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RESUMO

Esse trabalho apresenta o estudo da estruturagdo de um plano de negécios
de uma fazenda de producgao de cogumelos shiitakes produzidos a partir de toras de

Kunugui.

Os socios da empresa sdo o autor do trabalho e seu pai que planeja
aposentar-se no campo e ter uma renda complementar rentabilizando a sua futura
propriedade rural. O autor do trabalho foi responsavel por estruturar o trabalho para

auxiliar seu pai na criacao dessa empresa.

Em um contexto onde foram encontradas informacdes positivas sobre a
producdo de cogumelos, o problema a ser resolvido foi o de obter informacdes
relevantes sobre a futura empresa, e como estruturar essas informagdes de forma
que se obtivesse um documento util para os socios na construcdo da empresa de

forma sustentavel.

Buscando na literatura formas de se resolver esse problema, foram
encontradas informagdes sobre o plano de negécios, que é um documento que
descreve diversos aspectos importantes para a constru¢do de uma empresa. Esse
documento serviu de base para a estrutura do trabalho, que foi incrementado com

outras bibliografias complementares e mais atualizadas para a era digital.

O resultado do trabalho foi a elaboragédo do plano de negécios da fazenda de
producdo de cogumelos que servira aos sécios como documento e um guia para a

criacdo da empresa.



ABSTRACT

This work is the study of the development of a business plan of a farm of
shiitake mushroom production using Kunugi logs.

The partners of the company are the author of this work and his father who
plans to retire in the countryside and have this business as an additional income for
his retirement by monetizing his land.

There was a lot of information about how profitable the production of
mushrooms could be and the problem was to gather more information about this
topic and to structure it so the partners could use them to build the company in a
sustainable way.

By searching in the literature for ways to solve this problem, the business plan,
which is a document that describes how to structure important aspects of a company,
was chosen to be the foundation of the project. Some other literature information was
also used to complement this work with more up to date theories.

The final result of this work was the development of the business plan of the
mushroom production farm that will serve as a document and a guide for the partners

to follow in the foundation of the new company.
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1 INTRODUGAO

Este trabalho foi idealizado em meados de 2020, logo apdés as primeiras
ondas de casos de Covid-19 pelo mundo. Durante alguns anos, o autor teve contato
com o universo da agricultura e do desenvolvimento rural, criando interesse pelo

assunto.

1.1 CONTEXTO

O contexto onde o trabalho foi realizado é separado entre os contextos dos
socios, da rentabilizacdo da propriedade rural e da produgédo de cogumelos na

propriedade rural.

1.1.1 Situagao pessoal dos sé6cios

No inicio do ano de 2020, o mundo foi tomado pela pandemia do Covid-19.
Nesse cenario, muitos negocios fecharam, as pessoas ndo puderam circular
livremente pela propria saude. As cidades de grandes concentracbes e grande
circulagao de pessoas eram sindnimo de contaminacao e morte. Hospitais sem leitos
e os profissionais de saude como principais alvos da doenca.

Neste cenario, o doutor Kim, médico ortopedista, foi vitima da doenga, ficando
fortemente debilitado pela perda da capacidade pulmonar em 50%, e agravado pela
diabetes.

ApOs a recuperagédo parcial, Dr. Kim ficou recluso em sua residéncia e passou
a criar plantas e hortalicas para passar o tempo, e descobriu assim uma paixao.

Como ele passou por uma experiéncia muito perto da morte, decidiu pensar
no plano de aposentadoria. Esse plano deveria incluir uma fuga de outra eventual
pandemia, sua nova paixao pela natureza e que possibilitasse uma fonte de renda
para garantir o lado financeiro da sua aposentadoria.

Pensando em ajudar no plano de aposentadoria, seu filho Wilson e autor
deste trabalho, que buscava um empreendimento que pudesse ser uma renda
alternativa a seu trabalho diario como programador, resolveu se juntar ao pai para

ser socio e estruturar melhor a ideia.
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1.1.2 Rentabilizagao da propriedade rural

Existem muitas formas de se rentabilizar uma propriedade rural, foram
consideradas algumas op¢des descritas abaixo:

Criacédo de gado bovino para corte ou leiteiro. Para a criagado de gado bovino,
a necessidade de terras € bem elevada. Um dado utilizado para aproximagao de
calculos, € de um hectare por cabeca de gado. Considerando uma fazenda mais
préxima a cidade de Sao Paulo, onde o custo das terras € elevado, a necessidade
de uma grande area torna essa opgao pouco interessante.

Agricultura familiar. A agricultura familiar € uma opc¢éao de se rentabilizar uma
propriedade agricola, mas financeiramente o valor agregado dos produtos é bem
baixo. A experiéncia do Dr. Kim com o plantio de hortaligas também foi um grande
desincentivador dado que em sua pequena plantacdo no quintal de casa, ele teve
muitos problemas com fungos e infestagdes.

Producdo de cogumelos. Na busca por opgbes de rentabilizacdo da
propriedade rural, Dr. Kim encontrou o conteudo do Dr. Carlos Abe, zootecnista e
especialista em fungos. Em seus conteudos ele mostrava a alta rentabilidade em
pequenas propriedades da criagdo de fungos alimenticios e medicinais.
Demonstrava um possivel rendimento de mais de R$ 40.000 por hectare. Esse valor
chamou muito a atengéo, entdo decidiu-se estudar mais fundo essa ideia para ser a

atividade para rentabilizar o plano de aposentadoria.

1.1.3 A produc¢ao de cogumelos em uma propriedade rural

Em 2022, Dr. Kim encontrou materiais na internet que apresentavam uma
forma de rentabilizar a propriedade rural de forma muito mais rentavel do que se
utiliza normalmente, com a producdo de cogumelos. Esses materiais eram do
zootecnista Carlos Abe, encontrados em sua plataforma:

https://www.projetocogumelos.org, e em seu canal no Youtube:

https://www.youtube.com/c/CarlosAbeConsultoria.
Carlos Abe é Zootecnista pela Universidade Estadual Paulista (UNESP), pos
graduado em Gestdo Empresarial na modalidade MBA pela Fundagao Getulio

Vargas e técnico em fungicultura certificado pela EMBRAPA. Possui quase 20 anos


https://www.projetocogumelos.org/,https://www.projetocogumelos.org
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de experiéncia na produgao rural e na produgdo de cogumelos a frente da fazenda
Guirra, fundada em 1994. Foi palestrante em mais de 30 eventos nacionais e
internacionais, onde abordou temas de produgao rural e sustentabilidade.

Os materiais do zootecnista apresentaram demonstracdes financeiras bem
simplificadas que resultaram em uma rentabilidade de mais de R$ 200.000 por ano,
em uma propriedade de aproximadamente 5 hectares. As contas eram bem simples
de producédo por hectare e venda total da produgdo por um prego praticado no
mercado atualmente. O diferencial do negdcio se baseava na produgéao de shiitake a
partir de uma arvore chamada Kunugui.

Em pesquisas adicionais sobre o assunto, foram encontradas algumas
matérias sobre o sucesso de alguns produtores de cogumelos. Em uma matéria do
jornal Pequenas Empresas, Grandes Negécios, o Fungo de Quintal, uma empresa
fundada em 2017 que vende cogumelos produzidos por quinze familias no interior
de Sao Paulo, reportou receitas de R$ 200.000 por més totalizando
aproximadamente 6 toneladas de cogumelos de diferentes tipos, sendo os mais
comuns o shimeji, portobello, paris e shiitake.

Em outra matéria do mesmo canal, a Funghi & Cia, uma empresa localizada
na regido central do Brasil, fundada pelo empreendedor Fabio Gongalves,
especializou-se na produgado de cogumelos hiratakes, e no inicio de 2018 produzia
100 quilos de cogumelos por semana, visando chegar a 1 tonelada ao final daquele
ano. O empresario alegava que o foco seria o aumento da produgdo, pois ja
encontrava plena demanda na regido.

Observou-se dessa forma, muitos exemplos e muita informagdo sobre o

potencial da produgao e venda de cogumelos como um negdcio.

1.2 PROBLEMA

As informagdes obtidas nos materiais do zootecnista tinham um alto
detalhamento do processo produtivo, mas eram relativamente rasas em relacdo a
outros aspectos como em vendas, marketing e logistica. Além disso as informacdes
nao estavam organizadas e estruturadas de forma que fosse possivel visualizar os

processos para a criagao de um negocio de producédo de cogumelos.
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Adicionalmente, tanto o material do zootecnista quanto nas reportagens, os
valores financeiros apresentados eram extremamente altos, mas havia pouco
detalhamento sobre como os valores eram construidos.

Entdo a producdo e venda de cogumelos parecia ser interessante, porém nao
se tinha muita confiabilidade apenas com as informagdes que se tinham no
momento.

Dado que o plano de aposentadoria visava um alto investimento para a
compra da futura propriedade dos soécios e da empresa e todo o maquinario
necessario na producgao, ele nao poderia ser feito sem um estudo mais profundo e
que abrangesse mais aspectos de forma mais profunda e organizada.

O problema entdo € buscar as informagdes relevantes para poder visualizar
de forma mais completa as diferentes possibilidades para tomada de decisdo em
relacdo a estruturagdo da empresa de cogumelos. Além de adquirir as informacgdes
corretas, também é necessario resolver o problema de organizar as informagdes de
forma a ser util para os sécios na hora da tomada de decisbes sobre como colocar

em pratica a abertura da empresa.

1.3 OBJETIVO

O objetivo do trabalho é buscar na literatura metodologias que direcionam
quais informacdes e estudos sao relevantes para a abertura de uma empresa. Além
de buscar as informagbes, faz parte do objetivo organizar e estruturar as
informagdes em um documento que sera utilizado pelos sécios antes e durante a
abertura do negécio.

Este documento deve conter todos os aspectos importantes na estruturagcao
de uma futura empresa, como o detalhes sobre o local onde sera criada,
organizacdo dos processos produtivos, as estruturas de vendas e marketing,
detalhamento financeiro e projecoes.

Ap6s o desenvolvimento deste documento, devera ser possivel para os
sécios ter maior visibilidade de quais sdo o0s passos a serem seguidos para a
abertura do negdcio, onde deve ser investido os recursos dos soécios, como por
exemplo onde deveria ser localizada a futura propriedade da empresa. Além de

visibilidade sobre os pontos fortes e fracos do negocio. O documento também deve
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trazer informagdes sobre a viabilidade do negdcio, sendo possivel que o resultado

final seja 0 de nao abrir a empresa.

1.4 JUSTIFICATIVA

Para os soécios, o trabalho possibilita desenvolver e simular cenarios de
problemas que poderiam ocorrer apos decidirem iniciar a produ¢ado de cogumelos, e
tendo feito isso antes de investir qualquer montante de dinheiro € uma vantagem
pois saberemos lidar melhor com a situacdo quando ela ocorrer. E ao final do
trabalho, saberemos se o0s os socios irdo a frente com esse negécio.

Para a escola e sociedade, o trabalho objetiva apresentar uma forma rentavel
de se aproveitar uma propriedade rural de forma ecologicamente correta,
financeiramente viavel e socialmente justa.

Para a Engenharia de Produgéo e seus futuros alunos, esse trabalho mostra
como as mateérias, aprendizados e mentores dessa organizagao sao importantes
para resolver problemas nao sé na sala de aula mas na vida real. Muitos alunos por
vezes se questionam o quanto do que é visto em sala de aula pode ser aplicado no
mundo afora, esse trabalho mostra que muitos dos conteudos vistos em aulas sao

aplicados e tem grande impacto para o futuro desse negdcio.

1.5 ESTRUTURA DO TRABALHO

O trabalho esta estruturado da seguinte forma:

O Capitulo 1 introduz o contexto no qual foi desenvolvido o trabalho. Como e
porque chegamos ao problema a ser solucionado. E apresentado o problemas a ser
resolvido, e quais as formas propostas para resolvé-lo.

O Capitulo 2 apresenta a revisdao bibliografica dos conceitos a serem
utilizados para analisar o problema proposto.

O Capitulo 3 mostra o método utilizado para aplicar os conceitos
apresentados no capitulo anterior e de que forma eles conseguem ajudar a resolver
o problema proposto.

O Capitulo 4 apresenta a jornada de aplicagao do método, detalhando cada

passo e resultados da aplicagao.
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O Capitulo 5 apresenta os proximos passos dos sécios em relacdo ao que foi
desenvolvido no trabalho.
O Capitulo 6 apresenta a conclusdo do trabalho, mostrando como este

trabalho auxiliara os sécios no desenvolvimento da empresa.



20

2 REVISAO BIBLIOGRAFICA

Neste capitulo sdo apresentados os conceitos que serdo utilizados na
metodologia a ser aplicada para solucionar o problema proposto.

O trabalho se baseia na estrutura do plano de negdcios de Dolabela (2008). O
plano de negécios se divide em trés grandes frentes: o plano operacional, o plano de
marketing e o plano financeiro. Para cada plano, sdo adicionadas algumas outras
biografias ndo apresentadas na obra, mas que sdo muito complementares a analise

sendo feita.

2.1 O SEGREDO DE LUISA

Dolabela (2008) conta a histéria de Luisa, uma moca de Ponte Nova, uma
cidade no estado de Minas Gerais, € que estuda odontologia na Universidade
Federal de Minas Gerais.

A narrativa se desenvolve na mudanga de plano de vida de Luisa. Luisa
planejava ser uma dentista em um consultério de um conhecido da familia, tendo
assim uma vida relativamente estavel com uma renda previsivel. Ao decorrer do
livro, o autor mostra como Luisa muda de plano para criar sua propria empresa de
venda de goiaba em tablets, e como as pessoas a sua volta a influenciam e como
essa jornada afeta sua vida pessoal.

Junto a narrativa o autor mostra muitos pontos importantes sobre
empreendedorismo e como esse ambiente € importantissimo para um pais, sobre
como o empreendedorismo deveria ser ensinado nas escolas. O autor também
mostra como Luisa deve se preparar para abrir sua empresa, montando um plano de

negocios. Para fins desse trabalho, vamos focar apenas na segunda parte do livro.

2.1.1 A metodologia de ensino do Empreendedorismo

Segundo Dolabela (2008), o ensino do empreendedorismo ndo tem como
objetivo a transmissado de conhecimentos, mas sim a formacdo de pessoas que
saibam aprender a aprender, a definir a partir do indefinido. A metodologia se baseia
em se fazer certas perguntas sobre a empresa, e o empreendedor vai em busca de

respostas e conhecimento da sua empresa que ainda nao existe.
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O autor aponta alguns motivos principais de falha de empreendedores:

- Pouca abertura para mudanca de ideias

- Pouco tempo usado para comunicagdo com 0s soOcios, colaboradores e
clientes

- Focar em fazer mais em vez de focar em aprender mais

As primeiras licdes para um empreendedor sdo: procurar um mentor e
construir uma rede de relagdes. Conseguir um mentor € o primeiro exercicio de uma
das principais habilidades que um empreendedor deve ter, a capacidade de construir
relagcbes com pessoas que irdo contribuir para o negocio (Dolabela, 2008).

Segundo o autor, o mentor € um empreendedor experiente que atua como
conselheiro para o novo empreendedor. Ele sera um consultor em todas as fases de
sua elaboragdo. Sera um critico e um parceiro para discussdes e brainstormings.
Indicara fontes de informacbdes e introduziu a sua rede de relagbes. Ele
acompanhara a elaboragdo do plano de negdcios e sera a primeira pessoa a
examina-lo depois de pronto. Ele ndo deve funcionar como uma instancia
solucionadora de problemas, e sim como alguém que possa auxiliar na formulagao
das perguntas corretas. E vale exaltar que mentor ndo € um investidor.

A sua rede de relagdes deve incluir pessoas que tenham algum tipo de
interesse na sua empresa, e assim evitar que essas pessoas acabem saindo da sua

rede, pois normalmente elas possuem alta mobilidade (Dolabela, 2008).

2.1.2 O Plano de Negécios

Segundo Dolabela (2008), o plano de negdécios € uma linguagem para
descrever de forma completa o que € ou o que pretende ser uma empresa. E que
para cada stakeholder de um negdcio, a definicdo e a importancia do plano de
negocios € diferente. O autor exemplifica alguns exemplos:

- Para um distribuidor, o importante é a qualidade do produto e a capacidade de
produgao da empresa.

- Para um fornecedor é interessante saber sobre a tradigdo da empresa e sua
capacidade de honrar dividas.

- Para o investidor é importante a competéncia de quem vai dirigir a empresa, o

potencial de mercado e a lucratividade.
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Mas o principal usuario do plano de negdcios € o préprio empreendedor, que
tera em méaos uma ferramenta que o faz mergulhar profundamente na analise do seu
negocio, diminuindo o risco, e subsidiando suas decisdes, que podem ser até de nao
abrir a empresa ou de nao langar um novo produto (Dolabela, 2008).

