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Estratégias de Negdcios para Produtores de Coentro

Business Strategies for Producers of Coriander

Rubenia de Oliveira Costa, Francisca Rozéngela Lopes de Sousa, Maximiliano Bezerra de
Queiroz, Aline Costa Ferreira, Aline Carla Medeiros, Paulo César Ferreira Linhares,
Vicente de Paula Queiroga e Patricio Borges Maracaja.

RESUMO - O Plano de Negdcios foi elaborado a partir da adaptagdo, ajuste e aprimoramento de um trabalho
desenvolvido na disciplina de Hortalicas, ministrada pelo professor Paulo Linhares no CCTA/UFCG, desenvolvido pela
equipe de mestrandos, para ser utilizado como manual que servird como apoio no processo de abertura de um pequeno
negdécio na producdo de coentro. A producdo de hortalicas é a atividade que mais se identifica como opgdao de agronegécio
para os produtores rurais familiares, este Plano de Negdcios traz orientagdes voltadas ao mercado, baseadas nos principios
gerais da Administracdo eficiente, onde buscam analisar 0 mercado, identificando seus pontos fortes e as dificuldades
enfrentadas nesse percurso, de forma a minimizar o insucesso da criagdo de um pequeno negoécio.

Palavras Chave: Planejamento, Marketing, Produtos, Produgéo

ABSTRACT - The Business Plan was developed from the adaptation, adjustment and improvement of a work of
vegetables discipline, given by Professor Paulo Linhares in the CCTA / UFCG developed by masters team, to be used as
a manual that will serve as support in the process opening a small business in the production of coriander. Vegetable
production is the activity that most identify as agribusiness option for family farmers, this Business Plan provides focused
guidance to the market, based on the general principles of efficient administration, which seek to analyze the market,
identifying its strengths and the difficulties in this path in order to minimize the failure of setting up a small business.
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INTRODUCAO

O coentro (Coriandrum sativum L.) é uma hortalica
condimentar amplamente utilizada no Brasil (TRIGO;
TRIGO; PIEROBOM, 1997; TORRES et al., 2012), sendo
cultivada principalmente no Nordeste e no Norte do pais
(PEREIRA et al., 2011). E uma cultura de clima quente,
intolerante a baixas temperaturas, podendo ser semeada ao
longo do ano em baixa altitude. E pouco exigente em
relacdo ao solo e tolerante a acidez (FILGUEIRA, 2002).
Devido a sua exploragdo comercial por um grande nimero
de produtores, a cultura apresenta grande importancia
socioeconémica para essas regibes (MEDEIROS et al.,
1998; NASCIMENTO et al., 2006). Em varios Estados do
Nordeste, o cultivo do coentro é uma atividade de notavel
alcance social, chegando a se constituir na principal fonte
de renda de vérias comunidades rurais. O municipio de
Vitéria de Santo Antdo-PE é considerado o maior produtor
de coentro do Brasil (KANECO, 2006).

Segundo Haag e Minami (1998), por ser uma cultura de
ciclo curto (45-60 dias), garante retorno rapido do capital
investido, aumentando a renda das familias envolvidas na
sua exploracdo, viabilizando a méao-de-obra familiar
ociosa, tornando-se, entdo, uma espécie de notavel alcance
social. Souza et al. (2011) apontam que grande nimero de
produtores se envolve na producdo desta hortalica,
tornando-a, consequentemente, de relevante importancia
econdmica. Seu cultivo visa a obtengdo de massa verde,
bastante utilizada na culinaria em diversos pratos, além da
producdo de frutos secos, para a utilizagdo nas industrias
farmacéutica e alimenticia (BARROS JUNIOR et al.,
2004).

Muitas olericolas encontram no Brasil condi¢des
edafocliméaticas favordveis (SACRAMENTO, 2000), mas
seus cultivos e comercializagdo ainda ndo s8o expressivos.
O coentro (Coriandrum sativum L.) é uma das hortaligas
mais comuns na culinaria, cujas folhas e sementes sdo
utilizadas na composicéo e decoragdo de diversos pratos
regionais. A cultura se adapta bem em regibes de clima
quente e se mostra intolerante a baixas temperaturas. Seu
cultivo é praticado por pequenos produtores, em hortas
domésticas, escolares e comunitarias (FILGUEIRA, 2000).

