerenciamento de seus recursos. A principal

dificuldade esta em compreender a dindmica dos acontecimentos para julgar-se efetivamente

se um determinado indice demonstra uma expectativa negativa e se esta realmente

comprometendo o desempenho global ou ainda se poderia, mediante algumas acdes,

recuperar-se o resultado esperado.

A tabela 2, abaixo, demonstra a DRE projetada para os primeiros 5 anos do

empreendimento:

TABELA 2 - DRE PROJETADA 5 ANOS

AND 1 AND 2 ANO 3 ANO 4 ANOD 5
RECEITAUPERACIGHAL BRUITA 20450875 24374901 26338217| 278.876.15) 29528160
{7 | DEDUGOES DA RECEITA BRUTA
Impostos {ICMS - 12%) _ (24551,85)| (20.249,89)| (31.60596)| (33.46514) (35.433.79)
= | RECEITA OPERACIONAL LIQUIDA 120.085.90| 218.89043| 231.776.31| 245.411.01| 250.847.81
(- | CUSTOS DAS VENDAS
| Custo dos Produtos Vendidos | (160.374,60) | (194.083,43)| (207.142,30)| (220.214.74)| (232.970.88)
RESULTADO OPERACIONAL ERUTO 1067250 _ 24.81570| _ 24.633.51| _ 3519627 | _ 36.867.03
(-) | DESPESAS OPERACIONAIS (10.712,28)| (8486,3%)| (3.650,38)| (3.76860) (3.893,25
Despesas com vendas (61500 (res001|  (zooram|  (za1ggn| (224358
Financiamentos Bancarios (7.585,06) (4.847.12)
Depreciagae (1.048,38)| (1143659 (1.143,6%] (1143569 (114369
Amortizacio {463,23) (506,00} (506,00) {506,00) {506,00)
= | RESULTADO OPERACIONAL LIQUIDO 206003 _ 1632880 _ 2008263 _ 2142767
= | LUCRO LIQUIDOD ANTES DO IR E CSLL 206003| 1632880 _ 2008263 _ 2142767 _ 3207457
- Provisas pl IR E CSLL-
24% [2.150.41) {3.918,93) (5.035,87) (5.142 64) [5.513,92)
LUCRO LIQUIDD DO EXERCICIO 080063 1240896 15046 80| 1628500 ) 746075
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Sem duvida, contratempos surgirdo a medida que a plantacdo for se desenvolvendo e
medidas preventivas, como ja foi dito, deverdo ser tomadas para se controlar os efeitos e
atacar as causas, sem parar nem prejudicar o fluxo do negocio voltado para o cliente, 0 bom

relacionamento com fornecedores e a satisfacdo dos colaboradores e dos socios.

e Fonte de recursos

Para a implantacdo da plantacdo de erva mate orgéanica foram calculados
investimentos no montante de R$ 196.039,00, sendo o aporte do capital proprio no
valor de R$111.623,40 integralizado e 40% do capital, correspondente a R$ 74.415,60, é
proveniente de terceiros sendo negociado junto ao BRDE/BNDES/PMPE com prazo de 60
meses, caréncia de 06 meses e encargos financeiros de 3,5% a .a mais variacdo da TJLP. Um
empréstimo de curto prazo no valor de R$ 10.000,00 também sera feito junto ao Banco do
Brasil através do BB Giro Rapido do Banco do Brasil, com prazo de 03 meses e juros de
1,95% a. mmaisa TR.

e Fluxo de Caixa

e Producao estimada é de 25.000 toneladas, a partir do ano 7 (até la é praticamente sO

despesa)

e Preco da tonelada estimado (de acordo com informacdes da EMTAER) — R$
1000/tonelada.

e Custo hora maquina para arrumar o terreno: R$ 200/hora. Estimado 20 horas de

trabalho (no primeiro ano)
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/ 196.039,00

Investimento Inicial

Ano Total dos Fluxos de Caixa
2015 202.795,38
2016 276.024,35
2017 361.916,95
2018 443.996,77
2019 526.800,19

O retorno do investimento ocorrerd no 7° ano.