Dolabela (2008) estrutura o plano de negdcios em trés partes, o plano
operacional, o plano de marketing e o plano financeiro. Mas antes de iniciar o
desenvolvimento do plano de negécios, propde a definigdo da missao e visdo da

empresa.

2.2 Missao e Visao

O primeiro passo a ser dado, segundo DOLABELA (2008), é a descricao da
missdo e do produto ou servigo que sera comercializado pela empresa.

Chiavenato (2007) apresenta a visdo e missdo como elementos fundamentais
para a definicdo da estratégia organizacional. Destaca que tanto a visdo quanto a
missdo devem ser definidas de forma participativa, envolvendo todos os niveis
hierarquicos da organizacao. Além disso, é importante que elas sejam comunicadas
de forma clara e consistente para todos os colaboradores, clientes e demais
stakeholders, a fim de garantir o alinhamento e a coesao na busca pelos objetivos
estratégicos da empresa.

"Todo negdcio tem uma misséo a cumprir. Deve ter uma visédo do futuro que o
norteie. Deve definir os valores que pretende consagrar." (CHIAVENATO, 2007, p.
141). Chiavenato (2007) afirma que a misséo, viséo e valores sao fundamentais para
oferecer um norte e clareza sobre os objetivos do negdcio para todos os envolvidos.

A missao é a razao de ser do negdcio, o motivo pelo qual ele foi criado. Ela é
composta por trés componentes principais: os produtos e servigos (0 que a empresa
faz), a tecnologia (como faz) e o mercado (para quem ela faz) (CHIAVENATO, 2007).

A visdo se refere a imagem de futuro da empresa, em qual patamar ela
pretende estar em determinado horizonte de tempo. Com a visdo de futuro é
possivel entender quais sao os objetivos e metas necessarias para se atingir o
desejado para o empreendimento, afirma Chiavenato (2007). Dessa forma, a visédo
atua como uma bussola para a equipe, inspirando e levando todos a um senso

comum de direcao.
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Collins e Porras (1996) indicam a técnica dos cinco porqués para a definicdo
da missado. Partindo de um consenso inicial do servigo prestado pela empresa,
deve-se perguntar repetidamente "Por que isso € importante?”. De acordo com o
texto, em até cinco perguntas deve ser possivel identificar a motivagdo essencial da

empresa.

2.3 Plano operacional

O plano operacional descreve como a empresa ira comercializar ou
desenvolver seus produtos e servicos. Nele sao descritos os processos de
produgcdo, venda ou execugao dos servigos, juntamente com os equipamentos,

materiais, pessoal e tempo demandado para cada etapa. (Sebrae MG, 2013)

2.3.1 Descricao da unidade fabril

Segundo DOLABELA (2008), a primeira etapa do plano operacional é a
descricdo da unidade fabril. Ela deve conter detalhes como a metragem da fabrica,
tipo de piso, material do piso e paredes, podem incluir até as cores de cada parte
caso isso possa influenciar no processo de produgdo. Deve incluir também, a
localizacdo, e detalhes sobre qual seriam aspectos interessantes para se decidir a

localizagao, como proximidade ao comércio, a vias asfaltadas, entre outros detalhes.

2.3.2 Fluxo de Producgao

Segundo DOLABELA (2008), o fluxo de produgédo e todos seus processos
devem ser descritos para observar sua confiabilidade e precisédo, se possui sistemas
de controle e corregdao. Assim, aumentam-se as chances do produto sair sempre
com um mesmo padrao de qualidade. H4 empresas que emitem certificados de

verificagado de padronizacédo dos processos, sendo a mais comum a ISO-9000.

2.4 Plano de Marketing

Segundo Dolabela (2008), marketing é o processo de planejamento de uma

organizagao que busca realizar trocas com o cliente. O cliente quer satisfazer suas
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necessidades e a empresa quer gerar receita. A analise de mercado é o primeiro
passo do plano de marketing. Nela, é feito um maior detalhamento do setor, dos

clientes e da concorréncia.

2.4.1 Analise SWOT

Hofrichter (2017) apresenta uma abordagem pratica sobre a utilizagdo da
ferramenta de analise SWOT em empresas e organizagbes. O autor contempla
desde os conceitos basicos da Analise SWOT até sua implementacéo e analise dos
resultados.

A Analise SWOT é uma ferramenta importante para avaliar a posi¢cao da
empresa no mercado, permitindo a identificacdo de oportunidades e ameacas.
Criada pela Harvard Business School na década de 1960, ela é composta por quatro
dimensdes: forgas, fraquezas, oportunidades e ameacas. O nome SWOT é um
acrbnimo para as palavras Strengths (Forgas), Weaknesses (Fraquezas),
Opportunities (Oportunidades) e Threats (Ameagas). A partir da analise dessas
dimensdes, é possivel identificar os pontos fortes e fracos internos da empresa e as
oportunidades e ameacas externas. Para a elaboracido desta analise, é fundamental
avaliar a estrutura organizacional, recursos e habilidades da empresa, bem como o
mercado, a concorréncia e as tendéncias. E importante que toda a equipe da
empresa participe da coleta de informagdes e analise dos resultados. (Hofrichter,
2017)

A matriz SWOT ¢é o resultado da Analise SWOT e é composta por quatro
quadrantes, cada um representando uma dimensao da analise. A partir da analise
dos resultados, é possivel desenvolver estratégias para aproveitar as oportunidades
e minimizar as ameacas, além de definir metas e objetivos. (Hofrichter, 2017)

Hofrichter (2017) enfatiza que a ferramenta de Analise SWOT pode ser
aplicada em empresas de todos os tamanhos e setores, desde pequenas startups
até grandes corporacgdes. Ele destaca que a utilizagdo da ferramenta pode trazer
beneficios significativos para a estratégia de negdcios da empresa. Em resumo, a
Analise SWOT é uma ferramenta valiosa que permite que as empresas avaliem sua

posicao no mercado e desenvolvam estratégias para alcangar seus objetivos.
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Fatores positivos

Fatores
internos

Figura 01: Esquema da analise SWOT
Fonte: https://elephantine.com.br/wp-content/uploads/2022/08/swot-1.png

2.4.2 As 5 Forgas de Porter

Dolabela (2008) inclui no plano de marketing, a descricdo e analise, dos
clientes, concorrentes e do mercado ou setor.

As cinco forgas de Porter complementam muito bem a necessidade de uma
analise da relacao desses stakeholders.

Segundo Porter (1996), lidar com a concorréncia deve estar no centro da
estratégia do negdcio, pois, em um mesmo setor de negdcios, as empresas estao
disputando os recursos e interesses do mesmo consumidor. Mas as empresas,
muitas vezes, tém uma visao incompleta sobre o funcionamento da concorréncia em
seu setor, e tem a falsa impressao de que seus concorrentes diretos, os que
produzem os mesmos produtos, sdo 0s principais, sendo 0s unicos, atores da
concorréncia. Nesse contexto, o autor apresenta cinco forgcas que compdem o
funcionamento da concorréncia de forma mais completa.

Entdo, o nivel de concorréncia e competitividade de um setor € determinado
pela atuagdo conjunta das cinco forgas, que impactam nos lucros e nas

oportunidades de mercado. A imagem abaixo ilustra como as forgas atuam.
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Ameaca de novos
entrantes
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fornecedores

Poder de barganha dos
compradores

{}

Ameaca de produtos
ou servi¢os substitutos

Figura 02: As cinco forgas de Porter

Fonte: Porter (2008)

A descri¢cao das Cinco Forcas de Porter:

Ameaca de substitutos

Um produto ou servigo substituto € um produto ou servigco que apresenta
funcao igual ou similar, ou que atenda a uma mesma necessidade do produto ou
servico original em questéo (Porter, 2008).

Porter (2008) afirma que os substitutos afetam a lucratividade de uma
empresa caso ela ndo melhore seus produtos tanto em performance, marketing, etc.
Os substitutos surgem com alguma diferenciagdo dos originais, seja em preco,
desempenho ou até por oferecer um melhor apelo s6cio-ambiental. Essa ameacga é
mais dificil de ser previamente evitada.

Um bom exemplo de um produto substituto bem diferente do original séo as
carnes vegetais. Elas competem com as carnes de origem animal, e tem um apelo
ambiental. Um exemplo de servigo substituto € o Uber ou 99 Taxi com seus

aplicativos para pedir transporte.

Ameaca de novos entrantes
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Segundo Porter (2008), a ameaca de novos entrantes depende da

intensidade das barreiras de entrada. Entdo quanto menos intensas as barreiras,

maior a ameaga.

Segundo Porter (2008), as principais barreiras de entrada em um setor de

negodcio sao:

as economias de escala: forca os novos entrantes em um setor de
negocios a entrar em grande escala, ou aceitar um desvantagens nos
custos

diferenciagdo do produto: barreira que leva os novos entrantes a
fazerem altos investimentos para superar a fidelidade do cliente
necessidade de capital: alta necessidade de capital e investimentos
para entrar em um setor, gastos com pesquisa e desenvolvimento,
instalagdes, marketing e publicidade, entre outros

acesso a canais de distribuicdo: o dificil acesso aos canais de
distribuicdo é uma barreira de entrada

politica governamental: algumas politicas governamentais impedem a

entrada de novas empresas, como no ramo de energia e hospitais

Poder dos Fornecedores

Porter (2008) afirma que fornecedores podem ganhar poder de barganha

sobre os seus clientes em diversos cenarios, podendo afetar a lucratividade de uma

industria aumentando seus precos ou diminuindo a qualidade de seus insumos e

servigos.

Porter (2008) enumera alguns cenarios onde os fornecedores ganham forga:

Quando o numero de fornecedores é reduzido gerando uma
concentragdo de demanda em cima de poucos fornecedores

Quando o insumo fornecido € diferenciado ou Unico naquela industria,
ou caso o custo de trocar de fornecedores seja elevado, por exemplo
quando a linha de produgcao é muita acoplada ao do fornecedor, ou
quando ha uma grande curva de aprendizado para troca e uso de
novos equipamentos ou programas de novos fornecedores

Quando o fornecedor pode vir a se tornar competidor

Quando o cliente n&o é relevante o suficiente para o fornecedor
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e Quando ha poucas alternativas substitutas para o insumo do
fornecedor

Nesses cenarios, os fornecedores tém grande poder de barganha, sendo

essencial a analise de fornecedores dos quais serdo comprados 0s insumos

necessarios em uma industria como parte da estratégia da empresa. (Porter, 2008)

Poder dos Compradores

Semelhante ao que ocorre nos fornecedores, os compradores podem
pressionar a rentabilidade das empresas em situagcdes semelhantes também. Os
compradores ganham forga quando sao poucos compradores de alto volume,
quando os produtos tém pouca diferenciacdo e também quando o custo de mudancga
€ baixo. Nesses casos, os compradores pressionam pre¢os para baixo, podem exigir

maior qualidade e forgar a competicao dentro do setor. (Porter, 2008)

Rivalidade entre concorrentes

Segundo Porter (2008), a rivalidade entre concorrentes atua na rentabilidade
das empresas pela disputa de precos entre eles, campanhas de publicidade ou
desempenho do produto. O nivel de concorréncia pode ser intensificado ou
amenizado dependendo de alguns fatores:

e taxa de crescimento do mercado: quanto maior a taxa de crescimento
em um mercado, mais espago para crescimento e menos concorréncia
entre as empresas

e produtos semelhantes e sem diferenciagcdo: nesse caso, optar por um
concorrente ou outro dependera de fatores como o0 preco ou
atendimento, levando a uma pressao no setor

e competidores numerosos e semelhantes em tamanho: em um mercado
com muitas empresas sem muita consolidacdo, ha muita disputa pelos
clientes, até que a concorréncia diminua

e barreiras elevadas de saida: custos fixos de saida, barreiras

emocionais ou governamentais
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2.4.3 Estratégia do Produto - Os 4 P's do marketing

O langamento de produtos gera muitas incertezas e riscos, por isso muitos
empreendedores criam protétipos para testar o mercado e suas reagdes. Uma
alternativa a criacdo de um protétipo € a producdo de uma quantia menor de
produtos a ser langcado (Dolabela, 2008).

Segundo Dolabela (2008), pode ser feita uma pesquisa com os clientes, tanto
quantitativa quanto qualitativa. Antes de elaborar o questionario, € necessaria uma
lista de informagdes importantes sobre os clientes. Algumas sugestdes de
informacbes seriam sobre os habitos de consumo: marcas favoritas, e menos
favoritas, os atributos valorizados na escolha entre concorrentes. Também &
importante obter informagdes do perfil do entrevistado, como sexo, idade, renda e se
for pessoa juridica, ramo de atividade, porte e atividade. E importante sempre pedir
sugestdes aos entrevistados.

Segundo o autor, junto de informagdes das pesquisas, deve-se definir
algumas informacdes sobre o produto:

- Atributos do produto, que seriam a marca, logotipo, design e qualidade

- Mix de produtos, que é a soma de todas a linhas de produtos comercializados

- Linha de produtos, que € um grupo de produtos similares que atende a uma
finalidade semelhante no mercado

- Diferenciacdo do produto, que é a percepcao de uma diferenca positiva
existente entre a oferta da empresa e as da concorréncia na mente do

consumidor

2.4.4 Estratégia de Preco

Dolabela (2008) afirma que a determinagcdo dos precos pode se dar de
diferentes formas, mas n&o existe uma formula ideal, e isso depende da estratégia
de cada empresa.

NAGLE e HOGAN (2016) apresentam diferentes estratégias de pregos que
podem ser adotadas pelas empresas. A precificagdo € um dos principais elementos
da estratégia de marketing, sendo fundamental para a rentabilidade e sobrevivéncia

de uma empresa. Neste sentido, NAGLE e HOGAN (2016) argumentam que a
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precificagdo € uma das principais ferramentas estratégicas disponiveis para as
empresas.

NAGLE e HOGAN (2016) apontam a importancia de se considerar o valor
percebido pelo consumidor ao determinar o preco de um produto ou servigo. O valor
percebido refere-se a percepg¢ao do consumidor sobre os beneficios que ele recebe
em relagcdo ao pregco pago. Destacam que a percepgdo de valor pode ser
influenciada por diversos fatores, como a qualidade do produto, o design, a marca, a
conveniéncia, entre outros. Assim, para definir uma estratégia de preco eficiente, é
importante entender como esses fatores influenciam a percepcdo de valor do
consumidor.

NAGLE e HOGAN (2016) abordam as diferentes estratégias de precificagdo
que podem ser utilizadas pelas empresas, tais como: precificacdo baseada em
custos, precificacdo baseada em valor, precificacdo psicolégica e precificagao
dinamica. A precificacdo baseada em custos consiste em definir o pre¢co do produto
ou servico com base nos custos de producdo, enquanto a precificagdo baseada em
valor considera o valor percebido pelo consumidor. A precificacdo psicoldgica utiliza
técnicas para influenciar a percepgdao de valor do consumidor, enquanto a
precificagdo dindmica se adapta as condicbes de mercado em tempo real. Além
disso, apresentam o conceito de elasticidade-preco da demanda, que é a variacao
da demanda em relagdo a variagdo do prego. Os autores argumentam que é
importante entender a elasticidade-preco da demanda para determinar o preco ideal
que maximize a receita e o lucro. Discutem também a importéncia de se adotar uma
estratégia de precificagdo que leve em conta a concorréncia e a posicao da empresa
no mercado.

Yeoman (2006) argumenta que a precificagdo nao deve ser vista como um
processo isolado, mas sim como parte de uma estratégia de marketing integrada.
Traz a importancia de se considerar a concorréncia, o posicionamento de mercado e
as caracteristicas do publico-alvo ao definir uma estratégia de pregos eficiente.
Destaca a importancia da tecnologia na gestao de receitas, especialmente no que se
refere a precificacao dindmica e a personalizagao de pregos. Assim como também
comenta a importancia da analise de dados e da inteligéncia artificial na definigao de

precos e na alocagao de recursos.
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2.4.5 Estratégias de comunicagao (promogao e propaganda)

Dolabela (2008) define promocéao e propaganda da seguinte maneira: "Todo e
qualquer esforgo realizado para persuadir as pessoas a comprar determinado
produto ou a utilizar determinado servigo”. E exemplifica esses esforgos com
métodos antigos como panfletos, cupons e até mesmo mala direta. Assim, optou-se
por pegar uma bibliografia mais atualizada neste tema que seguisse a sua defini¢ao.

KOTLER et al. (2017) consideram a evolugao tecnoldgica e o papel dos
consumidores conectados na atualidade. Destacam a transformacéo digital como um
elemento chave para a estratégia de marketing, uma vez que os consumidores
demandam experiéncias personalizadas e multicanais, tornando fundamental a
integracéo entre as estratégias de marketing tradicionais e digitais.