Nessa perspectiva, foi elaborado um guia, na tentativa
de promover uma orientacdo basica aos produtores do
coentro, dando o suporte na estruturagdo de uma empresa,
seus departamentos, além de oferecer um suporte
administrativo, as limitagdes estruturais, o mercado do
produto e um planejamento que contribua para a efetivacéo
da dindmica empreendedora, assim como, geracdo de
emprego e responsabilidade social.

SUMARIO EXECUTIVO

O objetivo fundamental deste plano consiste em
fornecer informacBes ao produtor de coentro de como
organizar uma empresa de forma competitiva e que se
destaque no mercado. O mercado de hortalicas vem se
estruturando em diversos segmentos, apresentado novas

tendéncias de consumo e expansdo de novos mercados e
produtos. E um mercado promissor, por abastecer empresas
alimenticias e farmacéuticas, visto que as hortalicas sdo
alimentos e apresentam grande nimero de nutrientes que
contribuem para a salde humana. Além disso, a
horticultura apresenta uma oportunidade de geracdo de
emprego e renda ao homem do campo, contribuindo para o
desenvolvimento da agricultura familiar.

No sumario executivo de uma empresa deve conter um
resumo em que a empresa informa seus principais produtos,
seu canal de distribuicdo, em qual segmento de mercado
atua, qual o seu mercado alvo.

Misséo

A misséo funciona como orientador para as atividades
da organizacdo, é ela quem comunica 0s objetivos, 0s
valores e a estratégia adotada pela organizacdo. Todas as
pessoas que fazem parte da organizacdo devem conhecer a
missdo da empresa para que assim saibam por que a
empresa existe e para que ela foi formada. Vale salientar
que a missdo ndo é mutavel, uma vez elaborada ela
permanece em quanto existir a empresa (CHIAVENATO,
1999).

Visao

E a imagem que a organizacao tem de si e do seu futuro.
E estabelecida sobre os fins da instituicio e corresponde a
direcdo suprema que a organizacdo busca alcancar. Uma
vez alcancada ela é mudada e entdo é estabelecida uma
nova visdo. Ela direciona os esforgos, inspirando e
transformando produtivamente um propésito em acéo, em
fato concreto (CHIAVENATO, 1999).

ANALISE DE MERCADO

Os consumidores estdo cada dia mais exigentes, eles
procuram alimentos saudaveis, nutritivos e de baixa
caloria. Diante disso, 0s produtores rurais precisam investir
mais na agricultura natural, pois este € um mercado que tem
crescido ultimamente.

Segundo o Servigo Brasileiro de Apoio as Micro e
Pequenas Empresas o mercado brasileiro de alimentacdo
vem passando por alteracfes, provocadas pelas mudangas
de habitos dos consumidores. Essas mudancas tém levado
ao desenvolvimento de produtos que consideram o0s
aspectos qualitativos, a valorizacdo da salde e, a
valorizacdo do aspecto ético na sua comercializagao
(SEBRAE no DF, 2014).

Diante dessa realidade de mercado, recomenda-se um
novo modelo de negdcio para quem produz hortalicas,
modelo esse que tenha um diferencial competitivo, com o
objetivo de ofertar aos consumidores produtos de
qualidade, cultivados através de préaticas sustentaveis, e,
que, consequentemente, ocasione 0 aumento das vendas e
da renda desse produtor.
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As hortaligas, costumeiramente, mais vendidas e que
despertam maior interesse dos produtores sdo aquelas que
podem ser produzidas o ano todo, tais como: coentro, alface
e cebolinha; no entanto, eles precisam saber que podem e
devem acrescentar o plantio de outros tipos de hortalicas a
sua producdo. Fazendo isso, esse produtor estaria
aumentando o seu mix de produtos, seu volume de vendas
e, consequentemente, seu lucro, conquistando, assim,
novos clientes.