Andlise de Viabilidade

e Indicadores de viabilidade econdmico-financeiro.

Segundo Gitman, TIR - Taxa de Retorno Interna é a taxa definida como a taxa de
desconto que iguala o valor presente das entradas de caixa ao investimento inicial referente a
um projeto. ( PRESS, 2007)



47

Calculo:

Entrada média de Caixa: R$ 68.896,21
Investimento Inicial: R$ 196.039,00

Pay-back médio: 196.039,00 / 68.896,21 = 2,84 anos

O valor mais proximo a 2,84 na Tabela A-4 de Gitman corresponde a 15%.
Como a maioria das entradas do ano sdo maiores que a entrada media, escolheu-se

subjetivamente a taxa de 17%.

TABELA 3-RETORNO DO PL

69,87% 83,04% 49,09% 32,73% 24,55%

TABELA 4 -VALOR PRESENTE DOS FLUXOS DE CAIXA

Ano  Fluxo de Caixa FJVP (9%) Valor Presente

2015 202.795,38 0,917 185.963,36
2016 276.024,35 0,842 232.412,50
2017 361.916,95 0,772 279.399,89
2018 443.996,77 0,708 314.349,71
2019 526.800,19 0,650 342.420,12

1.354.545,59

Valor Presente dos Fluxos de Caixa - Investimento Inicial = VVPL

1.354.545,59 — 196.039,00 = 1.158.506,59

Destaca-se que o gerenciamento das informacdes sera da seguinte maneira
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Tempo de execucdo, cumprimento de prazos, medicdo de custos, medicdo de
lucratividade;

Relatorios Semanais

Reunibes quinzenais

Apos as atividades serdo elaborados graficos estatisticos para anélise dos seguintes
itens: medicdo dos custos e lucros, grau de insatisfacdo, cumprimento de prazos, tempo de
execucao, etc.

Como instrumento de planejamento gerencial, a andlise financeira permite ao
administrador visualizar em que situacao esta o capital da empresa e quais medidas devem ser
tomadas (PORTER, 1989).

Possibilita-lhe ainda discorrer sobre indices de liquidez, sobre limites de
endividamento e risco de empréstimos financeiros. O objetivo desta andlise é extrair 0s
principais indicadores da situagdo econdmica e financeira, visando com isso realizar um
estudo das principais caracteristicas apresentadas pela satde financeira do empreendimento.

A seguir apresenta-se 0s resultados dos principais indices, que irdo relatar a estrutura

de capitais, liquidez e rentabilidade da empresa.

Participacdo de Capitais de Terceiros

Capitais de Terceiros X 100

Patriménio Liquido

TABELA 5 - PARTICIPACAO CAPITAIS DE TERCEIROS

32% 26,18% 14,73% 9% 5,47%

Este indice de estrutura de capital indica quanto a empresa tomou de capital de
terceiros para cada 100 de capital proprio investido, ou seja, em 2016 para cada R$ 100,00 de
patriménio liquido a empresa tomou de capital de terceiros R$ 32,00 apresentando reducédo
constante chegando no ultimo ano avaliado com o percentual de 5,47%, o que indica uma boa

performance do empreendimento durante a evolugédo dos periodos apurados.
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Grafico 1 - Participagao de Terceiros
40
indicesq
0
Endividamento Geral
EXIGIVEL TOTAL X 100
ATIVO TOTAL

TABELA 6 - ENDIVIDAMENTO GERAL

24,36% 20,75% 12,84% 8,25% 5,18%

Este indice de estrutura de capital mede quanto dos investimentos totais sdo
financiados por terceiros. A empresa apresenta um indice de 24,36% no primeiro ano e que
diminui gradativamente, o que indica o pagamento do empréstimo a longo prazo e a
diminuicdo da dependéncia de capital de terceiros a cada ano que passa, podendo-se

considerar excelente a performance da empresa neste quesito. ( KAPLAN, 2004)