O poder crescente dos consumidores conectados também é ressaltado como
uma das principais mudangas no cenario de marketing atual. Os consumidores tém
acesso a uma enorme quantidade de informacbes e estdo mais exigentes em
relacdo aos produtos e servigos oferecidos pelas empresas. Por isso, € importante
que as empresas estejam atentas as mudangas no comportamento do consumidor e
oferegam solugdes que atendam as suas necessidades e desejos. Além disso, 0
papel das midias sociais € discutido como um elemento fundamental da estratégia
de marketing digital, permitindo uma interacdo mais direta e proxima com a marca.
As midias sociais também s&o importantes para a construgdo de uma imagem
positiva da marca e para a geragao de engajamento e fidelidade dos consumidores.
(KOTLER et al., 2017)

O marketing de conteudo também é considerado uma estratégia eficaz para
atrair e engajar os consumidores, pois a produgdo de conteudo relevante e de
qualidade é importante para aumentar a visibilidade e a credibilidade da marca, além
de garantir a geragao de leads qualificados e a conversdo em vendas. (KOTLER et
al., 2017)

Por fim, destaca-se a importancia da personalizagdo como um elemento
chave para a efetividade das a¢des de marketing, pois os consumidores se sentem
mais valorizados e engajados quando recebem comunicagdes e ofertas relevantes
para eles. Nesse sentido, € importante que as empresas utilizem dados e
tecnologias para oferecer experiéncias personalizadas e atender as expectativas dos
consumidores. (KOTLER et al., 2017)
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2.4.6 Estratégia de distribuicao

Segundo Dolabela (2008), a distribuicdo envolve todas as atividades
relacionadas a transferéncia do produto do fabricante para o consumidor. A escolha
do canal depende da natureza do produto, caracteristica do mercado, dos
concorrentes e intermediarios, e da politica da empresa.

Segundo Dolabela (2008), séo possiveis 4 canais de distribuigao:
Industria = Consumidor
Industria = Varejista = Consumidor

Industria = Distribuidor = Varejista = Consumidor

> Dnh

Industria = Atacadista = Distribuidor = Varejista = Consumidor

Dentro do plano de distribuicdo, € necessaria uma descricdo detalhada que
inclua detalhes como a forma de transporte da mercadoria, periodicidade da entrega,
custos de distribuicdo, prazos de entrega e os locais onde serdo distribuidos, como

escolas, padarias ou restaurantes (Dolabela, 2008).

2.5 Plano Financeiro

No plano financeiro, analisam-se as proje¢cdes de vendas, custos, despesas e
impostos da empresa para verificar a viabilidade do negdécio. S&o utilizadas varias
ferramentas como a DRE para o calculo do lucro da empresa, e outras métricas de

retorno e saude financeira que serao descritas abaixo.

2.5.1 Investimentos Iniciais

O valor que sera gasto para montar a empresa e iniciar as atividades. Os
investimentos iniciais se dividem em trés partes: despesas pré-operacionais, 0s
gastos com a montagem do negdcio, ou seja, os investimentos fixos; e 0os recursos
para operacionalizar, ou investimentos iniciais de capital de giro. Dolabela (2008)

define-os abaixo:

Despesas pré-operacionais
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Gastos que o empreendedor efetua antes de sua empresa comecgar a
funcionar, ou seja, antes de entrar em operagao (exemplo: gastos com contador,

registro da empresa)(Dolabela, 2008)

Investimentos fixos
Gastos com aquisicdo e instalagcdo de maquinas e equipamentos, obras e
reformas, moveis e utensilios, veiculos, centrais telefénicas, aparelhos eletrdnicos,

imoveis, galpdes, etc (Dolabela, 2008).

Capital de Giro inicial
Gastos operacionais iniciais. Referem-se a aluguel do imovel, pro-labore,

salarios, encargos, depreciagoes, luz, contador, etc (Dolabela, 2008).

2.5.2 Apuragao dos resultados

Segundo Dolabela (2008), é necessario saber quanto o negodcio tera
disponivel para os socios, apdés o pagamento de todos os compromissos. Isso se da
através da apuracado dos resultados do exercicio, que € um processo contabil de
determinar o lucro ou prejuizo no periodo de um ano. Essa apuragao se da por meio
da elaboracdo da DRE, a Demonstragao de Resultados do Exercicio, onde o autor
propde o calculo dos diversos itens da DRE descritos abaixo.

Segundo IUDICIBUS (1998), a DRE é um resumo das receitas e despesas de
forma dedutiva, ou seja, das receitas se subtraem as despesas, em um determinado

periodo, indicando ao final o resultado que pode ser lucro ou prejuizo.

Receita bruta de vendas

A receita bruta refere-se ao valor total obtido pela venda de produtos,
mercadorias ou prestacdo de servicos durante um determinado periodo, sem
considerar os descontos, devolucdes, impostos incidentes e outros abatimentos. E o
montante total das vendas realizadas antes de quaisquer dedugdes (Dolabela,
2008).

Deducgodes, Impostos e contribuigoes
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Deducbes sdo valores que s&o subtraidos da receita bruta para chegar a
receita liquida. Incluem descontos comerciais concedidos, abatimentos concedidos,
devolugdes de vendas e impostos nao cumulativos sobre as vendas (Dolabela,
2008).

Impostos sdo obrigagdes fiscais incidentes sobre a receita bruta como
contribuigao social, ICMS, PIS, COFINS, entre outros (Dolabela, 2008).

Contribuicdbes sao pagamentos compulsérios destinados a entidades ou
fundos especificos. Podem incluir contribuigées previdenciarias, FGTS (Fundo de
Garantia do Tempo de Servigo), contribuigdes sindicais, entre outros (Dolabela,
2008).

Receita Liquida

A receita liquida é o valor resultante da subtracdo das deducdes da Receita
Bruta. E o montante efetivamente recebido pela empresa apds os descontos
comerciais, abatimentos, devolugdes de vendas e impostos ndo cumulativos sobre
as vendas (Dolabela, 2008).

Custo dos produtos vendidos
O custo dos produtos vendidos € o valor dos custos diretos e indiretos
incorridos na produg¢do ou aquisi¢ao dos produtos vendidos pela empresa. Inclui os
gastos com matéria-prima, méo de obra direta, custos indiretos de producéo e outras
despesas relacionadas a fabricagado dos produtos ou servigos envolvidos. Podem ser
separados em custos fixos e variaveis (Dolabela, 2008):
- Custos fixos sao despesas que permanecem constantes,
independentemente do volume de produgao ou vendas, como aluguel,
salarios fixos, telefone, contador, consultores, pré labore, seguros e
depreciacéo.
- Custos variaveis estdo diretamente relacionados ao volume de
producdo ou vendas e variam proporcionalmente, como matéria-prima,

ma&o de obra direta, embalagens, comissdes, fretes e energia elétrica.

Margem de contribuigao
A margem de contribuigdo € a diferenga entre a receita liquida e os custos e

despesas variaveis. E o valor que cada unidade vendida contribui para cobrir os
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custos e despesas fixas e gerar lucro. E calculada dividindo-se a margem de
contribuicdo pelo preco de venda unitario ou pelo total de vendas para obter a
margem de contribuicdo percentual. Quanto maior esse percentual, melhor é o

negécio (Dolabela, 2008).

Despesas operacionais

As despesas operacionais sao os gastos relacionados as atividades
operacionais e administrativas de uma empresa, que nao estao diretamente ligados
a producdo dos produtos ou servicos. Elas englobam despesas de vendas,
marketing, salarios e encargos administrativos, despesas com viagens, publicidade,
aluguel de escritérios, despesas com telecomunicagdes, entre outros (Dolabela,
2008).

Despesas de Vendas: Incluem gastos relacionados a comercializagdo e
promocao dos produtos ou servigos, como comissdes de vendas, despesas com
representantes comerciais, publicidade, marketing, brindes promocionais e despesas
de viagem de vendas (Dolabela, 2008).

Despesas Administrativas: Englobam os gastos relacionados a gestdo e
administracdo da empresa, como salarios e encargos dos funcionarios
administrativos, aluguel de escritério, despesas com telecomunicagdes, materiais de
escritério, seguros, honorarios contabeis e juridicos (Dolabela, 2008).

Despesas com Pesquisa e Desenvolvimento: S&o gastos relacionados a
pesquisa e desenvolvimento de novos produtos, melhorias de produtos existentes e
inovagoes tecnoldgicas (Dolabela, 2008).

Despesas com Depreciacdo e Amortizacao: Refere-se a alocacao dos custos
de ativos fixos ao longo do tempo, considerando a perda de valor desses ativos
(Dolabela, 2008).

Despesas Financeiras: Sdo os gastos associados a financiamentos, como
juros pagos em empréstimos, taxas bancarias, despesas com cambio e encargos de
dividas (Dolabela, 2008).

Resultado operacional
O resultado operacional, também conhecido como lucro operacional ou
resultado das operagdes, € uma medida financeira que indica o desempenho

operacional de uma empresa. Ele € obtido subtraindo-se as despesas operacionais
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da Receita Operacional, excluindo-se os efeitos financeiros e ndo operacionais. O
Resultado Operacional reflete o lucro ou prejuizo gerado pelas atividades principais
da empresa, desconsiderando receitas ou despesas financeiras, impostos e itens

nao recorrentes (Dolabela, 2008).

Resultado antes do Imposto de Renda

O resultado antes do imposto de renda € uma medida financeira que
representa o lucro ou prejuizo obtido por uma empresa antes da deducido dos
impostos sobre o lucro. E calculado subtraindo-se as despesas operacionais, as
despesas financeiras e as receitas financeiras da receita operacional (Dolabela,
2008).

Imposto de Renda

O imposto de renda (IR) refere-se ao valor do imposto devido pela empresa
sobre o lucro obtido durante determinado periodo. O IR é um tributo aplicado sobre a
base de calculo do lucro, levando em consideragdo as regras e aliquotas
estabelecidas pela legislagcdo fiscal. O valor do IR é calculado aplicando-se a
aliquota de imposto sobre o lucro tributavel, apds a consideracdo de eventuais
ajustes e dedugdes permitidas pela legislagao (Dolabela, 2008).

O IRPJ, imposto de renda de pessoa juridica, é aplicado para empresas com

lucro real. 15% até R$ 20.000, e 25% para valores acima.

Lucro ou Prejuizo Liquido

O lucro ou prejuizo liquido € uma medida financeira que representa o
resultado final obtido por uma empresa apds a deducdo de todos os custos,
despesas, impostos e demais obrigagbes ele reflete efetivamente o retorno
financeiro que a empresa obteve em determinado periodo. O lucro ou prejuizo
liquido é calculado subtraindo-se todas as despesas (operacionais, financeiras,
impostos) do total de receitas. E o resultado final, o valor disponivel para os sécios
depois de pagos todos os compromissos (Dolabela, 2008).

Caso as receitas sejam maiores que as despesas, ha lucro para o periodo,

caso contrario, ha prejuizo (Bachtold, 2011).
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2.5.3 Ponto de Equilibrio

Segundo Garrison et al. (2011), o ponto de equilibrio € um conceito central da
gestao financeira de empresas e é definido como o nivel de vendas em que a receita
total é igual ao custo total. Ele € um importante indicador de lucratividade e permite
aos gestores avaliar o impacto de mudangas nos custos, precos e volume de vendas
sobre a lucratividade da empresa.

Garrison et al. (2011) apresentam diversas abordagens para o calculo do
Ponto de Equilibrio, incluindo a abordagem do Custo-Volume-Lucro (CVL). Esta
abordagem permite a analise da relagdo entre os custos, o volume de vendas e o
lucro da empresa, facilitando a avaliagao do impacto de diferentes cenarios sobre a
lucratividade.

Destaca-se a importancia do Ponto de Equilibrio na tomada de decisbes
gerenciais. Os gestores podem utilizar esta informagao para avaliar a necessidade
de ajustes na estrutura de precgos, nos custos fixos e variaveis ou mesmo na busca
por novas oportunidades de mercado (Garrison et al. 2011).

Dessa forma, o ponto de equilibrio € o nivel de atividade em que as receitas
totais se igualam aos custos totais, ou seja, € 0 ponto em que a empresa nao tem
lucro nem prejuizo. O calculo do ponto de equilibrio pode ser realizado por meio de
duas abordagens: o método da equagdo (ou férmula) e o método da margem de
contribuicdo (Garrison et al. 2011).

No método da equagdo, o ponto de equilibrio é calculado por meio da
equacao: Receita Total = Custos Fixos + Custos Variaveis. Ja no método da margem
de contribui¢do, o ponto de equilibrio é calculado pela divisdo dos custos fixos pela
margem de contribuicdo unitaria. A margem de contribuicdo é a diferenca entre a
receita unitaria e os custos varidveis unitarios (Dolabela, 2008).

O calculo do ponto de equilibrio é importante para a empresa, pois permite
analisar a relagao entre custos, pregos e volume de vendas. Com essa métrica, é
possivel avaliar a viabilidade financeira de um produto ou servigo, considerando os
custos envolvidos e o prego de venda. Além disso, a analise do ponto de equilibrio
possibilita a identificagdo do volume minimo de vendas necessario para cobrir os

custos fixos e, consequentemente, para gerar lucro. Dessa forma, a empresa pode
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estabelecer estratégias de pregcos e vendas para atingir esse volume minimo de

vendas e garantir sua sustentabilidade financeira (Dolabela, 2008).

2.5.4 Payback

Brigham e Houston (2013) definem o Payback como o tempo necessario para
recuperar o capital investido em um projeto de investimento e demonstram diversas
férmulas e exemplos para o calculo do Payback, além de suas variagdes, como o
Payback descontado.

Payback € uma métrica simples e de facil compreensdo pelos gestores,
contudo, possui algumas limitagdes, como a nao consideragao do valor do dinheiro
no tempo e a nao consideragcao dos fluxos de caixa gerados apds o periodo de
Payback. Os gestores podem se valer desta medida para avaliar a viabilidade
financeira de projetos, bem como para compara-los e selecionar aqueles que
apresentam menor tempo de Payback ou maior retorno sobre o investimento
(Brigham e Houston 2013).

2.5.5 Taxa Interna de Retorno e Valor Presente Liquido

Myers e Allen (2015) definem a Taxa Interna de Retorno (TIR) como a taxa de
desconto que resulta em um valor presente liquido igual a zero para os fluxos de
caixa de um projeto de investimento. O livro fornece diversas formulas e exemplos
para o calculo da TIR, destacando sua importdncia na avaliacdo da viabilidade
financeira de um projeto de investimento.

O Valor Presente Liquido (VPL), por sua vez, é apresentado como uma
métrica que compara o valor presente dos fluxos de caixa futuros de um projeto de
investimento com o investimento inicial. Ha varias formulas para o calculo do VPL e
€ muito util na tomada de decisdo sobre alocagdo de recursos e investimentos em

projetos (Myers e Allen 2015).

2.5.6 Fluxo de Caixa e o Fluxo de Caixa Descontado
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Benninga (2014) define o fluxo de caixa como a métrica de quanto caixa é

gerado pela operagao da companhia. Ha duas definicées aceitas de fluxo de caixa,

uma baseada no DRE e outra calculada a partir do EBIT, que seria o lucro antes dos

resultados financeiros, os dois culminando para os mesmos valores.

Calcula-se o fluxo de caixa a partir do lucro liquido da DRE (Benninga, 2014):

Lucro Liquido

(+) Depreciacao e
outras despesas

contabeis

(-) Aumento nos ativos
de operagéo
(+) Aumento dos

passivos operacionais

(-) Aumento em ativos

fixos

(+/-) Pagamento de

Juros Apds impostos

Ultima linha da DRE, inclui fluxos financeiros, como juros, assim como

despesas contabeis como depreciagdes

As despesas contabeis nao tem efeito no caixa da empresa, entao sao

adicionadas de volta para o calculo do FC

Quando ha aumento das vendas, mais investimentos sdo necessarios,

como investimentos com estoques, capital de gira, equipamentos

Quando ha um aumento de vendas, pode haver um aumento das contas a

pagar, o que gera um aumento de caixa para a empresa

O aumento em ativos fixos como equipamentos ou construgbes € um uso

de caixa, que reduz o FC

Tentativa de neutralizar os efeitos de pagamentos de juros no lucro da

empresa, reduzindo ou aumentos 0s juros em cima do lucro

Tabela 01: Etapas para calculo do fluxo de caixa
Fonte: Benninga (2014)

O fluxo de caixa € importante para o calculo do fluxo de caixa descontado. O

fluxo de caixa descontado € o célculo feito apdos fazer a projegao dos fluxos de caixa
da empresa, e desconta-los a partir de uma taxa de custo de capital. As projecdes
do fluxo de caixa tem como base a DRE inicial, e sédo feitas projecdes de
crescimento para receitas e despesas. A partir desses valores, chega-se ao valor da
empresa (Dolabela, 2008).
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3 Método

Este capitulo tem como objetivo mostrar como o trabalho foi organizado e
dividido em partes a partir do primeiro contato com as informacgdes sobre a producao
de cogumelos.