Para que isso aconteca, e a producdo seja continua, é
necessario que se faga um planejamento anual, a fim de que
se possa definir o que sera plantado em cada época do ano
(inverno e verdo). Essa seria uma forma de o produtor
diferenciar-se dos demais, aumentando o seu mix de
produtos.

Em consonancia com esse assunto 0 SEBRAE enfatiza
que, “Apesar das variagdes ciclicas e sazonais das
hortalicas, os negécios no setor vém sendo bastante
atrativos. Os consumidores tém redimensionado a
produgdo no setor. Nota-se nos dltimos anos uma forte
demanda por produtos de tamanhos e cores diferentes, ndo
necessariamente associados a espécies desconhecidas”
(SEBRAE no DF, 2014).

E importante lembrar, ainda, que o Servigo Brasileiro
de Apoio as Micro e Pequenas Empresas (SEBRAE)
oferece cursos e oficinas sobre os mais variados temas
voltados para o produtor rural, como, por exemplo, o
Projeto Educacional “No Campo”, que tratasse de um
conjunto de solucdes educacionais para ajudar o produtor a
realizar grandes negdcios. Diante disso, € muito importante
que o proprietario da empresa procure ajuda para o seu
negécio junto ao SEBRAE.

PLANEJAMENTO ESTRATEGICO
Riscos do negécio

Primeiro passo: Como todo e qualquer empreendimento
ha o risco intrinseco, a horticultura apresenta varios riscos
e incertezas proprias do setor, tais como: as condigdes
climaticas, o ataque de pragas na plantacéo, a economia, a
politica, a instabilidade da renda em razdo da
produtividade, as variagdes de precos e as dificuldades de
comercializacdo na safra, o crédito muitas vezes
problematicos, a perecibilidade dos produtos agricolas,
além da propria complexidade da produgéo agricola (local,
tempo, espaco, clima, meio ambiente, solo, etc.).

Tais fatores sdo provenientes do mercado, do meio
envolvente e de decisdes e circunstancias fora do controle
da organizacdo.

Estratégia de segmento de mercado

Para uma melhor implementacdo da empresa no
mercado € necessario posiciona-la levando em
consideracdo o ambiente externo, ambiente interno e a
estratégia a ser implementada. As pessoas estdo em busca
de qualidade de vida, diante disso tem aumentado a procura

por alimentos saudaveis e nutritivos. Nesse contexto, tem
aumentado o consumo de hortalicas na mesa das pessoas.
O coentro € um ingrediente de uso indispensavel na
culinaria regional, com isso a demanda pelo produto é
bastante consideravel. Além de ser muito procurado em
restaurantes, supermercados e programas do Governo
voltado para alimentagéo, tais como o PAA e 0 Pnae.

Ambiente Externo

O ambiente externo envolve importantes aspectos que
interferem no desenvolvimento da empresa, esses aspectos
podem ser demograficos, econdmicos, fisicos,
tecnoldgicos, politicos/legais e sécio culturais.

Demografico

Neste ponto deve-se fazer um levantamento dos
aspectos demograficos, tais como a localizagdo da empresa,
sua area territorial, quantidade de habitantes do municipio,
sede dentre outros. Tais dados, uma vez bem entendidos,
podem resultar em oportunidades de nego6cio para a
empresa, principalmente se o municipio estiver inserido
numa regido com enorme potencial de desenvolvimento
econdmico.

Econbmico

Neste ponto sdo levantados os dados econémicos da
regido em que estd localizada a empresa assim como
também o municipio em que sera vendido o produto,
aspectos como, o Produto Interno Bruto (PIB), qual o setor
tem destague na economia, qual o tipo de
profissionalizagdo, qual o rendimento municipal e como é
dividida a renda dos moradores, dentre outros.

Tecnoldgico

As inovagOes tecnoldgicas surgem constantemente,
ocasionando  mudancas no  processo  produtivo,
comercializacdo e até mesmo no comportamento dos
consumidores. Esses sdo aspectos que devem ser
destacados no ponto tecnolégico.

Politico-legal

Devem ser levantados aspectos que envolvam a politica
da regido e os aspectos legais que envolvem o mercado e 0
produto que sera ofertado, desde os padrdes de qualidade
até a forma de estabelecer os precos.