Imobilizagdo do Patriménio Liquido
Ativo Permanente X 100
Patriménio Liquido

Gréfico 2 - Endividamento Geral

30

.. 20
Indices
10

0
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TABELA 7 - IMOBILIZAGAO DO PATRIMONIO LIQUIDO

53,83% 22,70% 10,13% 4,74% 0,96%

Este indice de estrutura de capitais indica a proporcéo de recursos proprios investidos
no Ativo Permanente. A empresa iniciou suas atividades com um alto indice de aplicagcdo no
Ativo Permanente (53,83%) o que significa maior dependéncia de capitais de terceiros para o
financiamento do Ativo Circulante. Entretanto, apresenta reducdo gradativa desta
dependéncia, chegando a 0,96% devido a constante acumulagdo da depreciacdo e também
pelo aumento dos saldos do Patrimonio derivado dos lucros e reservas acumulados no

periodo de 05 anos.

Gréfico 3 - Imobilizagdo do PL
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TABELA 7 - LIQUIDEZ GERAL

2,43% 3,95% 7,10% 11,59% 19,12%
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Este indice de liquidez indica quanto a empresa possui no Ativo Circulante e
Realizavel a Longo Prazo para cada R$ 1,00 de divida total. No primeiro ano a empresa
apresentava reservas de R$ 2,43 para cada parte da divida. Como ndo se tomou novos
empréstimos e através dos exercicios foram quitados aqueles tomados para abertura da
empresa, este fator contribuiu para que a liquidez geral crescesse ao longo dos exercicios,
podendo ser avaliada como satisfatoria. (KAPLAN, 2004)

Grafico 4 - Liquidez Geral
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TABELA 9 - LIQUIDEZ CORRENTE

11,22% 6,65% 10,60% 14,83% 19,12%
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Este indice de liquidez indica quanto a empresa possui no Ativo Circulante para cada
R$ 1,00 de Passivo Circulante. A empresa apresenta na grande maioria das analises aumento
gradativo nos indices o que significa que seus investimentos no Ativo Circulante sdo
suficientes para cobrir as dividas de curto prazo e ainda permite folgas, podendo-se considerar

excelente sua liquidez para o cumprimento de seus cCompromissos.

Grafico 5 - Liquidez Corrente
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TABELA 10 - LIQUIDEZ SECA

10,87% 6,42% 10,29% 14,49% 18,75%

Este indice de liquidez indica a capacidade da empresa em saldar compromissos de
curto prazo sem a dependéncia dos estoques. A plantacdo apresenta inicia suas atividades
apresentando um indice de 10,87% e encerra o ciclo de avaliacdo com um indice de 18,75%,

apresentando um aumento desta capacidade na maioria dos anos.
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Grafico 6 - Liquidez Seca

20
indiceg g
0

1 2 3 4 5

Anos

Giro do Ativo
Vendas liguidas
Ativo Médio

TABELA 11 - GIRO DO ATIVO

1,91% 1,32% 0,81% 0,58% 0,46%

Este indice de rentabilidade indica quanto a empresa vendeu para cada R$ 1,00 de
investimento total. No primeiro ano a empresa vendeu R$ 1,91 para cada R$ 1,00 investido,
entretanto had uma reducdo gradativa nesta proporcéo terminando o ciclo de avaliagdo com
indice de R$ 0,65 para R$ 1,00 investido, o que significa que a empreendimento passou a

vender menos para cada real investido embora o valor absoluto de suas vendas tenha crescido.
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Grafico 7 - Giro do Ativo
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TABELA 12 - MARGEM LIQUIDA

27,67% 49,18% 51% 50,31% 49,84%

Este indice de rentabilidade mostra quanto a empresa obtém de lucro para cada R$
100,00 vendidos. A empresa iniciou suas atividades com um indice relativamente satisfatorio
de 27,67% e apresentou algumas oscilacGes destes indices durante os anos analisados, reflexo

das oscilacGes das vendas.
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Gréfico 8 - Margem Liquida
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TABELA 12 - RENTABILIDADE DO ATIVO

52,85% 64,78% 41,23% 29,38% 22,94%

Este indice de rentabilidade indica quanto a empresa obtém de lucro para cada R$
100,00 de investimento total médio. A empresa iniciou suas atividades com um indice
satisfatorio mas apresentou queda do segundo para o terceiro e continuou em queda mas em

proporgdes menores. Também € um reflexo da queda do volume relativo de vendas.