Cada parte da sistematizacéo foi estruturada baseando-se nas perguntas a
serem respondidas de acordo com a metodologia do empreendedorismo de
Dolabela, e foram feitas leituras de bibliografias diferentes para trazer um
detalhamento estruturado para cada duvida surgida.

A sistematica fica resumida na sequéncia abaixo:

1. Introdugao a Producao de , 3. Mercado e
2. Plano Operacional
Cogumelos Stakeholders
e Estruturacao do Plano de e Descricdo do Layout e Descricao dos clientes,
Negocios Operacional concorrentes e fornecedores
¢ Metodologia de Ensino do e Descricao do processo e As 5 forgas de Porter
Empreendedorismo produtivo e Analise SWOT

e Missao e Visao

4. Vendas e Distribui¢cdo 5. Plano Financeiro 6. Resumo e Conclusbes
e Os 4 P's do marketing e Descrigéo dos clientes, ¢ Resumo
e Estrategia de Pregos concorrentes e fornecedores e Conclusdes
e Estratégia de Comunicacéo e As 5 forgas de Porter
e Estratégia de Distribuigdo e Andlise SWOT

Figura 03: Esquematizagdao da metodologia

Fonte: Elaborado pelo autor

3.1 O primeiro contato e as incertezas

O primeiro contato dos s6cios com a producéo de cogumelos foi através dos
videos sobre cogumelos disponibilizados pelo YouTube do zootecnista Carlos Abe

(https://www.youtube.com/@CarlosAbeConsultoria). Neles, o zootecnista mostra

muitos detalhes sobre a produgao de muitos tipos de cogumelos, sobre outros tipos
de rentabilizagao da propriedade rural e como fazer tudo isso de forma

ecologicamente correta.


https://www.youtube.com/@CarlosAbeConsultoria

41

A série de videos que mais chamou a atencao dos sécios foi sobre a
bio-producéao de shiitakes em toras de Kunugui, onde sdo mostradas as etapas de
produgao da arvore do Kunugui, e a produg¢ao de cogumelos depois de cortar essas
arvores. Sao apresentados também os numeros de producéao, e de vendas, onde
sao calculados que a cada hectare, € possivel plantar cerca de 1.100 arvores em um
hectare, que depois sdo transformadas em cogumelos que se vendidos a R$ 25
cada quilograma, podem render mais de R$ 200.000 em por ano por hectare.

Para verificar se o negocio de produzir cogumelos € mesmo viavel e lucrativo,
decidiu-se procurar por biografias que auxiliassem a estruturar e detalhar o negécio,
para entido se fazer uma analise mais profunda. Entdo a primeira duvida a ser
resolvida era: como estruturar e organizar um novo negécio?

A primeira bibliografia que ajudou a estruturar a primeira duvida foi a obra de
Fernando Dolabela, O Segredo de Luisa. Na obra, o autor faz mencgédo a
metodologia de ensino do empreendedorismo, onde diz que para ter um
empreendimento de sucesso, € necessario fazer as perguntas certas sobre seu
negocio, e que a arte de empreender, € ir atras dessas respostas, e estar
continuamente aprendendo. Assim, utiliza-se da metodologia e estruturar o trabalho
em partes que respondem a certas duvidas sobre o negécio, e buscar informagdes
para respondé-las.

A primeira pergunta a ser respondida é sobre qual a missdo e a visdo do
negodcio, que se apoia na bibliografia de CHIAVENATO (2007).

A definicdo da missao e visdo é realizada ao inicio do trabalho, pois ambos
irdo nortear discussdes e decisdes a serem realizadas pelos socios sobre a futura
empresa. Esse processo sera realizado pelos sécios aplicando-se a técnica dos 5
porqués.

Apds definir a misséo e visao, o proximo passo € a estruturacdo do plano de
negocios, que € uma ferramenta para organizar informagbes sobre uma nova
empresa que se deseja criar, e assim conseguir detalhar aspectos que ainda nao
tenham sido pensados. O plano de negocios € estruturado em plano operacional,

plano de marketing e plano financeiro, e assim também sera organizado o trabalho.

3.2 O plano operacional
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A pergunta a ser respondida nesta segao é: os processos produtivos sao
possiveis de serem realizados pelos sécios, ou por pessoas que ndo possuam
especializagao?

Para responder a tal pergunta, utiliza-se como referéncia a obra de Dolabela
onde ele divide a elaboragao do plano operacional em duas partes, a definicdo do
layout de producéo e o fluxo de produgéo.

Ambos serao realizados apés a visita dos locais de produc¢ao da fazenda
Guirra, a fim de ter um maior detalhamento dos processos produtivos e das
estruturas necessarias. Depois da visita, os socios irdo se juntar para compartilhar
as percepgoes de cada um, e assim elaborar juntos o plano operacional.

Na elaboragdo dos layout de produgéo serao listadas todas as estruturas a
serem construidas ou demarcadas, e os locais de cada estrutura. Para onde ir&o
cada insumo para ser manuseados € uma descricdo detalhada de cada uma das
estruturas da producgao.

O processo de producao deve conter descrigdes detalhadas de cada etapa da
producdo, de como cada processo € realizado e descrevendo também cenarios de
remediacao para situacdes inesperadas.

Junto as descrigdes do plano de producéo, serao incluidas as quantidades de
capacidade produtiva dado o cenario em questdo a ser analisado. Essas

informacdes serao utilizadas posteriormente no plano financeiro.

3.3 Mercado e stakeholders

Dado o detalhamento operacional, a préxima pergunta a ser respondida é
sobre o0 mercado de produgédo e comercializagdo de cogumelos. Como € e qual a
relagao dos stakeholders desse mercado?

Em primeiro lugar, € necessario listar e descrever quais sdo os stakeholders
do mercado de producéo e comercializacdo de cogumelos. Os clientes, concorrentes
e fornecedores. Feito isso, é possivel utilizar de algumas metodologias como a das
cinco forcas de Porter, a analise SWOT para desenvolver as relagdes entre os
stakeholders.

Esse entendimento é essencial para elaborar a estratégia de marketing,

distribuicdo e vendas. Saber onde localizar os esforgos que a empresa dispde.
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As andlises serao feitas pelos socios junto a consultoria do professor Carlos
Abe que possui muitas informacdes sobre o mercado e sobre os stakeholders desse

mercado.

3.3.1 As 5 forgcas de Porter

Definidos os clientes, fornecedores e concorrentes, para entender como a
concorréncia nesse negécio funciona, sera aplicada a metodologia das 5 forgas de
Porter, onde iremos descrever quais sdo as ameacas de novos entrantes e produtos
substitutos, o poder dos compradores e fornecedores, e a rivalidade entre os

concorrentes.

3.3.2 Andlise SWOT

A andlise SWOT fornece uma visdo sobre os aspectos positivos e negativos,

e os internos e externos do negdcio. Divididos em quatro quadrantes.

3.4 Vendas e distribuicao

Depois de entender quais sdo os stakeholders e a relacdo entre cada um, é
necessario entender e organizar a operagao das vendas, e distribuicées. A duvida a
ser respondida € como estruturar e organizar as vendas do negocio?

A estrutura de vendas e distribuicdo sera realizada pelos socios junto do
professor Carlos Abe. Esse plano & importante para estruturar a estratégia de
vendas dos cogumelos e como eles chegardo aos clientes.

Na estruturagdo do plano de vendas e distribui¢cdo, serdo utilizadas algumas
metodologias: os 4 P 's do marketing, a estratégia de pregos, estratégia de

comunicacao e estratégia de distribuicdo.

3.4.1 Os 4 P's do marketing

Primeiro, elabora-se os atributos do produto, o mix de produtos e a linha de

produtos, se houver. Depois € necessario definir a diferenciacdo que o produto tera
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em relacdo aos concorrentes. Para definir qual a melhor diferenciacéo, € necessario
entender melhor os clientes, e isso é feito com pesquisas quantitativas e qualitativas.

Os produtos podem ser vendidos para consumidores finais, ou para outros
negocios como distribuidores ou restaurantes, o que é conhecido como B2C ou B2B,

respectivamente.

3.4.1.1 Pesquisa B2C

No B2C, o volume de clientes atendidos é maior, e a quantidade de produto
por cliente € bem menor. Sendo assim, para conhecer melhor esse tipo de cliente,
opta-se pelo uso de uma pesquisa quantitativa. O objetivo dessa pesquisa é obter
informagdes que serdo uteis em entender melhor o cliente, o perfil de clientes que
deve ser focado, como o cliente se relaciona com o produto e qual o valor que o
cliente vé no produto. Essa pesquisa é feita com perguntas mais simplificadas, e que
possam ser respondidas mais rapidamente, dado que o objetivo € ter um maior
volume de respostas. Todas as perguntas dessa pesquisa devem ter respostas
fechadas, como multiplas escolhas, também visando a rapidez com que os
pesquisados possam responder.

Para entender melhor esse tipo de cliente, a pesquisa realizada foca
inicialmente em obter o perfil do possivel cliente. Pergunta-se dados dos clientes
como idade, classe social, formagéo, etnia e habitos alimentares em geral. Em
seguida, sao feitas perguntas relacionadas aos habitos alimentares em relagdo a
cogumelos, frequéncia de consumo em restaurantes ou cozinhando em casa, qual
tipo de cogumelo que é consumido em cada local, caso haja o consumo em casa, a
frequéncia e o tipo, e por fim, quais os aspectos sdo mais valorizados na compra de
cogumelos em mercados, entre preco, aspecto, marca, embalagem, ou outros.

Esse questionario é entado disponibilizado de forma online através de alguma
plataforma como o Google Forms e distribuido para o maior numero de pessoas,
como grupos de amigos, familiares, colegas de trabalho e de faculdade, e nas redes
sociais.

Apoés coletar essas informagbes sera possivel verificar se ha algum tipo de
relacdo entre o consumo de cogumelos e algum perfil de cliente, com essas
informagdes € possivel montar um plano de marketing direcionado ao perfil que

sugerir maior aderéncia a estratégia.
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3.4.1.2 Pesquisa B2B

No B2B, o volume de clientes € menor e o volume de cada compra € maior,
entdo para conhecer esse tipo de cliente é feita uma pesquisa qualitativa. Nessa
pesquisa, sdo feitas perguntas de respostas fechadas, mas sdo adicionadas
perguntas de respostas abertas para de um detalhamento sobre cada cliente. A
pesquisa qualitativa pode ser aplicada através de um formulario de respostas
abertas, ou através de uma entrevista aplicando cada questdo. Na entrevista é
possivel obter informacdes que néo estavam previstas, dependendo das respostas.

Dado que é possivel ter uma qualidade melhor nas respostas na forma de
entrevista, essa opcgao sera aplicada para os clientes B2B. Na sessao de perguntas
quantitativas, obtém-se informag¢dées como a localizacdo, periodo de funcionamento,
tipo de comida, volume de clientes e ticket médio. Para informagdes relacionadas ao
uso de cogumelos, sao perguntados quantos preparos utilizam algum cogumelo, o
consumo de cogumelos por tipo por semana, como ¢ feita a logistica de cogumelos,
numero de fornecedores, custos por quilo e quaisquer tipo de dores em relagdo ao
uso de cogumelos.

No formato de entrevista, € interessante gravar a conversa para que nenhuma

informacéao seja perdida, se possivel.

3.4.2 Estratégia de Pregos

A pesquisa feita com clientes no inicio do plano de marketing servira como
base para montar a estratégia de pregos.

Primeiro deve se decidir quais das estratégias melhor se encaixam na
situacdo da empresa. Caso a estratégia seja a precificagdo com base em custos,
deve-se fazer uma estimativa de custos da producdo. Ao utilizar a precificacéo
baseada em valor ou psicologica, deve-se fazer uma analise do valor que o cliente
observa no produto, baseado na pesquisa feita com os clientes. E caso se use a
estratégia de precificagdo dindmica, é necessario saber os pregos praticados pelos

concorrentes e analisar a variabilidade do preco e da demanda.
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3.4.3 Estratégia de Comunicagao

Toda a estratégia de comunicacdo deve ser desenhada focado na
transformacao digital que tem ocorrido nos ultimos anos. Todo o esfor¢o e recursos
deve ser gasto em canais digitais como as redes sociais mais usadas de acordo com
a clientela-alvo.

Atualmente, mesmo tendo o produto de melhor qualidade pode nao ser
suficiente para garantir o sucesso. Em muitos negdcios o servigo atrelado ao produto
€ tao importante quanto a qualidade do produto em si. Por isso, € necessario criar
uma estratégia para personalizar o atendimento e a experiéncia dos clientes. E
possivel utilizar o poder das midias sociais e de toda a tecnologia atual para
construir tal experiéncia e servigo.

E por fim, € necessario criar uma estratégia para o marketing de conteudo,
que consiste em criar conteudos personalizados para seus clientes para que traga

proximidade com eles e também traga credibilidade a marca.

3.4.4 Estratégia de distribuicao

A elaboracao da estratégia de distribuicao envolve a definicdo detalhada das
atividades relacionadas a transferéncia do produto do fabricante até o consumidor.

Baseado nas analises sobre os stakeholders, sera definido quais dos quatro
tipo de canais de distribuicdo serdo utilizados, entre o direto ao consumidor, ou
passando por distribuidores, atacadistas e varejistas.

Além disso, também sera elaborada uma descricdo detalhada da forma de
transporte da mercadoria, a periodicidade da entrega, os custos envolvidos com a

logistica e os locais onde seré&o distribuidos os produtos.

3.5 Plano Financeiro

Depois de estruturadas a produgdo e vendas, € possivel chegar em um
volume de producgédo esperado, e o0 prego das vendas. Chega-se assim a ultima
duvida a ser esclarecida: O negécio é financeiramente viavel, se sim, quao atrativo é

0 negocio?
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O plano financeiro sera o ultimo passo a ser realizado, com as informacdes
de producado e vendas. Ele é essencial para entender se a empresa é capaz de
existir e se manter de forma sustentavel. E importante também para explicitar quéo
atrativo € o negocio do ponto de vista financeiro.

O plano financeiro se baseia na projegcdo da DRE simulada da empresa
desde o inicio da operagao, com o suporte do plano operacional e de vendas. Para a
analise de atratividade financeira, junto a DRE, sdo calculados os fluxos de caixa
futuros, ponto de equilibrio, payback e TIR. E para cada um deles sao feitas analises

de cenarios.

3.5.1 Investimentos Iniciais

O ponto de partida para a estruturacdo do plano financeiro, € definir quais
serdo os investimentos iniciais da empresa, e nele estdo inclusos as despesas

pré-operacionais, os investimentos fixos e o capital de giro.

3.5.2 DRE

Projeta-se a DRE da empresa levando em consideragdo os dados de
producao e custos projetados no plano operacional.

A projecéo sera construida no programa Excel, e sera dividida entre os dados
de entrada em uma aba e a proje¢do em outra aba.

A partir da DRE, é possivel calcular diversas métricas de saude financeira e
de valorizagcdo da empresa, que descreveremos abaixo.

Além da DRE, serdo utilizados dados de investimentos para calculo dos

fluxos de caixa.

3.5.3 Fluxo de caixa Descontado

O fluxo de caixa descontado é calculado a partir do lucro liquido que é o
resultado da DRE calculada na secéo 3.5.1.
A partir desse resultado, somam-se e subtraem-se os valores de acordo com

a tabela na secéo 2.5.3. Entdo € possivel obter o fluxo de caixa do ano inicial.
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A seguir, projeta-se o fluxo de caixa ao longo dos anos, definindo como elas
irdo crescer ou diminuir. Calcula-se também o custo de capital da empresa, que para
simplificar, pode se usar o valor da SELIC.

Por fim, calcula-se o fluxo de caixa descontado de acordo com a férmula:

EV = 2 FCE
(1+ WACC)'

Figura 04: Férmula do Fluxo de Caixa Descontado

Fonte: Benninga (2014)

3.5.4 Ponto de Equilibrio

A partir das informacgdes calculadas na DRE, pode-se calcular o Ponto de
Equilibrio.

O calculo é a divisdo dos custos fixos pela margem de contribuigdo. A partir
desse valor, é possivel calcular o volume de produtos necessario para chegar ao

ponto de equilibrio.

3.5.5 Payback

Calcula-se o Payback dividindo o investimento inicial pelo lucro, e assim é

calculado o tempo que se leva para obter o investimento realizado.
3.5.6 TIR

A taxa interna de retorno é calculada fixando o Valor presente a zero.
Ferramentas como o Excel possuem uma férmula para calculo, quando colocamos

como entrada as projeg¢des do fluxo de caixa.

3.5.7 Cenarios
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O plano financeiro sera construido a partir de valores de entrada estimados
mas que podem ser diferentes da realidade. Assim, para as projegdes, considera-se
um valor para cada parametro que seja o mais proximo do que sera praticado
quando a empresa estiver em operagao. Esses valores sdo os valores em um
cenario base. Mas como s&o muitos parametros de entrada que possuem alguma
variagao, decide-se quais parametros sdo 0s mais sensiveis € monta-se cenarios
positivos e negativos, e faz-se uma analise das métricas financeiras nesses novos

cenarios.
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4 APLICAGAO DOS METODOS E RESULTADOS

A aplicacdo da metodologia € baseada em encontrar respostas que auxiliem

na agregacao de informacgdes uteis e pertinentes para a criagdo da empresa.