Ambiente Interno

Quando o assunto é ambiente interno, varios aspectos
merecem ser analisados, sdo eles: a empresa, 0S
fornecedores, os intermediarios de mercado, os clientes, 0s
concorrentes e o publico.

Clientes

Neste aspecto deve-se definir o0 mercado alvo que se
deseja trabalhar para assim buscar informacdes a cerca dos
futuros clientes, tais como os que gostam, quanto podem
gastar, qual a sua renda, para que assim a empresa busque
um diferencial e consiga ndo apenas atingi-los, mas
fideliza-los.

Concorrentes
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S&0 as empresas que disputam os mesmos fornecedores,
0s mesmos clientes ou consumidores. Em outras palavras,
concorrem com as entradas e com as saidas
(CHIAVENATO, 2006). Neste aspecto deve-se estar atento
para primeiramente identificar os concorrentes e procurar
ferramentas para se destacar diante os concorrentes.

Intermedidrios

S80 os canais em que a empresa ird escolher para
distribuir e vender os seus produtos, se este sera um canal
direto, que acontece quando o produtor vende diretamente
ao consumidor final, nas feiras livres. Ou se sera o outro
canal indireto curto, que acontece por meio de revenda.

ANALISE SWOT

A andlise SWOT ¢é uma ferramenta utilizada na gestdo
estratégica para relacionar as oportunidades, ameacas,
pontos fortes e pontos fracos. As quatro zonas servem como
indicadores da situacdo da organizagdo (CHIAVENATO E
SAPIRO, 2003). A seguir sdo apresentados tais fatores
ligados a producéo de coentro.

Oportunidades

As oportunidades sdo um dos pontos fortes, em que a
empresa deve estar atenta aos aspectos favoraveis para a
implantacdo do negoécio, tais como:

[ ]
rande demanda pela hortalica;

[ ]
onsumo constante da hortalica pela populacéo;

[ ]
limento muito utilizado na culinéria;

Busca de parcerias com prefeituras e programas do
governo (PAA e Pnae).

Ameacas

S&o aspectos em que a empresa deve estar atenta para
desenvolver medidas mitigadoras e compensatorias em
busca de minimizar seus impactos na empresa, dentre eles:

[ ]
rise econdmica e financeira que o pais tem passado;

]
etracdo do crédito da economia (empresas e familias);

]
oncorréncia acirrada;

]
ondi¢des Climaticas adversas.

Pontos fortes

Os principais pontos fortes da empresa serdo 0s
seguintes:

[ ]
ualidade dos produtos;

[ ]
reco competitivo dos produtos;

[ ]
rodutos saudaveis;

[ ]
ecursos financeiros (capitais proprios para financiar parte
do seu investimento inicial);

[ ]
ocalizacdo das instalagdes perto do local de escoamento e
comercializacéo do produto.

Pontos Fracos

Ja os principais pontos fracos sdo:

[ ]
rea reduzida das exploragdes;
[ ]
ariacoes climéticas;
[
nsuficiente nivel tecnolégico;
[ ]
alta de mao-de-obra qualificada;
[ ]

eduzida mecanizacéo das exploracdes.
PRODUTOS

O coentro (Coriandrum sativum) é um ingrediente
indispensavel a culinaria da regido nordeste, sendo este um
produto muito consumidénnessa regido. O coentro tem se
mostrado uma excelente oportunidade de negdcio, visto
que cada vez mais as pessBas estdo investindo no cultivo de
ervas comestiveis, e que também possuam fins medicinais,
além de apresentar umA demanda constante. E uma
olericola muito utilizada na regio Nordeste. E rica em
vitaminas A, B1, B2 e C, sendo boa fonte de célcio e ferro.
Seu cultivo ndo objetiva apenas a producdo de massa verde.
Suas sementes sdo conhecidas pelo valor medicinal
(LINHARES, 2009).

Seus  feitos  medicinais  sdo:  antioxidante,
hipolipidémico (di-minui o colesterol e triglicerideos),
estimulante para producéo de bile, hepatoprotetor (protege
o figado), ansiolitico, antibactericida.