Gréfico 9 - Rentabilidade do Ativo
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Rentabilidade do Patrimonio Liquido
Lucro Liquido X 100

Patriménio Liquido Médio

TABELA 14 - RENTABILIDADE DO PATRIMONIO LIQUIDO

69,87% 83,04% 49,09% 32,73% 24,55%

Este indice de rentabilidade mostra quanto a empresa obtém de lucro para cada R$
100,00 de capital proprio investido. No primeiro e segundo ano apresentou um indice
satisfatorio. O mesmo apresenta-se em queda a partir do terceiro ano, em funcdo dos
acumulos e reservas para expansdo, aumentando desta forma o P.L, causando um reflexo
imediato neste indice. Se comparado aos de outros rendimentos alternativos como CDB, CDI

e poupanca, ainda é satisfatério e acima dos mesmos.

Gréfico 10 - Rentabilidade do P.L
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Anélise Comparativa

TABELA 15— ANALISE COMPARATIVA

Situacdo Financeira

1 — Estrutura de Capitais

Part. De Capitais de Terceiros 32% 26,18% | 14,73% 9% 5,47%
Endividamento Geral 24,36% | 20,75% | 12,84% 8,25% 5,18%
Imobilizagdo do P.L 53,83% | 22,70% | 10,13% | 4,74% 0,96%
2 — Liquidez

Liquidez Geral 2,43% 3,95% 7,10% | 11,59% | 19,12%
Liquidez Corrente 11,22% | 6,65% 10,60% | 14,83% | 19,12%
Liquidez Seca 10,87% | 6,42% 10,29% | 14,49% | 18,75%

SITUACAO ECONOMICA
1 — Rentabilidade

Giro do Ativo 1,91% 1,32% 0,81% 0,58% 0,46%
Margem Liquida 27,67% | 49,18% 51% 50,31% | 49,84%
Rentabilidade do Ativo 52,85% | 64,78% | 41,23% | 29,38% | 22,94%
Rentabilidade do P.L. 69,87% | 83,04% | 49,09% | 32,73% | 24,55%

A andlise através de indices exige obrigatoriamente a comparacdo com padrdes do
setor. Para tanto, comparou-se o desempenho empreendimento com os indices da empresa X,
localizada no interior do Parana, porém ndo trabalhando com producédo orgénica, cuja analise
de endividamento geral, liquidez corrente e rentabilidade do PL do seu exercicio de 2010

encontram-se expostos na revista Balanco Anual 2014 da agroinddstria, que séo:
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TABELA 16 — INDICES DE COMPARAGAO

Liquidez Corrente 0,38%
Rentabilidade do PL 12,4%

Analisando-se, entdo, a estrutura de capitais do empreendimento, verifica-se que a
empresa nao apresenta dependéncia de capital de terceiros para realizar suas atividades
operacionais e apresenta um excelente indice de endividamento, cujos valores estdo abaixo
do nivel apresentado pelo mercado. O grau de imobilizagdo de recursos também situa-se em
um plano satisfatorio. Quanto a liquidez a empresa apresenta aumento da sua capacidade de
pagamento na maioria das andalises realizadas, o que evidencia que esta tem plenas condicdes
de saldar suas dividas a curto e longo prazo. Este indice também apresenta-se acima da média
de mercado, podendo-se considerar muito boa sua liquidez.

Observando-se a situacdo econémica, seus indices de rentabilidade encontram-se
dentro do esperado pela empresa. Sua margem liquida é equilibrada e em percentual
suficiente para garantir um retorno em curto prazo dos investimentos iniciais realizados pelos
socios. A rentabilidade sobre o PL apresenta indices oscilantes e verifica-se queda gradativa a
partir do terceiro ano, contudo seu ultimo indicativo (24,55%) é superior a mediana do setor
(12,4%). Portanto, pode-se considerar bom o retorno do patriménio liquido.