4.1 MISSAO, VISAO E OS CINCO PORQUES

A primeira pergunta a ser respondida é: Qual a missao e a visao da empresa?
Para ter uma empresa que tenha um direcionamento, é muito importante
definir uma missao para ela, e aplicando a técnica dos cinco porqués é uma forma
de se chegar a essa missdo. O método se inicia descrevendo o negdcio: "Producéo
e venda de cogumelos de forma limpa e sustentavel".
- Porque isso é importante?
- E importante, pois produzimos algo saudavel sem prejudicar o meio
ambiente
- Porque isso é importante?
- E importante, para manter a saude das proximas geragbes e do
planeta
- Porque isso € importante?
- E importante, para garantir que as préximas geracdes ndo sofram com
os erros e decisdes das geracgdes atuais
A partir dessas respostas, chegamos a uma frase que define o
direcionamento da empresa: "Produzimos alimentos saudaveis usando o maximo de

insumos naturais, pensando sempre na sustentabilidade do processo".
4.2 PLANO OPERACIONAL

A pergunta a ser respondida nessa seg¢ao €é: 0s processos produtivos sao
possiveis de serem realizados pelos sbcios, ou por pessoas que nao possuam

especializacao?



51

O plano de operacional da produ¢do dos cogumelos shiitake foi feito com o
suporte e consultoria do professor Carlos Abe, zootecnista e especialista em

cogumelos.

4.2.1 Estrutura da Consultoria

A consultoria do professor Carlos Abe se deu de trés formas: video aulas,

consultoria particular e visita a sua fazenda, a fazenda Guirra.

4.2.1.1 Video Aulas

As video aulas foram distribuidas digitalmente e continham 10 videos
mostrando quais eram as etapas da producdo de shitake e de shimeji. Junto dos
videos também foram disponibilizados apresentacées em pdf com o conteudo dos

videos.

4.2.1.2 Visita a fazenda Guirra e sua produgcao

A visita foi realizada no dia 11/06/2022. A fazendo se localiza na cidade de
Sao Francisco Xavier, a 250 km da cidade de Sio Paulo. Nela foram realizadas
vistorias de todas as instalagbes da produc¢do dos variados tipos de cogumelos que
sdo realizadas na fazenda. Além de vistorias, foram realizados alguns dos processos
da producéao de shiitakes.

As visitas foram feitas mostrando detalhes de cada parte do processo, na
floresta de kunugui foram apresentadas caracteristicas das arvores e o processo de
rebrotamento das arvores cortadas. No local onde as toras sdo armazenadas, foram
mostrados como as toras sdo empilhadas e que apesar da presenga de outros
fungos e insetos, o equilibrio de biomas torna possivel a produgao de shiitakes a céu
aberto, sem infestagdes. Ao chegar na estufa de frutificagao, foram feitas atividades
praticas de inoculacdo das sementes de shiitakes em toras, e depois a colheita de
shiitakes de toras que foram frutificadas na semana anterior. Toda essa experiéncia
ilustrou como a producgao de shiitakes € simples do inicio da plantagao dos kunuguis,

a colheita dos cogumelos maduros.
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4.2.1.3 Consutoria Particular

Apoés a realizagdao dos cursos onlines e a analise de materiais online, foram
formuladas duvidas e esclarecimentos sobre a produgdo para serem sanadas em
uma consultoria com o professor Carlos Abe. A consultoria foi realizada de forma

online em duas sessdes auxiliando na construcdo do plano operacional.
4.2.2 Layouts de produgao

Para a produgédo de cogumelos a partir do Kunugui, sdo necessarias algumas
estruturas a serem construidas e areas para o plantio das arvores. Considera-se que
a area de plantacdo de Kunuguis sera de aproximadamente 5 ha. E considerando os
processos de producdo que serdo descritos na préoxima parte do trabalho,
conseguimos listar as estruturas que deverdo ser construidas para capacitar a

produgao:

Area de plantio dos Kunuguis

Local para preparo e inoculagao das toras
Floresta umida para toras inoculadas
Estufa de frutificacdo de pau a pique
Tanque de choque hidrico

Local para armazenamento dos cogumelos colhidos e embalados

N o ok w N~

Forno de producéo de extrato pirolenhoso

A area de plantio dos Kunuguis deve ter estradas demarcadas antes do
plantio, para facilitar o transporte das toras quando as arvores crescerem. Essa area
deve ocupar idealmente as regides mais altas do terreno, facilitando o transporte das
toras.

O local para preparo e inoculagcdo das toras pode ser apenas um toldo para
protecdo do Sol e chuvas. Deve ter aproximadamente 20 metros quadrados no total,
podendo ser em pequenos recortes. Deve possuir um ponto de energia para as
furadeiras e um apoio de metal para esquentar a parafina. Deve possuir cavaletes

para apoiar toras de um metro de comprimento.
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A floresta umida pode ser uma area de protegcao ambiental de mata atlantica
ou uma floresta de pinos. Em muitas situagdes as propriedades possuem um

pequeno corpo d'agua, o que € ideal para 0 armazenamento das toras inoculadas.

Figura 05: Floresta de pinos para armazenamento e frutificagdao das toras

Fonte: Elaborado pelo autor

A estufa de frutificagdo de pau a pique deve ser construida proximo a floresta
umida para que facilite o transporte das toras inoculadas para a frutificagdo. Ela
deve possuir pelo menos 2m de altura, com telhado que permita uma leve passagem
de luz. Deve possuir também dois grandes pontos de entrada de luz, nos vértices do

teto, em paredes opostas, isso ajuda no controle de moscas.
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Figura 06: Estufa de frutificagdo de shiitake construida em bioconstrugao

Fonte: https://www.instagram.com/p/CeHHf6bLQRd/

O tanque de choque hidrico deve ter pelo menos uma de suas dimensodes
maiores que um metro, pois as arvores vao ser cortadas em toras de um metro. Pela
produgdo em 5 ha, um tanque retangular de 1000 litros é suficiente. Este tanque
deve ter uma estrutura de peso para ser colocado em cima das toras quando elas
forem submersas, pois as toras flutuam, e elas precisam ficar totalmente submersas.
E necessario que ao lado do tanque, tenha um ponto de agua para enché-lo e

causar o choque hidrico nas toras inoculadas. ldealmente esse tanque fica ao lado

da estufa de frutificagao, para facilitar o transporte de um para o outro.

| ey ‘
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Figura 07: Tanque para choque hidrico

Fonte: https://www.instagram.com/p/CkZEvBVJFz_/

Local para armazenamento dos cogumelos colhidos e embalados, por ser
apenas uma geladeira de 200 a 300 litros, pois a produgédo nao sera tado grande, e
diariamente ela sera enviada para os clientes ou em um centro de distribuicdo em

Sao Paulo.


https://www.instagram.com/p/CeHHf6bLQRd/
https://www.instagram.com/p/CkZEvBVJFz_/

55

Idealmente, todos os itens de 2 a 5 ficariam bem préximos um do outro.
O forno seria construido em uma area mais aberta e plana, onde as toras que

ja foram usadas irdo secar ao sol e acumuladas.
4.2.3 Processos de produgcao

O plano de producdo dos cogumelos shiitake foi feito com o suporte e
consultoria do professor Carlos Abe, zootecnista e especialista em cogumelos.

A producdo dos cogumelos pode ser ilustrada com a seguinte imagem das
fases do processo:

o Preparo do Armazenamento
Solo e Incubacgao

Plantio das

Mudas ° Choque Hidrico

Corte das T
o Toras e Frutificagcao

o Transporte das o Colheita

toras

{
Furos,

e Inoculacao e @ Embalagem
Vedacao

Figura 08: Fluxo de processos da produ¢ao de cogumelos
Fonte: Desenvolvido pelo autor

Preparo do Solo

Todo processo de produgao se inicia com a preparagao do solo para o plantio

das mudas de Kunugui, que sera a matéria-prima para os cogumelos.
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Para ajudar no crescimento saudavel dessas mudas, € possivel tomar alguns
cuidados com o solo: aragem, controle de acidez, controle de proliferacédo de
formigas cortadeiras, regulagao de nutrientes do solo e adubacéo.

Outra agédo que deve se tomar nessa fase, € a delimitacdo de estradas por
onde passara o trator para realizar o transporte das arvores que serao cortadas,
todos os insumos para o plantio, as mudas e pessoal de trabalho. Esse acesso é
recomendado ser feito abaixo da area de floresta, para facilitar o transporte das

futuras toras.
Plantio das Mudas

As mudas de kunugui sdo vendidas pelo fornecedor, a Fazenda Guirra, em
pequenos tubetes, conforme ilustrado nas fotos abaixo.

. e | =

Figura 09: Tubetes de Kunugui
Fonte 09: https://www.instagram.com/p/CkEU2ImOwar/

Figura 10: Tubetes de Kunugui em transporte
Fonte 10: https://www.youtube.com/watch?v=QhMGfsZOeGE
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O Kunugui é uma castanheira originaria do Japdo, € uma arvore bem
resistente uma vez que estiver bem enraizada. Portanto, para aumentar as chances
de um enraizamento de sucesso, desenvolvem-se as mudas em barris ou grandes
vasos, até que elas tenham em torno de dois anos de idade.

As condigdes ideais para o bom desenvolvimento, s&o o clima tropical, local
bastante ensolarado, solo fértil e ndo encharcado.

O plantio sera feito dividindo-se a area de plantio em cinco zonas, pois uma
arvore demora em média 5 anos para estar pronta para o corte. Entdo cortando uma
zona por ano, ao final de cinco anos, as arvores da primeira zona, ja terdo rebrotado
e crescido por cinco anos, estando prontas para serem cortadas novamente. A idéia

€ esquematizada na figura abaixo:

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

S s sl

Figura 11: Rotagao das areas de plantio de Kunugui

Fonte: Desenvolvido pelo autor
O corte das arvores

O Kunugui é capaz de rebrotar sozinho a partir do tronco que foi cortado, de

forma saudavel, mais de 15 vezes de um mesmo pé. Diferente do eucalipto que
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apos o terceiro recorte, cresce com muito menos densidade e ndo gera uma arvore
saudavel.

O planejamento é de cortar uma zona por ano, com 5 zonas e cada arvore
brotando 15 vezes, essa area de plantio € capaz de fornecer matéria-prima por mais
de 75 anos.

Apds o tempo médio de cinco anos para o desenvolvimento das arvores, seus
troncos devem atingir um didametro aproximado de 15 cm a 20 cm, estando assim,
prontas para serem cortadas. Os galhos que tiverem pelo menos 10 cm de diametro
também estédo aptos a serem usados na produgédo de cogumelos.

O tronco e as arvores serao cortados em toras de um metro de comprimento,
sendo que cada arvore pode gerar em meédia 10 toras.

As toras podem ser cortadas e armazenadas por até trés meses antes de
serem inoculadas com as sementes dos cogumelos. Entdo € possivel contratar um
madeireiro para cortar as arvores e corta-la em toras por um periodo inteiro e

conforme a necessidade.

Transporte

Com a ajuda de um trator, transporta-se todas as toras para o local em que
elas serao tratadas.

Pode-se considerar qualquer trator que possui pelo menos 80 cv de poténcia
com capacidade para carregar as toras e insumos de produgdo por toda a extensao
da fazenda.

O trator que sera considerado para ser usado no transporte € um trator
Farmall com 80 cv de poténcia, que foi recomendado pelo consultor Carlos Abe, o
mesmo utilizado por ele em sua producao.

Idealmente, o local onde as toras serao inoculadas a seguir, deve ser préximo
da area onde elas ficardo armazenadas e de onde elas frutificardo, para otimizar o

transporte.



59

Figura 12: Trator Farmall

Fonte: https://bugiotratores.com.br/tratores-farmall-60-80-95

Inoculagao

A inoculacdo das toras consiste em implantar sementes (micélios) de
cogumelos nas toras, para que o fungo se desenvolva por toda a tora e que um dia

frutifique nos cogumelos.
As sementes de cogumelos sao fornecidas pela Fazenda Guirra em sacos

isolados para impedir qualquer tipo de contaminagao.
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Figura 13: Inoculos de shiitake em cevada em sacos isolados

Fonte: https://miceliodecogumelos.com/

Para implantar as sementes nas toras, utiliza-se de furadeiras de alta
poténcia, 500W e de 10.000 RPM e brocas especiais, pois a madeira a ser inoculada

é recém cortada, e madeiras verdes sao resistentes ao furo.

Furadeira para Shiitake roca para Shiitake

Figura 14: Furadeira, broca e inoculador de shiitake

Fonte: https://www.projetocogumelos.org/cogumelo-shiitake

A implantacdo das sementes nas toras é feita por pequenos buracos de 1
centimetro de didmetro e 3 cm de profundidade, separados em dois planos
perpendiculares ao longo do tronco, em quatro linhas de 6 furos ao redor do tronco,

espacadas em aproximadamente 15 cm, conforme figura abaixo:
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Figura 15: Esquematizagao dos furos nas toras de 1 metro

Fonte: Desenvolvido pelo autor

Entdo, adiciona-se a semente dentro do buraco com o inoculador mostrado

na foto:
LYY

Figura 16: Inoculagao de sementes

Fonte: https://www.instagram.com/p/CXQbwCErhSh/

Apés inocular as toras, € necessario impermeabilizar os furos com as
sementes para evitar que a agua da chuva entre nos buracos afetando a semente,

ou para evitar que a semente fique muita seca em dias muito secos.
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Isso é feito esquentando uma mistura de parafina e breu em uma proporg¢ao
de 5 para 2. Com a ajuda de uma esponja de ago, os buracos sdo tampados quando

a mistura fica no estado liquido.

Figura 17: Breu

Fonte: https://www.youtube.com/watch?v=QMbhBd9xg4s

Figura 18: Parafina

Fonte: https://www.youtube.com/watch?v=QMbhBd9xg4s

Figura 19: Mistura de breu e parafina aquecidos até o ponto liquido

Fonte: https://www.youtube.com/watch?v=QMbhBd9xg4s

Armazenamento / Incubagao

ApOs a inoculagao das toras, elas s&o armazenadas amontoando-as em uma
area de floresta que tenha um alto nivel de umidade.

Grande parte das fazendas no sudeste possui areas de protegdo ambiental
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gue nao sao monetizadas que sado 6timas para o armazenamento.

A umidade e densidade natural da nossa mata atlantica € ideal para a
incubacdo do fungo. Em areas de muita quantidade de chuva, pode-se cobrir os
montes com lonas para evitar que a agua desperte o fungo.

Ha um equivoco de pensamento em que as pessoas acreditam que para
produzir cogumelos, o ambiente precisa estar totalmente esterilizado e sem
contaminagdes, mas o que acontece na verdade é que o shiitake € um fungo natural
de florestas, entdo ele nasce naturalmente em um ambiente com outros tipos de
fungos e contaminagdes, mas nesse ambiente existe um equilibrio de

contaminacgdes que favorecem o seu desenvolvimento.

1999/ TA17

Figura 20: Armazenamento de madeiras para incubag¢ao em local de floresta tmida

Fonte: https://www.youtube.com/watch?v=QhMGfsZOeGE

As toras ficam armazenadas por um periodo de 6 a 12 meses, dependendo do
tamanho da tora, para que as sementes dos fungos que foram inoculadas, infestem

todo o material da madeira.

Choque hidrico

Passados os meses de incubacdo em que as toras ficaram armazenadas,
podemos observar que as toras foram completamente infestadas pois apresentam
areas esbranquicadas, que apontam a dominacado da semente do fungo de shiitake

no material.
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Quando elas atingem esse estado, elas estdo prontas para frutificar, que € o
desenvolvimento do corpo e chapéu.

Para iniciar o processo de frutificacdo, aplicamos um choque hidrico nas
toras, o que leva o fungo a despertar.

O choque hidrico € feito submergindo a tora totalmente por 24h em um
tanque de agua a temperatura ambiente. O tanque tem que ter, no minimo, uma das
dimensdes com pelo menos 1 metro para que a tora caiba por inteiro.

Logo apos retirar as toras do tanque, € necessario dar um choque fisico nas

toras, que se da batendo a ponta da tora em uma pedra trés vezes.

g
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Figura 21: Choque hidrico das toras apés periodo de incubagao

Fonte: https://www.instagram.com/p/CkZEvBVJFz_/
Frutificagcao

Apos terem ficado 24 horas submersas em agua, as toras sao entdo levadas
para a estufa de frutificagcao.