C

PLANO OPERACIONAL

R

O plano operacional é a etapa do plano de negdcios
relacionada a como a ermgpresa ird criar seus produtos e
servicos. O mesmo visa operacionalizar a empresa, ou seja,
explicar ao empresario godas as questbes referentes ao
ambiente fisico desta.

Nele sdo levantados todos os materiais necessarios, bem
como serdo definidos os fornecedores em conjunto com o
cliente. De acordo com o ramo de cada empresa serdo
definidos quantos funcionarios serdo necessarios e qual sua
remuneracao.

Além disso, todos o?documentos necessarios para o
empreendimento serdo elencados para que os clientes
tenham todas as diretrizep para abrir e manter seu negdcio
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com seguranga. O Plano Operacional também da insumos
para a realizacdo do Plano Financeiro.

Vendas

Aqui a empresa ira especificar a forma em que fara as
vendas se em feiras livres, supermercados, restaurantes,
associacGes ou cooperativas de produtores, e como sera
esse processo, se tera vendedores externos ou apenas
internos.

Programacéo da producéo

A empresa ira programar a sua producdo em funcéo da
previ-sdo de vendas para 0S meses seguintes com um
acréscimo de 30% nas quantidades, a fim de que possam
compensar possiveis perdas, como disfungdes climaticas e
pragas, e, também, para comportar as varia¢cdes da demanda
de cada produto. Dos 30% que deverdo ser produzidos a
mais, 15% destinam-se a perdas com problemas relaci-
onados as pragas e alteracbes climaticas inesperadas. Os
outros 15% ficam por conta de uma reserva estratégica para
eventuais alteraces de demanda e vendas para
restaurantes, supermercados, etc.

Processo produtivo do Coentro

O processo produtivo do coentro consiste em: Preparar
o0 solo para receber as sementes, a cultura do coentro é
pouco exigente em relacdo ao solo e muito tolerante a
acidez. A incorporagdo de esterco aviario é favoravel, se
efetuado semanas antes da semeadura. Ap6s o solo esta
preparado semeia-se em canteiros definitivos, em sulcos
longitudinais distanciados 25 cm. Deixa-se a semente cair
em filete continuo. Posteriormente, desbastam-se as
plantinhas, deixando-se aquelas selecionadas distanciadas
8-10 cm. A colheita se inicia aos 50-70 dias, logo que as
folhas estiverem bem desenvolvidas. As plantas podem ser
colhidas inteiras, ou entdo efetuam-se cortes nos peciolos,
obtendo-se colheitas parceladas. Colocam-se as folhas de
molho para a comercializagdo.

Procedimentos para o plantio e cultivo

Para que haja o plantio do coentro sdo necessarios: um
terreno com a terra preparada, alguns insumos e
equipamentos dependendo do tamanho da plantacdo, para
tal, o produtor deve de acordo com a programacdo de
producéo organizar o tamanho do espaco a ser utilizado, os
equipamentos e insumos.

Colheita

O primeiro passo para a colheita é a emissdo de um
relatério com as necessidades de produtos para suprir 0s
pedidos a serem entregues para os clientes, que serdo
atendidos naquele ciclo. Em funcdo desse relatério os
funcionarios da empresa colherdo os produtos necessarios.

Para o transporte dos produtos colhidos até o local de
higienizagdo deve ser utilizadas caixas plasticas
higienizadas e geralmente devem ser colhidas no periodo
da manha para evitar exposicdo demasiada ao sol.

Higienizacao

A higienizacdo consiste na lavagem dos produtos para
eliminacdo de residuos dos vegetais, com o objetivo de
deixa-los limpos e com uma melhor aparéncia. Esse
processo deve ser realizado em um galpdo de alvenaria
revestido por cerdmica branca com dois tanques e uma
mesa também revestida com ceramica branca, que deverao
ser construidos antes de iniciar as atividades da empresa.

Embalagem

A embalagem dos alimentos ocorre logo ap6s o
processo de higienizacdo e varia de acordo com as
necessidades de cada empresa e de qual o seu mercado alvo.

Armazenamento

Apds os produtos estarem devidamente higienizados e
embalados, devem ser armazenados em uma camara fria,
onde permanecerdo resfriados ate o momento da
distribuicéo para a venda.