Conclui-se, entdo, que os indicadores do empreendimento de erva mate orgéanica e
suas porcentagens estdo proximos do desempenho setorial como um todo e seus resultados
correspondem as expectativas.

Verificou-se uma série de informagcbes quanto ao comportamento e politica
administrativa adotada pela organizacdo no gerenciamento de seus recursos. A principal
dificuldade estd em compreender a dindmica dos acontecimentos para julgar-se efetivamente
se um determinado indice demonstra uma expectativa negativa e se estd realmente
comprometendo o desempenho global ou ainda se poderia, mediante algumas acoes,
recuperar-se o resultado esperado.

Sem duvida, contratempos surgirdio a medida que a organizagdo for se

desenvolvendo e medidas preventivas, como ja foi dito, deverdo ser tomadas para se controlar
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os efeitos e atacar as causas, sem parar nem prejudicar o fluxo do negécio voltado para o
cliente, o bom relacionamento com fornecedores e a satisfacdo dos colaboradores e dos

sOcios.
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7. CONCLUSAO

O grande questionamento que se faz atualmente no que diz respeito a viabilidade de
qualquer empreendimento focado no cultivo orgéanico, seja de pequeno, médio ou grande
porte é com relacdo ao planejamento que antecede as a¢Ges. Num mundo cada vez mais
globalizado, onde a concorréncia e a briga por novos mercados e oportunidades tém

dominado o cenario, as perspectivas de “se aventurar” estdo com os dias contados.

Esta mais do que evidenciado que a acdo preliminar de se planejar a fundo todas as
futuras investidas jamais pode ser descartada. Mesmo para se montar uma simples “bodega”,
“quiosque”, “quitanda” ou outra empreitada do género, o ato de planejar ou simplesmente
“tentar prever o futuro” dentro de uma logica perfeitamente aceitavel se faz perfeitamente

necessaria tendo em vista os varios fatores ja largamente apresentados e discutidos.

Como enfrentar em condi¢cBes de igualdade uma concorréncia que através de
profundos estudos preliminares ja detém todos os conhecimentos possiveis do mercado?
Como admitir que se implementara “o novo”, “o arrojado” se nem sequer as velhas técnicas
foram discutidas? Assim, é preciso inovar sempre e devidamente munido de todas as
variaveis. Prds e contras devem ser levados em conta e amplamente discutidos através de

acOes preliminares de planejamento coerente e responsavel.

A implantacdo de cultivo de erva mate organica para exportacdo, nao se propde apenas
ser 0 novo, o arrojado, o diferente por puro modismo mas também por ndo pretender entrar
no mercado “sé como espirito de aventura” e desprovido de todas as informagdes necessarias
para um projeto de tal envergadura como é o caso de uma producdo organica. Assim,

esforcos ndo foram poupados visando esse fim.

Conclui-se, entdo, que do ponto de vista econémico trata-se de um projeto promissor,
os indicadores do empreendimento de erva mate organica e suas porcentagens estao proximos
do desempenho setorial como um todo e seus resultados correspondem as expectativas

financeiras.

Porém ¢ inviavel do ponto de vista de retorno a curto prazo, visto que 0s primeiros 7
anos sdo praticamente de investimento no terreno, para entdo o retorno comecar a ser dado

por volta do 6° ano para frente.



61

No entanto, como se trata de um empreendimento familiar, com objetivo de tornar a
terra produtiva, este projeto é uma realidade na visdo de seus idealizadores e agora, munido de
todas as variaveis possiveis de um mercado globalizado e movido por uma concorréncia
“estudada”, querem e vao participar desta fatia de mercado de forma promissora, com uma
implementacdo mais moderada e sem expectativa de retorno imediato. Deste modo, a

implantacéo torna-se atrativa, considerando que:

« O trabalho e manutencdo da cultura de erva-mate ndo exige um trabalho
constante e é de facil administracdo.

« Apoés a maturidade da planta, aproveita-se a colheita, ou seja, a partir de 7° ano
estimam-se que 0s custos caiam consideravelmente, aumentando a

rentabilidade.
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