E uma estufa que pode ser feita de pau a pique, com paredes de barro. E
necessario deixar dois pontos de luz em paredes opostas para que as moscas
entrem e saiam. E importante também deixar algumas telhas transparentes para a

entrada de luz, pois isso auxilia no crescimento dos cogumelos.
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Para a producgao de shiitake em toras, pode-se usar esse tipo de estufa pois o
shiitake nao é tao sensivel a temperaturas, como € de se imaginar. Para cogumelos
mais sensiveis a temperatura como o champignon de Paris, shimeji e o portobello,
seria necessario uma estufa com paredes de isolamento térmico, com controle de

temperatura e umidade.

Figura 22: Estufa de frutificagdo de shiitake construida em bioconstrugao

Fonte: https://www.instagram.com/p/CeHHf6bLQRd/

Nessa estufa, as toras sdo apoiadas em cavaletes na posi¢ao vertical, para

gue os cogumelos tenham espacgo para crescer, conforme ilustrado abaixo:
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Figura 23: Toras armazenadas na estufa de frutificagao

Fonte: https://www.instagram.com/p/ChDVBZ6IWHW/

Entdo, apds aproximadamente 7 dias, os cogumelos irdo frutificar, ficando

conforme a préxima foto, quando estarao prontas para a colheita.
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Figura 24: Cogumelos prontos para serem colhidos

Fonte: https://www.instagram.com/p/Ce1kDRyP2eC/

Colheita

A colheita dos cogumelos pode ser feita manualmente, com luvas de plastico
para nao haver contaminagdes. Ao longo de uma semana, € preciso visitar a estufa
de frutificacdo diariamente, para verificar quais cogumelos estdo prontos para a
colheita.

O cogumelo esta pronto para colheita quando seu chapéu fica com bordas

afinadas e ele fica menos curvado. Nas fotos abaixo mostramos como é o

crescimento do shiitake.

Figura 25: Estagios de crescimento do shiitake

Fonte: https://www.instagram.com/p/CeHHf6bLQRd/

Embalagem

O embalamento dos cogumelos apds a colheita pode ser feito em pesos de
acordo com as necessidades das vendas. O mais comum sao embalagens de 200
gramas para os consumidores finais e pacote de 1 quilo para clientes maiores.

Assim, finaliza-se o processo produtivo e se inicia a estruturacdo do processo

de vendas. O esquema resumido do processo é apresentado abaixo:

Etapa da Producao Descrigao
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Aragem, gradagem, controle de formigas, regulagdo de nutrientes
1 Preparo do Solo B
e construgéo de acessos

) Plantio das mudas de Kunugui separadas em cinco areas para
2 Plantio das Mudas ) o
cortes anuais. Com distancia de 3 metros entre elas

] Corte das arvores e galhos de 10 cm de didmetro em toras de 1
3 Corte das Arvores ]
metro de comprimento

Transporte das toras com o trator da floresta até o local de
4  Transporte das Toras . . . o
inoculagao pelos acessos criados no primeiro passo

_ Perfuracdo das toras e a inoculagdo de sementes de cogumelos
Furos, Inoculagao e

5 nos burados. Vedagao dos burados com a mistura de breu e
Vedagéo .
parafina
- Armazenamento e Armazenagem das toras na floresta umida empilhadas em formato
Infestagao de fogueira, infestacao das toras de 8 a 12 meses

. Submerséo total das toras em agua por 24 horas em um tanque
7 Choque Hidrico . )
de agua, na hora da retirada, dar um choque fisico na tora

L Armazenamento na estufa de pau a pique apoiadas na posigao
8 Frutificacdo )
vertical em cavaletes de uma a duas semanas

] A colheita é feita manualmente quando os chapéus dos cogumelos
9 Colheita _
estejam formados e abertos

Embalagem em pacotes de 200g para pessoas fisicas e pacotes
10 Embalagem )
de 1 kg para grandes clientes

Tabela 02: Lista dos processos de produgédo de cogumelos

Fonte: Elaborado pelo autor

4.3 MERCADO E STAKEHOLDERS

A pergunta a ser respondida nesta secao é: Como é e qual a relagao dos
stakeholders desse mercado?

O primeiro passo € buscar mais detalhes sobre os stakeholders desse
mercado, os clientes, concorrentes e fornecedores.

Entao, com essas informacgdes, utiliza-se das ferramentas da analise SWOT e

das 5 forcas de Porter.
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4.3.1 Clientes

Os clientes da producdo de cogumelos serdo divididos em dois grupos:
consumidores diretos e compradores de larga escala.

Os consumidores diretos sado pessoas de classe média alta, e alta
concentragdo no publico de origem asiatica como os coreanos e japoneses, dada a
sua culinaria que possui maior uso de shiitakes. Para esses clientes, é importante a
entrega do produto fresco com bastante atencdo ao aspecto e limpeza dos
cogumelos e das embalagens.

Dentro dos compradores de larga escala, podemos dividir em dois subgrupos:
os distribuidores e os restaurantes. Para os distribuidores, € interessante que o
preco seja mais baixo para que eles possam adicionar suas margens. Para os
restaurantes, é importante a constancia de entrega e disponibilidade do produto.

Baseado em pesquisas com alguns restaurantes, chegou-se ao resultado de
que os restaurantes que possuem shiitake como ingrediente em seus pratos
recorrentes, consomem de 50 a 150kg de shiitake fresco por més. Alguns
restaurantes com foco em culinaria japonesa, o consumo pode chegar a 400 kg por

meés.

4.3.2 Concorrentes

Baseados em buscas na internet encontramos uma grande diversidade de
produtores de cogumelos que vendem seus produtos online. Mas ha pouca
variedade no produto ou servico entre eles. Os produtos fornecidos no mercado
também sao de qualidade semelhante aos vendidos online.

Assim, conclui-se que a diferenciacao nao esta no produto, mas no servico,

preco e distribuigao.
4.3.3 Fornecedores
A partir do plano operacional, identificamos os insumos da producao:

inoculadores, sementes de cogumelos (base primaria), toras de madeira, parafina e

embalagens.
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Os inoculadores, parafina e embalagens sdo materiais bem comuns de serem
encontrados na internet por diferentes vendedores. Entdo ndo ha necessidade de
fixar um estudo de fornecedores desses materiais.

As toras de madeiras serao produzidas na prépria fazenda, pela plantacéo de
Kunuguis. As mudas de Kunuguis serdo fornecidas pela fazenda Guirra, que hoje
fornecem a um pregco bem acessivel, ja germinadas e selecionadas com
aproximadamente um ano de vida.

As sementes de cogumelos também serdo fornecidas pela fazenda Guirra,
que desenvolveu uma tecnologia propria chamada Fiber Fort, que desenvolve
sementes em palha de graminea. Atualmente a maioria dos fornecedores de
sementes de cogumelos desenvolvem-nas com substrato de trigo, que € mais caro e

mais pesado do que o uso de gramineas.
4.3.4 Analise SWOT

A analise SWOT fica esquematizada segundo a imagem abaixo:

Forgas Fraquezas

- Margens Altas - Inexperiéncia dos sécios
- Kunugui como substrato - Distanciamento fisico dos
socios

- Altos investimentos

- Crescimento do - Durabilidade dos
veganismo cogumelos

- Fornecimento local de - Contratagao de
cogumelos funcionarios no meio rural

- Propriedades nutritivas e . Crescimento da
medicinais concorréncia

- Oferta de terras - Ameacas naturais

Figura 26: Esquematizacido da analise SWOT

Fonte: Elaborado pelo autor

Forcas

1- Margens altas



71

Uma grande vantagem da venda e producédo de cogumelos é a alta margem,
conforme sera observado na DRE na seg¢do de planejamento financeiro. Isso
possibilita o rapido retorno nos investimentos realizados e requer poucas vendas
para chegar ao ponto de equilibrio. Ndo € necessario um alto volume de vendas

para a empresa sobreviver.

2 - Kunugui como Substrato

Vantagens do Kunugui: resisténcia, continuidade e produtividade.

Atualmente, a produgdo do shiitake em toras € feito usando toras de
eucalipto, que € usado para producdo de celulose pelas industrias de papel. O uso
dos eucaliptos para essa industria causou um selecionamento de variantes que
possuam pouca casca e cerne do tronco com pouca densidade, e essas
caracteristicas sdo pouco favoraveis para a producéo de shiitakes.

Em contrapartida, o Kunugui possui uma casca grossa e cerne bem fibroso e
denso, que oferece as caracteristicas perfeitas para a produgao dos shiitakes.

O Kunugui é uma planta resistente, consegue prosperar em ambientes
variados e € capaz de rebrotar pelo menos até 15 cortes, enquanto o eucalipto,
apenas 3. Isso significa que dada a divisao do terreno em cinco lotes, um para cada
ano, é possivel manter o negdécio por 75 anos.

Além disso, o Kunugui € a madeira original usada no Japao para a producgao
de shitakes, produzindo um cogumelo com alta densidade, tamanhos e sabor
diferenciados dos produzidos atualmente no Brasil.

Dada a maior densidade do tronco do Kunugui, a produtividade nessa

madeira € em torno de trés vezes maior do que nos meios tradicionais.

Oportunidades

1 - Crescimento do vegetarianismo e veganismo

Atualmente ha um grande movimento de pessoas que estdo reduzindo o
consumo de carnes, principalmente as carnes vermelhas, mas também de todo o
tipo de proteina de origem animal.

Isso tem origem desde estudos que mostram os maleficios da carnes
vermelhas, o modo como preparamos as carnes como em churrascos que geram

muita fuligem e fumacga. Outra frente que corrobora para esse crescimento é o das
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pessoas que sdo contra o sofrimento animal que a grande maioria das grandes
produtoras inflige nos animais que irdo para o abate.

Mas isso ndo muda o fato de que para uma alimentagdo saudavel, é
necessario manter um certo nivel de ingestdo de proteinas, que é dificil de atingir
sem a fonte de proteinas de origem animal. Se a substituicéo for feita com alimentos
de origem vegetal, a quantidade de alimentos a ser ingerida fica enorme.

Nesse cenario os cogumelos entram como um o6timo substituto para as
carnes, pois possuem uma composi¢ao de proteina muito mais alta do que os
vegetais usados na substituicdo, como grdo de bico, soja e feijdo, e ndo sédo de

origem animal.

2 - Fornecimento local para cogumelos frescos

Uma fraqueza do negocio pode se tornar uma oportunidade. O fato de
cogumelos frescos possuirem uma baixa validade, faz com que ndo haja grandes
corporagdes como competidor. Entdo a competicado fica entre os produtores locais,

facilitando o nivel de competicao.

3 - Propriedades medicinais dos cogumelos

Neste modelo de negdcios, contempla-se apenas a produgao de cogumelos
para fins alimenticios, mas existem também muitas espécies de cogumelos
medicinais que também poderiam ser considerados para a produg¢do. Muitas das
instalacdes poderiam ser reaproveitadas.

Depois de passarmos pela pandemia do covid-19, houve um aumento na
atencao sobre a saude e 0 uso medicinal dos cogumelos aumentou muito.

Em paises como Japao e Coréia do Sul, o uso de cogumelos medicinais &
muito mais comum do que no Brasil. Entdo ha a possibilidade de exportagdo da

produgao.

4 - Oferta de Terras

Este plano de negdcios contempla a monetizagdo de um terreno agricola,
mas dependendo dos resultados, é possivel que seja viavel a compra de um terreno
para a produgao de cogumelos com o objetivo de retorno financeiro.

Neste cenario, uma vantagem competitiva é escolher um local de prego

acessivel que possua caracteristicas favoraveis para a produgéao de cogumelos.
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Algumas dessas caracteristicas seriam um clima mais ameno, relevo

favoravel, fonte de agua, solo e vegetagao favoraveis.

Fraquezas

1 - Distanciamento dos donos com a produgao

Infelizmente, os donos da produgao néo irdo ficar o tempo todo na fazenda
para acompanhar a producao.

Na produgdo de cogumelos, é muito importante que haja uma grande
frequéncia de colheita, pois o tempo em que os cogumelos sao ideais para a colheita
tem uma janela pequena de alguns dias. Para cogumelos medicinais pode chegar a
horas.

A medida que o negécio evolua e se prove rentavel, sera possivel uma

transicdo dos donos para se dedicarem 100% ao negécio.

2 - Falta de experiéncia

E a primeira experiéncia dos donos do empreendimento com a producdo
agricola. Ambos possuem experiéncia com as respectivas carreiras profissionais,
como médico e programador, como mencionado no primeiro capitulo.

Assim, é de se esperar que seja um grande desafio para ambos, sendo o
primeiro negocio.

Mas esse fato serd mitigado com a consultoria de Carlos Abe da fazenda
Guirra. Essa consultoria consiste em tours guiados pela fazenda mostrando cada
detalhe da producdo com treinamentos. Videoaulas documentando cada etapa da
producdo e vendas. E possivel contratar a consultoria especializada do professor

Carlos Abe conforme necessidade, caso encontremos alguma dificuldade.

3 - Altos investimentos

Conforme sera visto no plano financeiro, os investimentos a serem realizados
desde a preparagao do solo, até a construgao de estruturas € muito alta, na casa de
centenas de milhares de reais.

Obviamente, essa quantidade de investimentos é relativamente alta ou baixa
dependendo de cada individuo, mas considerando a média de ganhos e de

patriménio do brasileiro, consideramos que ela € bem alta.
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Ameacas

1 - Durabilidade dos cogumelos frescos

Os cogumelos frescos possuem uma durabilidade em torno de 10 dias desde
o momento da colheita. Isso pode acarretar em grandes quantidades de cogumelos
desperdicados.

Entdo, para conseguir mitigar essa fraqueza, sera necessario um o6timo
controle logistico, de pedidos e produgao.

Uma segunda saida para ndo haver desperdicios, seria 0 armazenamento
refrigerado, mas isso encarece bastante a produgao, entdo devera ser usado com
cautela.

Em ultimo caso, caso haja uma produgcédo sem destino, € possivel secar os

cogumelos para venda deles nesse formato, que possui uma duragdo de um ano.

2 - Contratagao de funcionarios no meio rural

A contratagdo de funcionarios confiaveis e com qualidade € mais dificil na
area rural, por ser uma regido com muito menos oferta. Por se tratar de uma regiao
mais rural, ha muito menos uso de tecnologia das pessoas que residem e que
poderiam trabalhar para na produgado, entdo além da mé&o-de-obra escassa, ela

também é dificil de encontrar.

3 - Crescimento de concorréncia

A producdo e venda de cogumelos pode ser financeiramente muito
interessante, e ha um crescimento de pessoas vendendo cursos de como cria-los de
diferentes maneiras, inclusive em apartamentos. Ha diversos canais no Youtube e
Instagram ensinando e vendendo cursos.

Ent&o isso tem gerado um grande aumento de pessoas querendo migrar para
0 campo e viver desta producao.

Apesar disso acreditamos ainda que o negocio ndo esta muito bem difundido

e que ha muito espaco para crescer.

4 - Ameacgas Naturais
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Toda a producédo de cogumelos se baseia na prosperidade da plantagcéo do
Kunugui. E como qualquer tipo de produgao agricola estamos a mercé de problemas
naturais, como infestagdes, doencas e falta de agua.

Para evitar problemas com infestagbes tanto de fungos, parasitas e formigas,
€ possivel fazer o preparo do solo, que foi detalhada no plano operacional.

Para enfrentar qualquer problema de falta de agua, € necessario ter acesso a

uma nascente e criar um reservatoério para a produgao.

4.3.5 As 5 forgas de Porter

4.3.5.1 Ameaca de substitutos

O cogumelo shiitake tem um sabor bem especifico, entdo para grande parte
do seu uso, ndo é possivel substitui-lo na culinaria. Em alguns casos é possivel
substituir por outro cogumelo. Mesmo que existam produtos com quantidades
nutritivas semelhantes, o sabor € o maior diferencial do shitake, entdo, acredita-se
que nao existam produtos substitutos.

Assim, é possivel verificar que esta forca € pouco intensa no mercado.

4.3.5.2 Ameaca de novos entrantes

A criagdo de cogumelos possui poucos processos, entdo pode ser
considerada simples. E como foi descrito na analise SWOT, existem muitos canais e
paginas em redes sociais que estdo ensinando pessoas comuns a produzirem
cogumelos de diversos tipos de diversas formas.

As diversas formas de se produzir os cogumelos vao de produzir em
fazendas, galpbes em cidades ou até mesmo dentro do proprio apartamento para
uso pessoal. A viabilidade e rentabilidade desses negdécios pode ser bem diferente
do resultado desse plano de negdcios, mas isso ndo inibe a possibilidade de muitas
pessoas entrarem no ramo de producdo de cogumelos acreditando que possa ser
rentavel mesmo dentro de seus apartamentos.

Ent&o, considerando o crescimento dos canais de divulgacédo de producao de

cogumelos, considera-se que essa forca é forte nesse mercado.
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Outro fator que contribui para a entrada de concorrentes, é a migracéo de
pessoas para o campo que a pandemia do Covid-19 gerou. Entdo com maior
numero de pessoas no campo, maior € o numero de pessoas que podem entrar no
negocio de produgédo de cogumelos.