Distribuicéo

A distribuicdo dos produtos varia de acordo com o
mercado consumidor em que a empresa trabalha, podendo
ser distribuidos por varejo ou atacado.

PLANO DE RECURSOS HUMANOS

No que se refere ao plano de recursos humanos da
empresa HortiSalde serd composto por quatro fases,
respectivamente: recrutamento, selecfo, treinamento e
desenvolvimento.

A primeira fase é o recrutamento externo, que trata de
atrair candidatos disponiveis e possuam potencialidade
para preencher o cargo. Esse processo se dara por meio de
comprovagdo de experiéncia, em agricultura ou até mesmo
em plantacdo de hortalicas, além disso o candidato deve
possuir habilidades de manuseio ou interesse em aprender,
se for o caso, bem como através de indicagdo ao pro-
prietario da empresa.

A segunda fase é selecdo de pessoal, que consiste em
selecionar a pessoa adequada para a vaga na empresa. Esse
processo se dara por meio de entrevista com o candidato, e
teste pratico no que se refere a competéncia de desenvolver
as atribuicdes do cargo, comprovando a veracidade das
informagdes prestadas ao proprietario da empresa.

A terceira fase consiste em treinar e desenvolver o
pessoal. Assim, o treinamento tera a finalidade de buscar
acles, aplicadas as pessoas, que visem 0O Seu
aperfeicoamento de curto prazo, voltadas para o
acondicionamento bem como para a execucdo de suas
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tarefas, podendo inclusive acontecer cursos, palestras e
principalmente a pratica de plantios, promovendo dessa
forma familiaridade entre as tarefas e avaliacdo, se de fato,
a pessoa tem a competéncia para realizar o que lhe compete.

O desenvolvimento por sua vez, envolve o conjunto de
acBes que requerem continuidade, a longo prazo, visando
um aperfeicoamento futuro do treinamento, ou seja, a
melhoria de carreira profissional dos funcionarios.

Quanto a remuneracdo paga aos funcionarios da
empresa, se faz necessario que o proprietario conheca
profundamente cada atividade e cargo da empresa, para que
estabeleca a remuneracdo ideal. Os salarios pagos deverdo
estar em consonancia com a categoria.

A empresa deverd contar com trés funcionarios que
terdo suas funcdes distribuidas em: um funcionario sera
responsavel por cuidar do campo, fazer o plantio e
acompanhar o desenvolvimento da plantagdo; um
funcionario responsavel por colher, higienizar e embalar; e
um funcionario serd responsavel por montar as cestas e
auxiliar na comercializa¢do do produto, na medida em que
haja necessidade, podem se ajudar mutuamente na divisdo
das tarefas.

Vale ressaltar que em todas as atividades o proprietario
esta trabalhando operacionalmente e fiscalizando. A parte
de administracdo e venda ficar4d também sobre sua
responsabilidade. Caso a demanda aumente, podera
contratar funcionarios temporarios ou diaristas, ou até
mesmo contar com o0 auxilio de familiares.

MARKETING E VENDAS

O mercado estd cada vez mais competitivo e 0s
consumidores se tornaram cada dia mais exigentes na busca
pela qualidade e pelo prego justo, assim, os produtores
precisam acompanhar essa tendéncia e produzir com mais
eficiéncia e respeito a0 meio ambiente, sem deixar de ser
competitivo.

Nao basta ter os melhores produtos, os clientes
precisam ter a percepgdo de valor. E a ajuda de um designer
para aprimorar os processos informativos e a interacdo com
0 publico-alvo faz toda a diferenca. A empresa HortiSadde
terd seu produto devidamente embalado. As embalagens
serdo confeccionadas em papel celofane transparente e
biodegradavel e uma etiqueta adesiva de papel, contendo
impresso as especificacdes do produto. As etiquetas serdo
impressas em uma impressora jato de tinta da propria
empresa. Isso trard um diferencial de mercado ao produto.