Assim, podemos concluir que esta forca € muito intensa neste mercado.

4.3.5.3 Poder dos Compradores

Os compradores diretos ndo possuem muito poder de barganha pelo volume
baixo volume comprado.

Ja os restaurantes, supermercados e distribuidores possuem um volume
maior de compra, e assim possuem um poder de barganha maior. Porém, a
disponibilidade de cogumelos n&o é tao alta, equilibrando esse poder de barganha.

Outro fator que contribui para o poder dos compradores, € o facil acesso a
produtores de localidades mais distantes, que apesar da baixa durabilidade dos
cogumelos, podem ser capazes de entregar longas distancias.

Assim, observamos que a for¢ga dos compradores € média.

4.3.5.4 Poder dos Fornecedores

Os fornecedores da produgdo de cogumelos podem ser divididos entre os que
fornecem produtos muito comuns ao mercado, estes que possuem pouco poder, e a
fazenda Guirra, que é fornecedora de recursos bem especificos da producao de
cogumelos.

E possivel que os recursos que sdo comprados hoje da fazenda Guirra sejam
produzidos pelos préprios produtores de cogumelos, e a fazenda Guirra tem o total
interesse de que os produtores de cogumelos comprem suas sementes, ao invés de
produzi-las.

Entdo, como ha um equilibrio de interesses, consideramos que a for¢ca dos

fornecedores é média.

4.3.5.5 Rivalidade entre concorrentes
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Como a durabilidade dos cogumelos é baixa, a concorréncia fica entre
concorrentes locais. E possivel identificar os conglomerados de producdo de
cogumelos, por exemplo o que existe em Mogi das Cruzes, SP. Esses
conglomerados controlam grande parte da distribuigdo de cogumelos e sdo bem
reservados.

Outro fator que aumenta a rivalidade entre concorrentes € o acesso a outros
produtores mais distantes através das redes sociais e compra online.

E por ultimo o aumento de concorrentes pela baixa barreira de entrada, e
conforme foi analisado na ameacga de novos entrantes.

Esses fatores séo de grande forga no mercado.

A interacao entre as cinco forgas fica esquematizada abaixo:

Ameaca de substitutos
(Pouco intensa)
+ Nenhum substituto para o
cogumelo Shiitake

Poder dos Compradores -
Rivalidade entre Ameaca de Novos Entrantes

(Média)
. Alto poder de Concorrentes (Muito intensa)

. Concorréncia ) - -
compradores de larga maior entre - Canais em midias sociais
ﬁns'fi?al.i sociais facilitando produtores locais epjétaggodfzglcﬁice’ﬁ)s

+ Midl als tactl - Aumento do procuc gumex
acesso a diferentes nimero de - Atratividade do negdcio
pro_dutqs, e produtores concorrentes - Migracéo para o campo
mais distantes durante a pandemia

Poder dos Fornecedores
(Média)
+ Interesse em comum com
os produtores de
aumentar o mercado

Figura 27: Esquematizagao das 5 forgas de Porter

Fonte: Elaborado pelo autor

Conclui-se que as maiores for¢as de atuagado na concorréncia na produgao de
cogumelos sdao a forca dos compradores e a ameacga de novos entrantes, que
deixaria a concorréncia mais forte, diminuindo as chances de sucesso deste

negocio.
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Para ser possivel mitigar a forca dos compradores, decidiu-se elaborar um
plano de marketing focado na estratégia de pregos e de comunicagao (promogdes e
propaganda) que sera descrito em mais detalhes nas proximas segdes. Apesar da
ameacga de novos entrantes ser grande, poucos deles se baseiam na producéo de
cogumelos com o uso da madeira de Kunugui, que possui mais produtividade e
produz cogumelos mais densos e com textura mais firme, entdo € possivel que os
novos entrantes ndo tenham competitividade com a produgdo dos socios que é

baseado no Kunugui.

4.4 \Venda e Distribuicao

A pergunta a ser respondida nesta sec¢ao é: Como organizar e estruturar as
vendas do negocio?
Para obter as informacdes necessarias para responder essa questao,

aplicam-se as metodologias abaixo:

4.4.1 Os 4 P's do Marketing

O mix de produtos do negécio inicialmente sera bem simples, composto
apenas de bandejas de 200 gramas de cogumelos frescos para os consumidores
finais, o que é praticado atualmente por todos os competidores. Sacos de 1 quilo de
cogumelos frescos para clientes maiores como restaurantes, supermercados e
distribuidores.

No inicio de operacdao da empresa, serdao considerados apenas esses dois
produtos para simplificar o negécio, mas a empresa pode ter muitas outras linhas de
produtos como shiitakes frescos fatiados, shiitake seco, p6é proteico a partir do
shiitake, entre muitas outras idéias.

Para elaborar o diferencial do produto da empresa, foi feita uma pesquisa
com consumidores finais, com restaurantes e outros produtores.

A pesquisa com os consumidores finais foi feita de forma digital utilizando a
ferramenta Google Forms. Nela, foram incluidas perguntas de multipla escolha para
identificar género, faixa etaria, classe social, etnia. Em relagdo aos habitos de

consumo, foi perguntado sobre a frequéncia de consumo de cogumelos, o tipo de
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cogumelo consumido, a frequéncia de se cozinhar cogumelos em casa e qual a
caracteristica mais importante na hora da compra de cogumelos.

A pesquisa com grandes consumidores foi feita em formato de entrevista
aberta sem uma pauta definida, mas focada em buscar informacdes sobre pregos
praticados e valores mais importantes para escolha de fornecedores.

A partir dos resultados da pesquisa com consumidores finais, foi possivel
observar que o consumo de cogumelos € maior na classe A e B, e entre a etnia
amarela. Outro fator relevante foi que na hora da compra dos cogumelos, o fator
mais importante na escolha foi o aspecto do cogumelo e o prego veio em segundo
lugar.

Em relacdo ao resultado das entrevistas com restaurantes e outros
produtores, observou-se que o preco praticado varia de R$ 25,00 a R$ 45,00 por
quilograma de cogumelos, a depender da regido de abastecimento, época do ano e
tamanho do cliente. Uma descoberta importante resultado das entrevistas, foi saber
que possuir um alto nivel de servigo importante, nos meses mais quentes de veréo,
a producao pode ser afetada pela temperatura, e os fornecedores que nao deixam a
oferta reduzir, sdo os que fidelizam mais clientes. Além disso, produzir diferentes
tipos de cogumelos também & um fator importante na fidelizagdo dos clientes, pois

facilita negociar com apenas um fornecedor todos os cogumelos que ele compra.

4.4.2 Estratégia de Pregos

A estratégia de precificagdo com base em custos sera utilizada apenas para
identificar o minimo de pre¢co que os cogumelos poderao ser vendidos aos clientes
de maior volume, que terdo pregos menores.

Baseado na pesquisa feita com consumidores finais, verifica-se que os
principais valores observados sao o aspecto dos cogumelos e o preco. E de acordo
com as pesquisas feitas com produtores e clientes de grande porte, verificou-se uma
grande variagdo do preco, entdo a estratégia de pregcos a ser seguida sera a
estratégia de precificacdo dindmica, em que o preco sera variavel de acordo com a
demanda e a oferta. Mantendo-se apenas acima do pre¢o de custo de produgao

A estratégia sera sempre se manter abaixo do prego praticado na
concorréncia, mesmo considerando as oscilagdes mensais. Dado que uma das

forgas do negdcio € o uso do Kunugui que é um substrato barato e que tem uma
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produtividade maior, sera possivel ter uma margem maior para baixar os precos, em
relacdo aos concorrentes.

Segundo as pesquisas com produtores, o preco pode variar de R$ 25,00 a R$
45,00, principalmente por causa das estagdes do ano, que elevam a oferta nos
meses mais frios, pois ndo requerem o uso de camaras frias com temperatura
controlada. Para fins de modelagem, considera-se o cenario mais moderado de que
a produgdo sera vendida a R$ 25,00 por quilo, pois é necessario sempre estar

abaixo da concorréncia.

4.4.3 Estratégia de comunicagao

As midias sociais sdo a forma mais atual de se montar uma estratégia de
comunicacado. Conforme as pesquisas com os clientes, identificamos que a faixa
etaria onde ha maior consumo de cogumelos € de 30 a 45 anos. Dentre as redes
sociais, optou-se por usar inicialmente o Instagram, que é a terceira rede social mais
utilizada no Brasil e que é a de maior familiaridade com os sécios.

Como a concorréncia na venda de cogumelos é local, optou-se por comprar
anuncios de paginas do Instagram da regido paulistana que fagam conteudos sobre
gastronomia, alimentagao natural e vegetariana.

Além de usar de midias pagas para divulgar o produto, € necessario criar o
proprio canal no Instagram, onde serdo postados conteudos sobre cada etapa da
producdo, curiosidades sobre alimentacdo com cogumelos, as vantagens e
beneficios que o consumo de cogumelos podem trazer. Também ¢é possivel criar

conteudos sobre receitas que utilizem os cogumelos.

4.4.4 Estratégia de Distribuicao

A distribuicdo de cogumelos se dara inicialmente em dois canais: diretamente
com o consumidor final e para restaurantes e distribuidores.

A producdo sera enviada para um centro de distribuicdo em Sao Paulo
diariamente. A producéao diaria cabe em um carro de passeio pequeno, dentro de um
isopor com gelo para manter as temperaturas baixas. A partir do centro de

distribuicdo, os pedidos seré&o organizados para serem entregues a cada cliente.
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4.5 PLANO FINANCEIRO

O plano financeiro sera organizado em planilhas no programa Excel. Primeiro
organiza-se os dados de entrada para cada linha da DRE. Esses dados de entrada

poderao depois ser alterados para formar cenarios.

4.5.1 DRE

Receita Bruta

A primeira linha da DRE € a receita bruta. Para o calculo da receita bruta é
necessario definir alguns dados de entrada que irdo influenciar na producédo de
cogumelos.

Os cogumelos s&o produzidos nas toras, entdo é necessario calcular a
quantidade de toras produzidas. Segundo o plano de produg¢do, anualmente serdo
usadas as arvores referentes a um quinto da area de plantio de Kunuguis. Entao a
primeira entrada de dados € a area total disponivel para plantio de Kunuguis, que
sera no cenario base de 5 hectares, ou 50.000 metros quadrados. Outro dado de
entrada é a densidade de plantio, que é de 1 arvore a cada 9 metros quadrados.

Depois de aproximadamente cinco anos, as arvores estdo prontas para o
corte. Segundo dados da consultoria, as arvores conseguem gerar, em média, 10
toras aptas a serem inoculadas. Entdo o numero de toras por arvore também € um
dado de entrada.

Para cada tora que sera inoculada e entado frutificada, segundo estimativas
dadas pela consultoria, serdo produzidos aproximadamente 1,8kg de shiitake, que
também deve ser um dado de entrada.

Assim, conseguimos calcular o volume produzido por ano.

Para calcular a receita, precisamos definir o preco a ser vendido. A estratégia
de precos definida foi a de precificagcdo dindmica, em que iremos sempre
acompanhar os concorrentes. E segundo pesquisas feitas com concorrentes, o
preco médio de venda para restaurantes e distribuidores é de R$ 25 / kg e no varejo
é de R$ 80 / kg. Por fim, é necessaria uma estimativa de quanto sera vendido em
cada canal. Como a estratégia é vender mais para os clientes de alto volume,

considera-se que apenas 10% das vendas sera destinada ao varejo.
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Com objetivo de tornar a analise mais real, vamos adicionar um parédmetro de
desperdicio, pois 0 cogumelo tem um prazo de validade bem baixo. Considera-se
um valor estimado de 20% como cenario base.

Assim, a tabela abaixo informa os dados de entrada necessarios para o

calculo da receita bruta anual:

Dados de entrada da Receita

Metragem do Terreno (m2) 50.000
Produtividade por m2 0,11
Rotatividade do terreno 5
Toras por arvore 10
Produtividade de cogumelos por tora (kg) 1,8
Preco de Venda no Varejo 80
Preco de Venda Distribuidores 25
Percentual de Venda no Varejo 10%
Desperdicio da producéao 20%

Tabela 03: Dados para construgéo de receita

Fonte: Elaborado pelo autor

Anualmente serdo cortadas arvores plantadas em 10.000 metros quadrados,
com uma densidade de 1/9 arvores por metro quadrado:

10.000 x 1/9 = 1.111 arvores

Sendo que cada arvore produz 10 toras, sdo produzidas 11.110 toras.

Cada tora é capaz de gerar 1,8 kg de cogumelos, entdo sédo produzidos
19.998 kg, ou 20.000 kg, arredondando, de cogumelos anualmente.

Considerando que 20% dessa produgao é desperdicada, e 10% vai para o
varejo a R$ 80 / kg e 90% é vendido para distribuidores por R$ 25 / kg, os célculos

ficam da seguinte maneira:

80% x 20.000 kg = 16.000 kg de cogumelos vendidos
10% de 16.000 = 1.600 kg vendidos a R$ 80
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90% de 16.000 = 14.400 kg vendidos a R$ 25
1600 x 80 + 14.400 x 25 = 488.000

Assim, conclui-se que a Receita Bruta é de R$ 488.000 por ano.

Deducoes, Impostos e Contribuigoes

As dedugdes aplicadas a atividades rurais sao o PIS de 0,65% e COFINS de
3% sobre a receita bruta.

3,65% de R$ 488.000 = R$ 17.812

Receita Liquida
Chega-se a Receita Liquida que é a Receita Bruta menos as dedugdes:
R$ 488.000 - R$ 17.812 = R$ 470.188

Custos do Produto Vendido

Custos com mao-de-obra

Dentre os processos da producdo, € possivel separar em atividades
especializadas, processos que sao realizados por alguém capacitado na area, e os
processos nao especializados que a principio podem ser realizados por uma
pessoas comum.

Todos os processos podem ser realizados por uma pessoa comum, com
excecao do corte das arvores e o corte em toras, que deve ser feito por um
madeireiro que saiba operar uma serra elétrica.

Dado que anualmente serdo cortadas 1.111 arvores, em cada més serao
cortadas 92 arvores. A diaria do madeireiro custa em torno de 500 reais, no qual ele
consegue cortar de 30 a 35 arvores e reduzi-las em toras de 1 metro. Entédo, por
més sera necessario 3 diarias de um madeireiro.

Para as outras tarefas, € necessario apenas um funcionario, e os socios
podem também participar na produgao. Para simplicidade nos calculos, considera-se

que o custo total de um funcionario com salarios e encargos sera de R$ 5.000.

Custos com matéria-prima
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As matérias-primas da producdo sao os inoculos, ou sementes, as
embalagens e combustivel para a distribuicdo dos cogumelos.

Os indculos sdo vendidos em sacos de R$ 12 cada. Cada saco tem material
suficiente para inocular aproximadamente 7 toras. Considerando que s&o produzidos

11.110 toras, que necessitara de 1588 sacos, totalizando R$ 19.056.

Custos com inoculos
Custo unitario de indculos 12

# de toras inoculadas com uma embalagem 7

Tabela 04: Custos com Inoculos

Fonte: Elaborado pelo autor

As embalagens sdo vendidas a R$ 100 com 400 unidades. As embalagens
sdo separadas em pacotes de 200 gramas. A cada quilo vendido, s&do usadas 5
embalagens com o custo de R$ 0,25 cada. Entdo considerando que a venda anual
sera de 16.000 kg, o custo total sera de R$ 20.000.

Custos com Embalagens

Prego de Pacote 100
# de bandejas 400
Peso por embalagem 0,2

Tabela 05: Custos com embalagens

Fonte: Elaborado pelo autor

Os custos com logistica sado estimados conforme a distancia percorrida
estimada, a quilometragem média de uma moto e o preco da gasolina.
Considerando que diariamente serdo realizados no maximo 300 quildmetros de
viagem, que seria a quantidade de ida e volta de uma cidade vizinha a Sao Paulo.

Uma moto faz em média 35 km / L e a gasolina esta atualmente a R$ 5,10 / L:

Custos com Logistica



Preco da Gasolina 5
Quilometragem de uma moto 35
Distancia percorrida diariamente 300
Custo Diario 44

Tabela 06: Custos com logisticas

Fonte: Elaborado pelo autor
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Assim, sdo gastos diariamente R$ 44, como o fornecimento deve manter a

frequéncia mesmo nos fins de semana, consideramos um més de 30 dias, em um

ano o gasto com combustivel sera de R$ 15.840 como mostrado abaixo:

44 *30* 12 =R$ 15.840

Resumindo os custos fixos e variaveis:

Custos Fixos 78.000
Custo com Madeireiro 18.000
Custo com Funcionario 60.000

Tabela 07: Valores de custos fixos anualizados

Fonte: Elaborado pelo autor

Custos Variaveis 54.785
Inéculos 19.048
Embalagens 20.000
Combustivel 15.737

Tabela 08: Valores de custos variaveis anualizados

Fonte: Elaborado pelo autor

Margem de Contribuigao e Lucro Bruto

A margem de contribuicdo € calculada subtraindo-se os custos fixos e

variaveis da receita liquida:
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R$ 470.188 - R$ 78.000 - R$ 54.785 = R$ 337.403

O percentual da margem de contribuicdo € sobre a receita liquida:

R$ 337.403 / R$ 470.188 = 71.76%

Despesas

Para fins de simplificacdo, considera-se um valor fixo de despesas de R$
2.000 por més, referente a internet, eletricidade e despesas administrativas que
totalizam R$ 24.000 por ano.

EBITDA
Calcula-se subtraindo as despesas do lucro bruto:
R$ 337.403 - R$ 24.000 = R$ 313.403

Imposto de Renda de Pessoa Juridica
A aliquota de imposto sera de 15% apenas, dado que a renda mensal é

menor que R$ 20.000. A base de célculo de 32% da receita bruta é de R$ 150.160,
aplicando-se os 15%, resulta em R$ 23.424.

Lucro Liquido

Calcula-se o lucro liquido subtraindo-se o EBITDA pelo IRPJ:

R$ 313.403 - R$ 23.424 = 289.979

A tabela da DRE fica da seguinte forma:

Unidade de Medida (R$ em milhares)

Receita bruta 488,0

(-) Impostos, dedugdes e contribuicoes (17,8)

(=) Receita Liquida 470,2
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(-) Custos Variaveis (54,8)
(=) Lucro Bruto 415,4
(-) Custos Fixos (78,0)
(-) Despesas Fixas (24,0)
(=) EBITDA 313,4
(-) IRPJ (23,4)
(=) Lucro Liquido 290,0

Tabela 09: DRE simplificada

Fonte: Elaborado pelo autor

4.5.2 Investimentos Iniciais e Capital de giro

Investimentos iniciais e capital de gira sdo os valores necessarios para iniciar

0 negdécio.

4.5.2.1 Investimentos Iniciais

Para entrar em operacao, serdo necessarias ferramentas e equipamentos.
Para o corte e as toras, serdo necessarias serras elétricas, mas estas serdo dos
préprios madeireiros que serao contratados conforme necessidade.

Para transportar as toras, adubos, terra entre outros materiais com mais
facilidade, sera necessario um pequeno trator de transporte e uma carreta.
Pesquisando-se na internet verificamos que é possivel adquirir um pequeno trator
por R$ 80.000 e uma carreta por R$ 20.000.

Para a inoculacao, serao necessarias furadeiras e brocas especiais para este
fim. O investimento para adquiri-las seria em torno de R$ 3.000.

Para trabalhos manuais em geral como podas, escavagao, constru¢do com
madeira, vao ser necessarios equipamentos generalizados. As ferramentas sdo bem

variadas, entdo considera-se um valor aproximado de R$ 5.000.
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Na secédo de layout fisico da fazenda, foram listadas as estruturas que seréo
necessarias para a produgcao de cogumelos.

A estufa de frutificacdo de pau a pique tem um investimento em torno de R$
2.000.

O tanque para causar um choque hidrico nas toras, com medidas em torno de
1,5m x 1,5m x 1m. Pode ser também uma caixa d'agua de 2.000 litros, que custa em
torno de R$ 1.500.

Na tabela abaixo, estdo os investimentos necessarios para viabilizar a

operagao.

Investimentos Iniciais 161.500
Preparo do Solo e Mudas 50.000
Furadeira, brocas e

inoculadores 3.000
Trator usado 80.000
Carreta 20.000
Ferramentas 5.000
Estufa de pau a pique 2.000
Tanque de Agua 1.500

Tabela 10: Lista de investimento iniciais e seus valores
Fonte: Elaborado pelo autor
4.5.2.2 Capital de Giro

O capital de giro é a soma dos valores necessarios para iniciar o ciclo de
vendas e pagamentos de despesas.

Nesse calculo € necessario entender qual sera o estoque inicial.

O estoque inicial sera de 3 meses de produgao, isso inclui os inéculos e as
embalagens, que totalizam R$ 9.762.

O primeiro calcula-se as contas a receber. Considerando um modelo
simplificado em que 20% das vendas sejam a vista e 80% a prazo de 30 dias. Isso

resulta em um prazo meédio de 24 dias.



89

Seguindo uma analise semelhante, vamos fazer o calculo das contas a pagar.
Nesse caso, vamos considerar que 50% vao ser pagos a vista e 50% em 30 dias. O
prazo médio € de 15 dias.

A terceira parte do calculo é a necessidade média de estoques, calculada em
dias.

Esse calculo é o tempo que leva do momento que esse estoque é adquirido,
até ele ser vendido. Vamos considerar que as compras de insumos serao mensais,
entéo ficaria em 30 dias.

Calculados esses numeros, entdo ha necessidade de capital de giro em dias
de 39 dias. Que sao as contas a receber mais o estoque em dias, menos as contas
a pagar.

Entdo, calcula-se do caixa minimo, que é basicamente o dinheiro para pagar
os fornecedores enquanto o valor das vendas a prazo ainda n&do cairam na conta.
Para isso vamos usar algumas informagcbes que serdo descritas mais
detalhadamente ao decorrer do plano de negdcios. Sao esses os custos fixos e os
custos variaveis. Os custos fixos sdo de R$ 6.500 e os variaveis R$ 4.565. Pegamos
a soma desses valores, dividimos por 30 e multiplicamos pela necessidade de
capital de giro em dias:

R$ 11.065/ 30 * 39 = R$ 14.385

E para finalizar, e ter o valor do capital de giro em reais, somamos o caixa
minimo com o estoque inicial calculado ao inicio dessa secéo, totalizando um valor
de R$ 24.147.

4.5.3 Fluxo de caixa e VPL

Neste plano de negdcios ndo ha consideragdes quanto a receitas e despesas
financeiras, nem aumento de vendas ou despesas ao decorrer dos anos. Nao
considera-se a depreciacdo na DRE, pois a empresa opera no regime de lucro
presumido. Entao o calculo do fluxo de caixa se simplifica ao lucro liquido e o
aumento dos ativos fixos.

Para calcular o aumento dos ativos fixos, pode-se considerar que os ativos
vao apenas ser repostos conforme a sua durabilidade. Ou seja, a cada ano, se
repde 1 dividido pela vida util de cada investimento feito em maquinas e construgdes

dos investimentos iniciais.
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Conforme observamos na tabela abaixo, considera-se que ferramentas tem

uma vida util de 5 anos, veiculos de 15, e construcdes de 20 anos:

Investimentos Iniciais Vida Util (anos) Efeito no FC
Preparo do Solo e Mudas 50.000 -

Furadeira, brocas e inoculadores 3.000 5 600
Trator usado 80.000 15 5.333
Carreta 20.000 15 1.333
Ferramentas 5.000 5 1.000
Estufa de pau a pique 2.000 20 100
Tanque de Agua 1.500 20 75

Tabela 11: Efeito no caixa dos investimentos

Fonte: Elaborado pelo autor

Calcula-se entdo o efeito no caixa anualmente de R$ 8.442.

A projecao do fluxo de caixa sera feita por 75 anos, dado que cada arvore
pode ser cortada 15 vezes.

O custo de capital sera utilizado como a Selic, que atualmente esta em
13,75%.

O fluxo de caixa se inicia com o plantio das arvores no primeiro ano, gerando
uma saida de caixa de R$ 50.000 para preparo do solo e mudas, e um caixa
negativo com o restante dos investimentos antes do primeiro ano de operacéo. O
Kunugui demora cinco anos para ficar pronto para o corte, entdo durante esse
periodo ndo havera fluxo de caixa. Apds esse periodo, o fluxo de caixa sera estavel
por 75 anos.

A tabela abaixo ilustra os primeiros anos dessa proje¢cao, em que obtemos o

valor do negocio, comando os fluxos de caixa de cada ano, em milhares de reais:

Ano Selic 01234 5 6 7 8 9 10
13,75% 50 0 00O -136 282 282 282 282 282

Valor -50 0 0 0 O -71 130 114 100 88 78
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Descontado
Total 954
Tabela 12: Projegdo simplificado dos fluxos de caixa descontados

Fonte: Elaborado pelo autor

4.5.4 Ponto de Equilibrio

O ponto de equilibrio € o resultado dos custos fixos dividido pela margem de
contribuigdo. Entao, a partir da DRE, é possivel calcular os custos fixos com
funcionarios e madeireiros de R$ 78.000 e as despesas fixas de R$ 24.000. E com

uma margem de contribuicdo de 88.3%, os calculos ficam da seguinte maneira:

(R$ 78.000 + R$ 24.000) / 88.3% = R$ 115.452

Dado que fixou-se a proporgéo de 90% de vendas para grandes clientes e
10% para consumidores diretos, e os precos de R$ 25/ kg e R$ 80 / kg
respectivamente, resolvendo o sistema em que G é a quantidade em quilos para

grandes clientes e g para consumidores diretos:

G*25+9g*80=115.452

g*9=G
g=378,5
G = 3406,8

Ent&o, para atingir o ponto de equilibrio, onde nao ha lucro nem prejuizos, é

necessario vender 3785,3 kg de cogumelos.

4.5.5 Payback

O payback é calculado dividindo os investimentos totais pelo lucro.

Os investimentos totais s&o os investimentos iniciais mais o capital de giro,
que totalizam R$ 185.647. O lucro é de R$ 289.979. O payback fica da seguinte

maneira:

R$ 185.647 / R$ 289.979 = 0,64 anos = 234 dias
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456 TIR

O TIR é calculado com base na projecao dos fluxos de caixa com uma
férmula programa Excel, que resulta em uma taxa de 52%. Ou seja, para que o VPL

seja zero, a taxa de desconto tem de ser 52%

4.5.7 Cenarios

Dentre os dados de entrada do modelo financeiro, sdo selecionados os que
possuem maior variabilidade para montar cenarios mais otimistas ou mais
conservadores, e verificar como as métricas de retorno se alteram em cada cenario.
Para cada métrica escolhida, sdo considerados dois cenarios mais conservadores e
dois cenarios mais otimistas.

Considerando que o modelo financeiro possui mais de 20 dados de entrada, e
como sao 4 cenarios diferentes, o total de cenarios seria de 80. Isso torna a analise
muito complexa. Decide-se entado selecionar apenas alguns dados de entrada.

Os dados de entrada relacionados aos custos: os custos com indculos,
embalagens, logistica, custos fixos e variaveis possuem menor variancia, pois séo
todos comoditizados, como o pre¢o de embalagens e prego da gasolina. Entado nao
serao feitas analises de diferentes cenarios relacionados aos custos.

Os dados de entrada relacionados a receita sdo os seguintes:

Dados de entrada da Receita

Metragem do Terreno (m2)

Produtividade por m2

Rotatividade do terreno

Toras por arvore

Produtividade de cogumelos por tora (kg)
Preco de Venda no Varejo

Preco de Venda Distribuidores



Percentual de Venda no Varejo

Desperdicio da producéao

Tabela 13: Dados de entrada da Receita

Fonte: Elaborado pelo autor
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Destes, os que possuem maior variabilidade sao os precgos praticados, o

percentual de venda no varejo e o desperdicio da produgdo. Para cada cenario, sdo

calculados as métricas de retorno, resultando na tabela a seguir:

Indicadores

Cenario base

Preco de venda
(+R$5 e +R$ 10)
Preco de venda
(+R$10 e +R$ 20)
Preco de venda

(-R$5 e -R$ 10)

Preco de venda
(-R$10 e -R$ 20)

Percentual para varejo

(+10%)

Percentual para varejo

(+20%)

Percentual para varejo

(-5%)

Percentual para varejo

(-10%)

Percentual de
Desperdicio
(-10%)

Percentual de

Desperdicio

Rentabilida
Valor
de
1,6
R$ 30 e R$
2,0
90
R$ 35 e R$
2,4
100
R$25e
1,5
R$70
R$ 20 e R$
1,0
60
20% 2,0
30% 2,4
5% 1,3
0% 1,1
10% 1,8
0% 2.1

Payback

em anos

0,64

0,50

0,41

0,67

0,95

0,50

0,41

0,74

0,89

0,54

0,47

Payback

em dias

233,68

182,87

150,21

246,11

347,91

182,87

150,21

271,37

323,57

197,66

171,32

NPV

954

1.262

1.569

898

590

1.262

1.569

800

646

1.157

1.361

TIR

52,0%

57,9%

62,7%

50,8%

42,9%

57,9%

62,7%

48,5%

44,5%

56,0%

59,5%
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(-20%)

Percentual de
Desperdicio 30% 1,3 0,78 285,94 750 47,3%
(+10%)

Percentual de
Desperdicio 40% 1,0 1,01 368,62 547 41,6%
(+20%)

Tabela 14: Analise de sensibilidade dos dados de entrada

Fonte: Elaborado pelo autor

Nota-se que o fator que mais altera os indicadores séo o percentual de

vendas efetuadas para consumidores finais no varejo.
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5 Préximos passos dos Sécios

Apos as analises e a estruturacdo do plano de negdcios € possivel elaborar
0s préoximos passos a serem tomados pelos sécios a fim de iniciar a criagdo do
negocio.

Buscar um local para implementar tudo o que foi analisado neste trabalho é
um dos principais passos a serem tomados. O valor de um sitio que possua as
condi¢cbes necessarias para 0 negocio € bem elevado, entdo deve ser feito com
bastante cautela. Nos préximos anos, os socios irdo verificar mensalmente a
existéncia de sitios a venda em imobiliarias, nas plataformas da Viva Real e na
internet. O sitio deve possuir uma distancia que n&o ultrapasse um total de 3 horas
para o centro de Sao Paulo, para viabilizar a logistica que foi estruturada no
trabalho. Deve possuir pelo menos 5 hectares para o plantio, e uma area de floresta.
Como opcionais que agregam bastante valor mas ndo sdo essenciais, seriam, uma
fonte de agua como um riacho ou pogos artesianos e uma floresta de eucaliptos
para o uso da madeira para construgoes.

Os sdécios também irdo estruturar uma lista de possiveis clientes que podem
ser atendidos quando a producgao estiver iniciada. Neste momento o foco seria para
distribuidores, restaurantes ou mercados que possuem um maior volume de
compras. Esses possiveis clientes serdo contatados e separados de acordo com o
potencial para futuras negociagoes.

Outro passo que os sécios irdo tomar, sera relacionado a possiveis linhas de
crédito e financiamentos para o desenvolvimento agricola. Segundo a consultoria do
prof. Carlos Abe, & possivel conseguir um financiamento com o documento
desenvolvido neste trabalho.

E por ultimo, os socios irdo manter sob observacao os pregos praticados na
compra e venda de cogumelos shiitake, para ver sua evolugao, preparando-se caso
haja uma reducdo dos precgos, e para atualizar os dados das projecdes, para ter
dados mais atualizados.

Os proximos passos serao realizados em paralelo pelos sécios pelos

proximos anos, até a compra de um sitio.
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6 Conclusao

O trabalho tinha como objetivo dois grandes pilares, o de obter informacgdes
relevantes para a abertura de uma empresa de produgéo e venda de cogumelos, e 0
de organizar tais informagdes de forma que fosse util para os socios na criagcéo de
tal empresa.

Dada todas as informagdes obtidas no capitulo 4, e a estruturacéo feita de
forma a separar cada area da empresa, considera-se que o objetivo foi concluido
Com sucesso.

O capitulo 4 deste trabalho servira como documento para que os soécios
possam usar como guia de como iniciar a empresa de forma a minimizar os riscos
envolvidos ao investir na abertura de uma empresa.

O trabalho abriu novas oportunidades para os sdécios, pois com esse
documento muito mais completo e organizado, é possivel apresenta-lo em bancos
ou para investidores para adquirir recursos para a compra do sitio onde se localizara
a futura empresa. Com o desenvolvimento do trabalho, é possivel conseguir
recursos com custos menores.

As informagdes adquiridas na sessao de mercado e stakeholders expdem
riscos que nao estavam mapeados nos materiais que inspiraram a realizagao deste
trabalho, onde eram encontradas apenas informagdes positivas sobre o assunto.
Essa sessao sera utilizada sempre na elaboracédo de estratégias para mitigagao dos
riscos para a empresa.

As analises financeiras mostram as variaveis mais sensiveis no negocio, tanto
para potencializar os retornos, quanto para evitar prejuizos. A analise de cenarios
mostra que o0 negocio € lucrativo e rentavel mesmo nos cenarios mais
conservadores considerados no trabalho. Isso trouxe bastante confianga para os
sécios para iniciar a busca por sitios.

O autor considera que o trabalho criou um imenso valor para os sécios, pois
que conseguem ter um valor mais detalhado do investimento que sera necessario

para seguir com a aposentadoria do Dr. Kim e a criagdo da empresa.
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