PLANO FINANCEIRO

Comercializacéo e Pontos de Venda

A comercializacdo do coentro é realizada em diferentes
canais, seu principal canal é a venda nas feiras livres,
podendo vender em associacBes ou cooperativas de
produtores, na Ceasa, em “sacoldes” e supermercados e a
Programas do Governo (PAA e Pnae). E importante alertar
que o produtor obterd maior margem de remuneragdo do
seu produto quando diminuir a intermediacdo na sua
comercializaco.

O coentro, assim como outras hortalicas do grupo
folhas, por ser um produto perecivel e exigir uma constante
maior de mercado, tem a sua exploracdo de produtores
familiares concentrada nos cinturdes verdes dos centros
urbanos. Também é importante ressaltar que trata-se de um
mercado consumidor relativamente € pequeno, exigindo do
produtor uma programacgdo semanal no calendario de
plantio, evitando desperdicios na sua produgao.

Por ser um produto de baixo valor agregado, tem pouco
destaque principalmente na forma de exposicdo ao
consumidor, quando comparado aos demais produtos de
feiras, supermercados, enfim, é tratado sem muito
significado nas listas de compras, desse modo, a ideia é
agregar valor através da qualidade do produto oferecido,
incluindo higiene e embalagem etiquetada com a marca,
independente de ja existam produtores rurais que
comercializem o coentro em mercados mais exigentes, a
empresa buscard se sobressair quando comparadas as
concorrentes em potencial.

Promocgao e Preco

A tentativa de divulgar a marca é a que atinja o pablico
alvo de forma mais eficiente e rapida possivel, nessa
perspectiva, 0s métodos utilizados consistem, desde a
criacdo de um site que conste informagdes diversificadas
como valor nutritivo e medicinal, sobre a linha de
producdo, como também servird de canal para aproximar a
empresa e clientes, a questdo de precos que serdo abaixo da
concorréncia para assim fidelizar os clientes. Outra forma
de divulgar a empresa sera através de outdoors pela cidade,
bem como por meio do marketing boca a boca nas feiras,
pracas, supermercado e onde 0 consumidor estiver. Buscar
parcerias com empresas consolidadas como supermercados
e restaurante sera uma medida a ser adotada a médio prazo.
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Custo de producéo

Cultura:CoentroArea (ha): 1,00

Insumos
Descricao Quant. un. Valor Unitéario Valor Total
Adubo mineral (04-14-08) 1,80 t 1.107,40 1.993,32
Adubo mineral (Bérax) 10,00 Kg 2,76 27,60
Adubo mineral (Sulfato de aménio) 0,20 t 1.085,50 217,10
Adubo organico (Cama de frango) 10,00 t 140,00 1.400,00
Energia elétrica p/ irrigacdo 642,00 Kwh 0,23 147,66
Sementes de Coentro 40,00 Kg 16,15 646,00
Sub total: R$ 4.431,68
Servigos
Descricéo Quant. uUn. Valor Unitério Valor Total
Adubacdo (Manual de cobertura) 3,00 d/h 40,00 120,00
Adubos (Incorporacdo c/ trator) 4,00 h/m 80,00 320,00
Capina (Manual) 60,00 d/h 40,00 2.40,00
Colheita/Lavagem/Classificacéo/ 75,00 d/h 40,00 3.00,00
Acondicionamento
Irrigacdo (Asperséo) 2,00 d/h 40,00 80,00
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Irrigagdo (Montagem do sistema) 2,00 d/h 40,00 80,00
Plantio (Manual) 15,00 d/h 40,00 600,00
Preparo do solo (Aracédo) 3,00 h/m 80,00 240,00
Preparo do solo (Gradagem) 2,00 h/m 80,00 160,00
Preparo do solo (Levantamento canteiro | 4,00 h/m 80,00 320,00
cl/trator)

Sub total: $ 7.320,00

Total: R$ 11.751,68

OBSERVACOES:

Produtividade (kg/ha): 15.000  kg: 15.000
1- O custo unitéario refere-se ao custo por quilo;

2- Rendimento de colheita: 10.000 magos de 100 gramas a serem vendidos por R$ 2,00, somando uma receita de R$

20.000
Quant = quantidade / Un. = unidade

* Ao valores acima variam de acordo com a regido e com o0s valores comerciais.
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